TECHNICKA UNIVERZITA V LIBERCI

Zhodnoceni prodejniho procesu klicovych
vyrobku do zahranici u vybraného podniku

Studijni program: N6208 — Ekonomika a management

Studijni obor: 6208T085 — Podnikova ekonomika - Podnik v mezinarodnim
prostredi

Autor prdce: Bc. Lucie Jezkova

Vedouci prdce: Ing. Jaroslav Demel, Ph.D.

=II
Liberec 2016 [ [ ]| |



TECHNICAL UNIVERSITY OF LIBEREC

The evaluation of sales process of selected
company'’s key products to foreign countries

Study programme: N6208 - Economics and Management

Study branch: 6208T085 - Enterprise in the International Environment
Author: Bc. Lucie Jezkova
Supervisor: Ing. Jaroslav Demel, Ph.D.

=II
Liberec 2016 [ [ ]| |



TECHNICKA UNIVERZITA V LIBERCI
Ekonomicka fakulta
Akademicky rok: 2015/2016

ZADANI DIPLOMOVE PRACE

(PROJEKTU, UMELECKEHO DIiLA, UMELECKEHO VYKONU)

Jméno a pifijmeni:
Osobni éislo:
Studijni program:
Studijni obor:
Nézev tématu:

Zadavajici katedra:

Lucie Jezkova

E14000408

N6208 Ekonomika a management

Podnikova ekonomika - Podnik v mezinarodnim prostiedi

Zhodnoceni prodejniho procesu kli¢ovych vyrobkt do zahraniéi
u vybraného podniku

Katedra marketingu a obchodu

Zasady pro vypracovani:

1. Volba obchodni metody v mezindrodnim obchodé

2. Prodejni procesy

3. Charakteristika vybraného podniku a jeho vyrobniho a prodejniho procesu
4. Realizace a vyhodnoceni prodejniho procesu
5. Navrhy na zlepSeni prodejniho procesu



Rozsah grafickych praci:
Rozsah pracovni zpravy: 65 normostran
Forma, zpracovani diplomové prace: ti§t&na/elektronicka

Seznam odborné literatury:

DVORACEK, Jifi. Spoleéné a nadnarodni podniky. Praha: Oeconomica, 2006.
ISBN 80-245-1029-4.

MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA a Alexej SATO. Mezindrodni
obchodni operace. 5. vyd. Praha: Grada Publishing, 2010.

ISBN 978-80-247-3237-4.

PHILLIPS, Bill. Straighten Up Your Sales Process. Moldmaking technology
magazine. Cincinnati, USA: Gardner Business Media Inc., 2014.

ISSN 1098-3198.

REUVID, Jonathan a Jim SHERLOCK. International trade: an essential guide
to the principles and practice of export. Philadelphia, USA: Kogan Page, 2011.
ISBN 07-494-6238-8.

REPA, Viclav. Podnikové procesy: procesni Fizeni a modelovéni.

Praha: Grada Publishing, 2006. ISBN 80-247-1281-4.

Vedouci diplomové prace: Ing. Jaroslav Demel, Ph.D.
Katedra marketingu a obchodu
Konzultant diplomové prace: Ing. Michael Dostalek
Busch vyroba s.r.o. generalni feditel

Datum zadani diplomové préce: 30. fijna 2015
Termin odevzdani diplomové prace: 31. kvétna 2017

- s

doc. Ing. Miroslav Zizka, Ph.D.
dékan "D / vedouci katedry

V Liberci dne 30. fijna 2015



Byla jsem sezndmena s tim, ze na mou diplomovou praci se plné vzta-
huje zakon €. 121/2000 Sb., o pravu autorském, zejména § 60 — Skolni
dilo.

Beru na védomi, ze Technicka univerzita v Liberci (TUL) nezasahuje do
mych autorskych prav uzitim mé diplomové prace pro vnitini potfebu
TUL.

Uziji-li diplomovou praci nebo poskytnu-li licenci k jejimu vyuziti,
jsem si védoma povinnosti informovat o této skute¢nosti TUL; v tom-

to pfipadé ma TUL pravo ode mne pozadovat Uhradu nakladd, které
vynaloZila na vytvoreni dila, az do jejich skute¢né vyse.

Diplomovou praci jsem vypracovala samostatné s pouzitim uvedené
literatury a na zakladé konzultaci s vedoucim mé diplomové prace
a konzultantem.

Soucasné Cestné prohlasuji, Ze tiSténa verze prace se shoduje s elek-
tronickou verzi, vlozenou do IS STAG.

Datum:

Podpis:



Podékovani

Timto bych chtéla podékovat Ing. Jaroslavu Demelovi, Ph.D. za odborné vedeni a pomoc

pfi vytvaieni této diplomové prace.

Dale bych chtéla podékovat Ing. Michaelu Dostalkovi za poskytnuty ¢as, cenné informace

a postiehy 0 problematice feSené v této praci.

V neposledni fad¢ bych chtéla podékovat své rodiné za trpélivost a podporu poskytnutou

béhem celého studia a pii psani této diplomové prace.



Anotace

Tato diplomova prace se zamétuje na zhodnoceni prodejniho procesu klicovych vyrobkul
do zahrani&i u &eské spolecnosti BUSCH VYROBA CZ s.r.0., ktera je soudasti némecké

nadnarodni spole¢nosti Busch Vacuum Pumps and Systems.

Teoreticka cCast je zaméfena na informace tykajici se mezinarodniho obchodu,

nadnarodnich spoleénosti a v nich probihajiciho procesu distribuce.

Cilem diplomové prace je zhodnoceni prodejniho procesu u jmenované spole¢nosti
a na zaklad¢ vysledkd jeho analyzy navrzeni urCitych nastroju, které zlepsi a zefektivni
dany proces. Analyza prodejniho procesu je realizovana s podporou dotaznikového Settenti,
které odhaluje problematické oblasti tykajici se predevS§im komunikace pracovniki
s firemnimi zakazniky. Pro zlepSeni procesu je navrzeno nékolik nastroju, napiiklad
implementace CRM systému, diky kterému nastane zlepSeni komunikace s prodejnimi
partnery, nebo tzv. checklist, s jehoz pomoci je mozné kontrolovat postupné plnéni

jednotlivych ¢innosti nutnych pro aspésnou realizaci zakazky.

Klic¢ova slova

Nadnarodni spole¢nost, mezinarodni obchod, distribuce, intra-firemni obchod



Annotation

»The evaluation of sales process of selected company's key products to foreign

countries*

This diploma thesis is focused on an evaluation of sales process of key products
in the Czech company BUSCH VYROBA CZ s. r. 0., which is a part of the German

multinational corporation Busch Vacuum Pumps and Systems.

The theoretical part isfocused on information regarding an international trade,

multinational corporations and a distribution process.

The aim of the diploma thesis is to evaluate the sales process of this company
and to suggest certain tools based on its outcome for improvement of the process.
The analysis of the sales process is performed through survey. It has pointed out some
problematic areas related mostly to a communication of sales employees with company’s
customers. To enhance the process there were few tools proposed, for example
an implementation of CRM system thanks to which the communication with sales partners
will improve, eventually also so-called checklist through which it is possible to monitor
gradual fulfilment of individual activities necessary for successful implementation

of a sales order.

Key words

Multinational Corporation, international trade, distribution, intra-firm trade
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UvoD

Existuje cela fada diavodu pro vznik nadnarodnich spole¢nosti a umisténi dcefinych
spolecnosti do cizich zemi. Jednim z hlavnich motivii je moznost vstupu firmy praveé
nanové zahranicni trhy, kde je mozné ziskat nové zakazniky a také nové zaméstnance.
Aby cela nadnarodni spole¢nost prosperovala a fungovala bez problémd, je nutné,
aby i jednotlivé dcefiné spole¢nosti a transakce mezi nimi probihaly bez obtizi. Pocet

nadnarodnich spole¢nosti a jejich dulezitost v poslednich desetiletich vyznamné roste.

Tématem této diplomové prace je ,,Zhodnoceni prodejniho procesu kli¢ovych vyrobki
do zahrani¢i u vybraného podniku.“ Téma bylo zvoleno po konzultaci s vybranou ¢eskou
dcetinou spole¢nosti némecké nadnarodni spole¢nosti. Vybrana firma se po n¢kolika letech
fungovani v Ceské republice zadala v minulém roce rozsifovat. Vedeni nadnarodni
spole¢nosti rozhodlo o pievedeni nékterych projektl ze sesterskych spoleénosti z jinych
zemi. Z tohoto davodu vznikl vétsi tlak na efektivitu prace prodejniho oddé€leni, a proto
ma tato firma zajem o0 provedeni analyzy a poskytnuti navrhd na zlepseni interniho procesu

prodeje klicového vyrobku.

Cilem diplomové prace je na zakladé provedené analyzy zhodnotit nastaveni prodejniho
systému klicového vyrobku vybrané firmy a navrhnout kroky pro jeho zlepSeni.
Pozadovana analyza prodejniho procesu bude provedena prostiednictvim dotaznikového
Setfeni. Jednotlivé dotazniky budou odeslany prodejnim partnerim neboli zakaznikim
Ceské spolecnosti. Dodate¢né informace budou zjistovany z rozhovortt S pracovniky
spole¢nosti BUSCH VYROBA CZ.

Prvnich tfi kapitoly této diplomové prace se zamétuji na teoretické poznatky riznych
autori tykajici se tématu prace. V prvni kapitole se pojednava 0 mezinarodnim obchodu
a jeho jednotlivych aspektech. Jedna se o divody, pro¢ firmy vstupuji do mezinarodniho
obchodu, a jaké vyhody jim mezinarodni obchod pfinasi. Posledni ¢ast prvni kapitoly
je zaméfena nNa moznosti VStupu spolecnosti na zahranicni trh. Zde jsou predstaveny
zpusoby vstupu pomoci zprostfedkovateli nebo prostredniki, dale také ostatni moznosti
naro¢né ¢i nenaro¢né na kapital firmy. Druha kapitola je orientovana na teorii tykajici
se nadnarodnich spole¢nosti, jejich historie a rozd¢leni. Je zde piedstavena moznost,
jak se ur¢i mezinarodnost a také organizacné sestavi struktura nadnarodnich spolecnosti.
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Treti kapitola je zamétena na prodejni proces uvniti nadnarodni spolecnosti. Zde jsou
vysvétleny procesni management, distribuce a tzv. intra-firemni obchod. Tento pojem

vysvétluje obchodovani mezi jednotlivymi pobockami nadnarodni spoleénosti.

Analyticka ¢ast diplomové prace je rozdé€lena do tfi Casti. V prvni Casti je predstavena
vybrana firma sidlici v Ceské republice spolu s némeckou nadnarodni spole¢nosti, které
je soucasti. Zde je také zahrnuto predstaveni klicového vyrobku a vysvétleni, ¢im
je jedine¢ny. Dale je predstaven nejenom kompletni proces, ktery se tyka tohoto vyrobku,
ale také podrobny popis prodejniho postupu, ktery aktualné ve firmé probiha. Druhy oddil
je zamé&fen na predstaveni metodologie, kterou je dotaznikové Setfeni. Také jsou zde
prezentovani respondenti, kterym byl dotaznik odeslan. V druhé c¢asti jsou rovnéz
vysvétleny jednotlivé otazky dotazniku a divod jejich zaclenéni. Na zavér druhé Casti
analytického tseku je zahrnuta analyza odpovédi dotazniku. Na prezentaci vysledki
navazuje posledni c¢ast této diplomové prace, ktera zahrnuje navrhy pro zlepseni

prodejniho procesu uvniti vybrané firmy.
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1 Mezinarodni obchod a prodej

Zakladem obchodu je sména. Jak Smith (2008) uvadi, nejdualezitéjsi ¢innosti, ke které
dochazi pfi sméné, je vymeéna dvou véci mezi jednotlivci nebo firmami. Jedna se naptiklad
0 zbozi, sluzbu nebo jiny statek. Podminkou smény je, ze vlastnické pravo prechazi

z puvodniho na nového majitele.

Jak Majerova a Nezval (2011) uvadi, mezinarodni obchod je soucasti obsahlej$iho
konceptu, ktery se nazyva mezinarodni ekonomie. Nejen Majerova a Nezval (2011, s. 5),
ale také Soukup (2012, s. 9) prezentuji mezinarodni ekonomii pomoci vysvétleni
Krugmana a Obsfelda tak, ze tento védni obor ,uzivd stejné metody analyzy jako jiné
oblasti ekonomie, protoze motivace a chovani ekonomickych subjektit jSOU stejné, at’ uz
se jednd 0 domdci nebo zahranicni transakce". Mezinarodni ekonomie je rozsahly
ekonomicky pojem, ktery se zabyva nejen pohybem zbozi a sluzeb mezi jednotlivymi
subjekty, kterymi jsou fyzické osoby, firmy a zemé&. Také se zaméfuje na zpusoby
investovani, urcita omezeni obchodu a dalsi finan¢ni moznosti firmy ve svété, kterymi jsou

devizové trhy, penézni trhy a dal$i (Majerova et. al., 2011).

Mezinarodni obchod je definovan jako ,,sména statkii jedné zemé s dalsimi"” (Majerova
et. al., 2011, s. 5). Diky mezinarodnimu obchodu maji spotiebitelé a firmy vétsi moznosti
vybéru a zisku. Na druhou stranu jsou firmy pravé zasluhou mezinarodniho obchodu vice

ohroZovany zahrani¢nimi spole¢nostmi fungujici ve stejném odvétvi.

V nasledujicich ¢astech této kapitoly budou piedstaveny davody, které mize mit firma
pro prvopocatek angazovani se do mezinarodniho obchodu. Dale zde budou uvedeny
nejznaméjsi vyhody mezinarodniho obchodu, které jsou zahrnuty v ekonomickych teoriich
jiz od 18. stoleti minulého tisicileti. MozZnosti vstupu firem pravé na zahrani¢ni trhy jsou

vysvétleny V tieti ¢asti kapitoly zamétujici se na mezinarodni obchod.
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1.1 Duvody pro mezinarodni obchod

Nejcastejsimi divody pro nutnost rozvijeni mezinarodniho obchodu zemi je nedostatek
ptirodnich, vyrobnich a kompetentnich lidskych zdroji v dané ekonomice. Jak vysvétluje
Stryckova (2006), pokud je nedostatek potiebnych surovin, je potfeba vice nakladu
pro vyrobu produktu. Dalsi dopad, ktery mize nedostatek surovin mit, je snizena kvalita.
Na tyto divody navazuje také podnebi, které nemusi byt vhodné pro péstovani urcitych

plodin.

vvvvvv

variant jednotlivych vyrobku, a také lepsi kvalita a technicka vybavenost dovazeného

zbozi.

Mezi ostatni pficiny, které podporuji vznik mezinarodniho obchodu, jsou podle Majerové
a Nezvala (2011) rostouci vynosy z rozsahu, rozdily ve spotiebitelském vkusu, existence
vladni hospodaiské politiky a konflikt mezi vyrobou a spotiebou. Rostouci vynosy
zrozsahu jsou vysvétleny tak, ze pokud firma vyrobi produkt ve vétsim mnozstvi,
jednicové naklady neboli naklady na vyrobu jednoho kusu vyrobku budou niz§i nez
pii vyrobé mensiho celkového mnozstvi. Spotiebitelska poptavka je v kazdé zemi jina,
apravé diky mezinarodnimu obchodu muze byt uspokojena poptavka vsech obyvatel

dovozem potravin a jiného zbozi ze zahranici (Majerova et. al., 2011).

Motivace podniki ke vstupu do mezinarodniho obchodu

Podnéty motivujici jednotlivé podniky k zahajeni mezinarodnich aktivit jsou podobné
¢i shodné s divody zemi pro MO. Machkova et. al. (201) se zminuje také 0 rozsifeni
sortimentu i objemu pofizovanych a prodavanych polozek. Vedlejsim pifinosem ¢innosti
mezinarodniho charakteru je také posilena stabilita podniku a snizeni toho, jak moc je

firma zavisla na doméacim trhu.

Naopak Strach (2009) rozdé&luje motivy pro zapojeni podniku do mezinarodniho obchodu
dle defenzivniho a ofenzivniho pfistupu. Divody zahrnované do defenzivniho piistupu
vznikaji jako reakce na vné&jsi vlivy nebo cinnosti tfetich stran. Jedna se naptiklad

0 poptavku lokalnich odbératelti ¢i aktivity konkurencnich subjekti. Ofenzivni pfistup
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je ovliviiovan vlastni aktivitou spolecnosti (napf. zajisténi zdrojii ze zahranici, snizovani

nakladt, atd.) a také schopnosti piedvidat vyvoj na trzich (Strach, 2009).

1.2 Vyhody mezinarodniho obchodu
Existuje fada diavodui, pro¢ se zemé zapojuji do mezinarodniho obchodu. Nejznaméjsimi
vyhodami je absolutni vyhoda piedstavena Adamem Smithem a dale pak komparativni

vyhoda, ktera je pfipisovana Davidu Ricardovi.

Teorie absolutnich vyhod patii mezi teorie klasické ekonomie, kterou prezentoval skotsky
ekonom Adam Smith (1723 - 1790) v 18. stoleti minulého tisicileti. Absolutni vyhoda
je zaClenéna mezi takzvané Cisté teorie mezinarodniho obchodu. Tuto vyhodu ma zemé,
ktera vyrabi urc¢ity produkt s niz§imi naklady nebo s lepsi produktivitou prace nez zemé
druha (Majerova et. al., 2011).

Piiklad absolutni vyhody piedstavuje Soukup (2012) na vyrobé jednoho bochniku syra.
Prvni zemé& vyrobi jeden bochnik syra za 4 hodiny, naopak vyroba jednoho bochniku syra
v druhé zemi trva 8 hodin. Absolutni vyhodu ma tedy zemé prvni. Vzhledem k tomu by
se na vyrobu syra mé¢la zaméfit prvni zem¢. Druha zemé by méla vyrabét jiny produkt,
ve kterém ma oproti prvni zemi sama absolutni vyhodu. Vysledkem puisobeni motivi
Vv této teorii je mezinarodni obchod, v ramci kterého prvni zemé vyvazi do druhé zemé syr

a naopak druha zemé vyvazi do prvni zemé jiny produkt.

Cistou teorii mezinarodniho obchodu, ktera rozsifuje predstavenou teorii absolutni vyhody,
je teorie komparativni vyhody od Davida Ricarda, ktery zil v letech 1772 az 1823. David
Ricardo sice nebyl prvnim autorem, ktery se zabyval komparativnimi vyhodami, ale
vzhledem ktomu, ze K principim této teorie ptidal také matematické vyjadieni, je
povazovan za oficialniho autora teorie komparativni vyhody. ,,Zem¢ ma komparativni
vyhodu U toho zbozi, U néhoz ma nejvétsi absolutni vyhodu nebo nejmensi absolutni
nevyhodu“ (Majerova et. al., 2011, s. 11). Tato teorie pracuje s alternativnimi naklady,

které prezentuji piilezitosti, kterych se stat musel vzdat, aby mohl vyrabét jeden vyrobek.
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1.3 Moznosti vstupu firmy na mezinarodni trhy

Existuje mnoho zpusobt, jak mtze firma vstoupit se svymi vyrobky nebo sluzbami na
zahrani¢ni trh. Vybér spravného zpasobu vstupu je prvotnim krokem K taspéchu

spole¢nosti ha daném zahrani¢nim trhu.

Machkova et. al. (2010, s. 14) pfedstavuje tii skupiny moznosti vstupu spole¢nosti na trhy
Vv ostatnich zemich svéta. Jedna se 0 ,,vyvoz a dovoz zbozi a sluzeb®, ,,piitomnost podniku

na zahrani¢nich trzich nenaro¢na na kapitalové investice* a nakonec ,,kapitalové vstupy*.

1.3.1 Vyvoz a dovoz zbozi a sluzeb

V prvni a nejzakladngjsi skupiné moznych vstupti na zahrani¢ni trh jsou zahrnuty
nejbeéznéjsi a nejméné komplikované zpisoby, jak mize firma zacit podnikat v zahranici.
Tyto formy se daji rozdélit na zaklad¢ cesty prodavaného zbozi nebo sluzby mezi

vyrobcem a koncovym zakaznikem.

Pfi samotné realizaci mezinarodniho obchodu pak lze sledovat:

e piimou obchodni metodu

e nepiimou obchodni metodu

Piima obchodni metoda je prodej, pii kterém zbozi piechazi piimo od vyrobce
k zakaznikovi. Neexistuje zadny mezi¢lanek a je podepsana pouze jedna kupni smlouva.
Lehce pozménénou verzi pfimé obchodni metody je metoda s vyuzitim zprostiedkovatele.
Zprostiedkovatel jednad jménem zastoupeného, na jeho ucet a také riziko. Smlouva
0 zprosttedkovani se jednorazoveé uzavira mezi vyrobcem a zprostiedkovatelem Vv piipade,
Ze vyrobce potfebuje pomoci S najitim vhodného zakaznika Vv zahrani¢i, S uzavienim
urcitého obchodu, atd. (Machkova et. al., 2010). V piipad¢, ze se zprostiedkovatel osveédci
a je potieba Castéji, je mozné uzaviit Smlouvu 0 obchodnim zastoupeni. Na zakladé
smlouvy 0 obchodnim zastoupeni vyuziva prodavajici neboli zastoupeny moznosti
obchodniho zastupce pii propagaci prodavajiciho v dané zemi, najiti kupujiciho,
domlouvani podpisu kupni smlouvy a jejich podminek, atd. Obchodni zastupce muze byt
vyhradni pro ur¢ité tizemi a oblast ¢innosti nebo nevyhradni, a to znamena, ze firma muze

mit v dané oblasti jiné obchodni zastupce a zaroven obchodni zastupce mize v dané oblasti
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zastupovat i jiné firmy (Machkova et. al., 2010). Mezi dalsi typy smluv, které se daji
zahrnout do skupiny piimé obchodni metody, jsou smlouva mandatni a smlouva

komisionarska.

Na druhé strané existuje neptima obchodni metoda. Jejim znakem je podepsani vice nez
jedné kupni smlouvy béhem celého prodejniho procesu mezi vyrobcem a koncovym
zakaznikem. Kupni smlouvy uzaviraji s vyrobci a kupujicimi tzv. prostiednici. Jsou to
osoby, napft. velkoobchod, maloobchod, atd., které jednaji samy za sebe a na vlastni ucet
(Machkova et. al., 2010). Cely prabéh tohoto procesu je znam jako Supply chain
management (dale jen SCM). SCM bude z teoretického hlediska piedstaven V jedné

Z nasledujicich ¢asti této diplomové prace.

1.3.2 Nenaroc¢né kapitalové vstupy

Druhou mozZnosti vstupu firmy na zahrani¢ni trh jsou aktivity, které nebudou
od spolecnosti vyzadovat pfili§ velké mnozstvi finan¢nich prostiedkti. Machkova et. al.
(2010) do této skupiny =zatazuje licence, franchising, smlouvu o dilo Vv ramci
zuslechtovacich operaci, aj. Nejznaméjsi z téchto termint je pravdépodobné licence, ktera
funguje tak, ze poskytovatel licence dava nabyvateli ,,svoleni k uziti nehmotného statku*
(Machkova et. al., 2010, s. 22). V ramci poskytnuti licence mize nabyvatel naptiklad
obdrzet know-how postupu vyroby produktu. Pojem licence vyuzivany V prostiedi
obchodu muze byt také definovan jako ur€ité svoleni fidit podnik, které pted jeho
zaCatkem musi potvrdit obvykle vladni organ. Je nutnosti zaplatit licenéni poplatek
(Business Dictionary B., 2016). Franchising nebo také fransiza je svou funkénosti podobny
licenci. Pfredmétem smlouvy o franchisingu je také proces ud€leni prava vyuzivat
know-how poskytovatele neboli fransizéra potiebného k vyrobé ur¢itého vyrobku nebo
poskytnuti ur¢ité sluzby. V piipadé franchisingu je nabyvatel fransizy neboli fransizant
povinen dodrzovat podminky pfesné¢ dané ve smlouvé. Dodrzovani téchto podminek je
velmi casto kontrolovano fransizérem. Mezi podminkami je naptiklad povinnost, kdy
prodejni misto fransizanta musi vypadat piesné podle instrukci fransizéra, obchodni
politika musi byt stejna, obleCeni zaméstnancu stejné, atd. Smlouva o dilo je podepisovana
v piipadé, kdy se zhotovitel zavaze vytvorit pro objednatele za tplatu specifické dilo nebo
¢innost (Machkova et. al., 2010).
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1.3.3 Kapitalové vstupy

Treti skupina moznosti, jak mize firma zaujmout ¢ast trhu v jiné zemi, je pro tuto praci

vvvvvv

skupiny zahrnuje portfoliové investice a pfimé zahrani¢ni investice.

Jak Tuleja (2010, s. 1) prezentuje, portfoliové investice jsou definovany jako ,,veskeré
financni transakce souvisejici S mezindrodnim pohybem* raznych finanénich nastroju.

Nejedna se pouze o akcie, ale také o obligace, sménky, dluhopisy, ucasti a mnoho dalsich.

Dale se jedna o pfimé zahrani¢ni investice (dale také PZI) v podobé¢ investic na zelené
louce (vybudovani nové spolec¢nosti nebo jejich ¢asti uplné od zacatku), dale pak fuze
a akvizice, kdy ze dvou a vice firem vznika slou¢enim nebo splynutim jedna spole¢nost
(Machkova et. al., 2010). Faze znamena proces, kdy dvé nebo vice spole¢nosti slouci své
¢innosti a zdroje a vznika uplné nova spole¢nost S novym nazvem. Dale existuje proces
akvizice, kdy jedna spolecnost pohlti jednu nebo vice spole¢nosti, které se poté stanou jeji
soucasti. Pii akvizici nevznika zadna nova spolecnost, pouze probiha splynuti spole¢nosti.
PZI jsou v Oxfordském slovniku financi a bankovnictvi (Law, 2015) definovany jako
externi investice, neboli vlozeni penéznich prostiedki, do majetku nebo do podnikani.
Rozsahlejsi definici cituje také Ceska narodni banka. Tato definice ¥ika: ,,Piimd zahranicni
investice je takova preshranicni investice, ktera odrazi zamer rezidenta jedné ekonomiky
(primy investor) ziskat trvalou ucast v subjektu (podnik piimé investice), ktery je
rezidentem v ekonomice jiné nez ekonomika primého investora. Trvala ucast implikuje
existenci dlouhodobého vztahu mezi primym investorem a primou inVestici a ma vyznamny
vliv na riizeni podniku" (CNB, 2016, s. 1).

Volny pohyb pravnickych osob v ramci EU

Pii utvafeni Evropské unie byl také predstaven vnitini trh Evropské unie, ktery zahrnuje
veskeré Clenské zem¢ EU. Hlavnimi principy vnitiniho trhu EU je volny pohyb zbozi,
volny pohyb sluzeb, volny pohyb osob, a nakonec volny pohyb kapitalu. Pravé volny
pohyb osob se zamétuje nejen na fyzické osoby (studenty, rodiny, atd.), ale i na osoby
pravnické (obchodni spolec¢nosti i 0s0by samostatné vydéle¢né ¢inné). Diky této svobodé

je mozné plnit mezinarodni podnikatelské cile firmy a vstupovat na zahrani¢ni trh zemi
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Evropské unie. Osoby samostatné¢ vydéleéné ¢inné maji po presunu do jiné Clenské zemé

EU stejna prava a povinnosti jako domaci OSVC (Muller, 2006).

Nova pravidla pro obchodni spole¢nosti piedstavena v ramci vnitiniho trhu Evropské unie

je mozné rozdélit na dva typy:

e primarni usazeni (nebo také primarni podnikani)

e sekundarni usazeni (nebo také sekundarni podnikani).

Tyto dva pojmy se zahrnuji mezi kapitalové vstupy na zahrani¢ni trhy v podobé investic

na zelené louce, které jsou zminéné na zacatku této podkapitoly.

Primarni usazeni obchodni spole¢nosti na trhu ¢lenské zem¢ EU znamena, Ze je podnikatel
opravnén zalozit novou spole¢nost V pozadovaném ¢lenském staté EU nebo zakoupi urcity
vlastnicky podil ve spolecnosti, ktera v konkrétni zemi jiz zalozena byla. VSe probiha

za stejnych podminek jako v piipadé domaci zemé (Muller, 2006).

Dalsim pojmem principti Vvnitiniho trhu EU pro podnikani obchodnich spolecnosti
v zahrani¢i je sekundarni usazeni. Toto slovni spojeni predstavuje moznost Vstupu
spole¢nosti na zahraniéni trh tim, Ze je zalozena poboc¢ka nebo dcefina spole¢nost podniku
v dané zemi. ,,Tyto pobocky, filialky atd. pozivaji v hostitelském staté stejnych prav jako
spolecnosti tam zalozené a mohou se tudiz branit proti diskriminaci z hlediska prdv nebo

vyhod, kterym se tesi firmy primdrné usazené (Muller, 2006, s. 1).
Internacionalizace

VSechny piedstavené zptsoby vstupi firem na zahrani¢ni trhy je mozné zahrnout
do pojmu internacionalizace. Internacionalizace je vysvétlovana jako ,presun

podnikatelskych aktivit z domaciho trhu na zahranicni* (Potuzakova et. al., 2016, s. Xi).

Internacionalizace je zkoumana jiz od sedmdesatych let dvacatého stoleti, kdy byl
predstaven Stopfordiiv model internacionalizace. Zde je predstavena myslenka postupného
pfesunu aktivit na mezinarodni trhy. Prvni faze zahrnuje spiSe zjistovani situace
na zahrani¢nim trhu pomoci prostfedniki, poté nasleduje Zadost 0 poskytnuti licence.
Tretim krokem byva vznik spole¢ného podniku pro udrzeni pozice na zahrani¢nim trhu.
Posledni faze internacionalizace znamena zalozeni pobocky nebo dcefiné spolecnosti

(Strach, 2009).
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2 Nadnarodni spole¢nosti

V nadchazejici ¢asti této prace bude vysvétlen koncept nadnarodnich spole¢nosti.
V poslednich desetileti podstatné roste vyznam nadnarodnich spole¢nosti. Z toho divodu
bude vysvétlen vznik nadnarodnich spolec¢nosti, jejich mozné rozdéleni a nakonec
historicky vyvoj. Dale zde také budou ptedstaveny firmy, které jsou jednémi z nejvétSich
a nejdalezitéjSich nadnarodnich spoleCnosti na svété. Prostiednictvim indext
internacionalizace a transnacionality je vysvétlen zpasob, kterym se hodnoti
mezinarodnost nadnarodnich spolec¢nosti. Nakonec jsou zde piedstaveny moznosti

organiza¢niho strukturovani spole¢nosti.

2.1 Vznik nadnarodnich spole¢nosti

Vznik nadnarodnich spole¢nosti byl s jistotou ovlivnén globalizaci. Globalizace je proces,
jehoz vysledkem je svét propojeny ekonomicky, finanéné, obchodné, politicky, a také
kulturné a komunikaéné. Historicky zacal proces celosvétové integrace jiz pred nékolika
stoletimi, avSak nejvétsiho rozmachu dosahl od 80. let 20. st. Mezinarodni ménovy fond
IMF (2008) piedstavuje nékolik ukazateli, na kterych je mozné vidét vliv globalizace.
Témito ukazateli jsou: podil hodnoty zbozi a sluzeb na svétovém HDP zobrazeny
na obrazku ¢. 1 (vzrust z 42,1% v r. 1980 na 62,1% v r. 2007), mnoZstvi zahrani¢nich
pracovniktl (pivodnich 78 mil. pracovnikd v r. 1965 vzrostlo na 191 mil. vr. 2005 —
viz obrazek ¢. 2) a také mnozstvi protelefonovanych minut se zahrani¢nimi zemémi (vzrust

ze 7,3 minut v praméru na obyvatele v r. 1991 na 28,8 minut v r. 2006).

Podil hodnoty zboZi a sluZeb na svétovém HDP
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200% +—— 1 —
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Obr. 1: Podil hodnoty zbozi a sluzeb na svétovém HDP (viastni zpracovdni)

25



Mnoistvi zahrani¢nich pracovniki (mil. osob)
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Obr. 2: Mnozstvi zahranicnich pracovnikii (viastni zpracovdni)

Ukazatel, ktery je nejvice spojovan S nadnarodnimi spole¢nostmi, je mnozstvi ptimych
zahrani¢nich investic, které vzrostly ze 6,5% svétového HDP v roce 1980 na 31,8%, které
byly zaznamenany v roce 2006 (IMF Staff, 2008). MnozZstvi ptimych zahrani¢nich investic
je zobrazeno na obrazku ¢. 3. Jak je vidét, vSechny hodnoty téchto ukazatelt naznacuji

ohromny Vliv provazani svétovych ekonomik.

MnoZstvi pirimych zahrani¢nich investic
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Obr. 3: Mnozstvi primych zahranicnich investic (vlastni zpracovani)

Organizace pro hospodaiskou spolupraci a rozvoj (dale jen OECD) vysvétluje nadnarodni
spolec¢nosti jako podniky, které "obvykle zahrnuji spolecnosti nebo jiné subjekty
registrované Ve vice nez jedné zemi a propojené takovym zpiisobem, ze mohou koordinovat
sVoji cinnost riznymi zpiisoby" (Ministerstvo pramyslu a obchodu CR, 2013, s. 6).
Dvotacek (2006, s. 148) oznaCuje vznik nadnarodni spolecnosti z praktického hlediska
jako ,,umisténi zavodu, provozovny, pobocky, centrdly do jiné zeme, kde jsou vyhodnéjsi
podminky pro podnikani.“ Né&kteti autofi odborné literatury identifikuji nadnarodni

spolecnosti na zaklad¢ vice predpokladt. Naptiklad Majerova et. al. (2011) rozsifila tuto

26



definici OECD o0 podminku, aby v zemi, kde nadnarodni spole¢nost sidlo nema, firma
ziskala minimaln¢ 10% svého obratu. Jak se Aggarwal et. al. (2011) zminuje, tyto podniky
se stavaji nadnarodnimi az po nékolika letech vyvoje. V ramci fungovani podniku jsou
mezinarodni nejen jejich ¢innosti zahrnujici mezinarodni management, mezinarodni
obchodni pravo, mezinarodni finance a acetnictvi, mezinarodni marketing

a makroekonomii, ale mezinarodni musi byt také vize a strategie podniku.

V kapitole byly predstaveny moznosti vstupu na trh v cizi zemi. V pfipadé nadnarodnich
spolecnosti je nejcastéji zastoupena tieti skupina, ktera zahrnovala vstupy na trh naroc¢né
na kapitalové zdroje firmy. Nejvhodné&j$i moznosti je pravdépodobné zakladani pobocek
nebo dcefinych spole¢nosti oznacované Vv principech Evropské unie jako sekundarni

podnikani, tak jak bylo pfedstaveno v piedchozi kapitole.

2.2 Diivody pro vznik nadnarodnich spole¢nosti
Pocet nadnarodnich spole¢nosti zacal stoupat v druhé poloviné minulého stoleti. Duvody,
které napomahaji vzniku MNC a také pti vybéru konkrétnich zemi, kde by bylo vhodné

zalozit pobocku, jsou ¢astym predmétem vyzkumu v odborné literatute.

wewvr

Rojicek (2010) mezi nejdulezitéjsi divody zahrnul:

e zvySeni mnozstvi PZI

e mensi ndklady na pracovni silu a na vyrobu

e vétsi odborné znalosti pracovni sily

e lepsi a dostupnéjsi technologie
Jako dalsi diivod pro vznik nadnarodnich spole¢nosti je mozné zminit moznost vstupu
spole¢nosti Nna nové zahraniéni trhy pro ziskani novych zakazniki nebo moznost danové

optimalizace (Management Mania, 2015).

Tyto zminéné faktory ovliviiujici vybér zemi pro pobocky MNC musi mit dostate¢né velky
vliv, aby piekonaly mozné nevyhody vyskytujici se v dané zemi. Témito komplikacemi

mohou byt jiné kulturni standardy, obchodni zvyklosti, jazyk, pravni pravidla, atd.
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Naopak existence pobocky nadnarodni spolec¢nosti vV konkrétni zemi piinasi vyhody, jako
jsou ptinos pracovnich piilezitosti, zlepSeni vzd€lavani a ziskani odbornych znalosti

0d zahrani¢nich pracovnikd nadnarodni spole¢nosti (Roji¢ek, 2010).

2.3 Rozdéleni nadnarodnich spole¢nosti

Nadnarodni spole¢nosti je mozné délit na zakladé:

e zpusobu svého vzniku na:

o multinacionalni korporace

o transnacionalni korporace
e zpusobu integrace na spolecnosti tvofené:

o vertikalni integraci

o horizontalni integraci

Majerova et. al. (2011) rozliSuje nadnarodni spole¢nosti podle zptsobu jejich vzniku
na multinacionalni a transnacionalni korporace. Multinacionalni korporace jsou nadnarodni
spole¢nosti, které jsou vytvotené fuzi zahrani¢nich firem. Fuze je oznaenim pro spojeni
dvou nebo vice firem. V ptipadé¢ multinacionalnich korporaci se jedna o firmy z odlisnych
zemi svéta. Evropska unie stanovuje pravidla pro fizi firem. Témito pravidly se musi fidit
firmy vznikajici uritymi stanovenymi zptisoby. Prvni moznosti vytvoreni firmy fazi je
kdyz spole¢nost/i koupi dalsi firmu, jejiz jméno a celé pisobeni timto procesem zanika.
Druhym castym zptsobem je proces, kdy dvé firmy spoji sva aktiva a pasiva a vytvori
uplné novou firmu s novym nazvem. Poslednim typem fuze je, kdyz ,,spolecnost prevede
své obchodni jméni na jinou spolecnost, ktera je jiz drzitelkou vSech jejich cennych papiri
(Evropska komise, 2016, s. 1). Transnacionalni korporace naopak vznikaji ,.alokaci
kapitalu urcité spolecnosti do jinych zemi* (Majerova et. al., 2011, s. 73). Alokaci
se rozumi proces, kdy firma rozmisti své piesné stanovené vydaje na konkrétni ucely

a obdobi (Business Dictionary, 2016).

Dale se mohou nadnarodni spolecnosti délit na horizontalné integrované a vertikalné
integrované. Horizontalni integrace znamena proces, pii kterém spole¢nost zakoupi firmy,

které jsou stejné nebo podobné svou cCinnosti dané spolecnosti. Podle Majerové et. al.
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(2011, s. 74) tak podnik obsadi kazdou z ,jednotlivych fizi daného odvetvi, od ziskani
surovin pres produkci a jejich ndsledny prodej.© Na druhou stranu vertikalni integrace je
proces, béhem kterého spole¢nost kupuje firmy, které jsou jejimi dodavateli a odbérateli.
Na zaklad¢ toho je mozné poskytovat svym zakaznikim vice lepSich produkti nebo

sluzeb, naprtiklad servisnich nebo dorucovatelskych sluzeb.

2.4 Vyvoj nadnarodnich korporaci

Vzdy bylo cilem vSech statt ziskat kvalifikované zaméstnance, zajistit nakup a prodej
zbozi a sluzeb a také ziskat vladu nad novym tzemim. Kolonizace Gizemi se da z jednoho
uhlu pohledu brat i jako aktivita ptedchazejici nadnarodnim spoleénostem (McLean,
2004).

Za plné prvni pravni ,spoleCnosti nebo korporace” jsou historicky oznacovany

napi. kralovské dvory, cechy, univerzity, mésta, atd. (McLean, 2004).

Zacatek historie nadnarodnich spoleénosti se s jistotou ur¢it neda. Podle Dvoracka (2006)
je ptesto mozné fici, Ze jiz ve 14. stoleti fungovaly takové obchodni spolecnosti, které
meély své pobocky po celé Evropé, pozd&ji i po celém svété. Nejcastéji se jednalo
0 finan¢ni Ustavy poskytujici zakaznikim rizné druhy pijcek a uvéra. Jako jeden
z prikladt je mozné uvést anglickou spole¢nost Merchant Adventures (Dvotacek, 2006).
Tato firma sjednotila do cechu obchodniky zaméfujici se na vinu a textilie. Na druhou
stranu jini autofi prezentuji jiny pocatek nadnarodnich spolecnosti. Naptiklad Janet
McLean (2004) ve svém dile tvrdi, ze pocatek nadnarodnich spole¢nosti nastal v druhé
poloving 16. stoleti. Az v této dobé& zacaly spolecnosti fungovat s cilem zisku a vétSinou
se zam&fily na zahrani¢i. V 17. stoleti byly zalozeny znamé historické nadnarodni
spolecnosti British East India Company, Hudson’s Bay Company a Royal African
Company. British East India Company byla obchodni firma z Velké Britanie, ktera
zamé&fovala na bavinu, hedvabi, ¢aj a dalsi suroviny. Naopak severoamericka firma
Hudson’s Bay Company se zabyvala obchodem s kozeSinami. Nakonec spole¢nost Royal
African Company, ktera zejména v zapadni Africe vyhledavala zdroje zlata. VSechny tyto

spolecnosti ziskaly od vladnich organizaci své zem¢ monopol (McLean, 2004).
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V polovin¢ 20. stoleti, po dvou svétovych valkach, nastal tzv. rozmach nadnarodnich
spolecnosti, jejichz pocet vzrostl nejvice v USA, dale pak také v Japonsku. Tyto firmy
zakladaly své pobocky Vv Evropé, ktera byla zdevastovana jiz zminénymi valkami.
V 70. letech nastal pro zménu ,,boom* Vv zakladani poboc¢ek evropskych MNC po celém
sv&te. ,.Zadnym jinym spolecnostem se nepovedl tak rychly a strmy rist jako pravé

nadnarodnim spolecnostem® (Dvoracek, 2006, s. 149).

Od té doby pocet nadnarodnich spolecnosti roste stale vice. Co se tyce jejich mnozstvi, tak
zhruba polovina z nich byla zalozena v EU, jednu Ctvrtinu zabiraji americké nadnarodni

spole¢nosti a dalsich 15 % ma sidlo v Japonsku (Dvoracek, 2006).

Ruist poétu spole¢nosti umisténych v CR, které funguji pod vedenim zahrani¢ni firmy,
je zobrazen na obrazku ¢. 4. Zde je dale mozné vidét podily téchto ¢eskych podnikl na

produkci, zaméstnanosti a pfidané hodnoté vyrobkii nadnarodni spole¢nosti.

70 +

60 -

50

40 =—1 -

30 : -

20 ]

10 -
0 - | | - - L] L | - L

—— T — ™ T

1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

M Podilna produkci W Podilna pfidané hodnoté
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Obr. 4: Spolecnosti pod zahranicni kontrolou umisténé v Ceské republice (Rojicek, 2010)

2.5 Hodnoceni mezinarodnosti nadnarodnich spoleCnosti

V jedné z predchozich ¢asti bylo vysvétleno, jaké existuji zpusoby vzniku nadnarodnich
spole¢nosti. Rizné procesy, pii kterych tyto spole¢nosti vznikaji, ale také jejich strategie
arozhodnuti managementu, zptsobuji, ze Se jednotlivé firmy od ostatnich lisi svou

mezinarodnosti.

Podle Blazka et. al. (2013, s. 137) ty nejvétsi nadnarodni spole¢nosti ,,sdruzuji Stovky az

tisice podnikii, zaméstnavaji tisice pracovnikii a jejich ekonomicky potencial presahuje
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ekonomicky potencial mnoha zemi.“ V roce 2011 byla britskym tydenikem The Economist
za nejvetsi nefinancni nadnarodni spolecnost na zaklade velikosti celkového zahrani¢niho
majetku ocenéna firma General Electric (GE) s vice nez 500 mld. USD v zahrani¢nim
majetku (52,6% z celkového majetku). Pétici nejvétsich nadnarodnich firem v tomto
vyzkumu dopliuji firmy Royal Dutch Shell, British Petrol, Exxon Mobil a Toyota
(Economist, 2012). Pti porovnani se seznamem z roku 2013 bylo zjisténo, ze prvni pétice
nejvetsich nefinancnich nadnarodnich spolecnosti se témér nezménila. Na prvnim misté
se opét umistila firma General Eletric s cca. 330 mld. USD v zahrani¢énim majetku, coz
tvori ptiblizné 50% z celkového majetku firmy. Zména Vv pétici nejvétSich nadnarodnich
spolecnosti nastala ve vymeéné firmy British Petrol, ktera z piivodniho tfetiho mista klesla
na Sesté, za firmu Total SA nové na patém misté (David, 2014). V tabulce ¢. 1 je mozné
vidét porovnani v poctu nefinan¢nich nadnarodnich firem mezi dvaceti nejvétsimi podniky
mezi roky 2011 a 2013. Staty, ve kterych se nejvétsi nadnarodni korporace nachazeji, se
Vv pribéhu let prakticky neméni.

Tab. 1: 20 nejvétsich nefinancnich nadndrodnich spolecnosti v letech 2011 a 2013

STATY POCET MNC V DANE ZEMI
2011 2013

USA 3 4
Francie 2 3
Némecko 4 3
UK 3 3
Italie 2 2
Japonsko 2 2
Svycarsko 1 2
Belgie 1 1
Lucembursko 1 0
Spanélsko 1 0
CELKEM 20 20

Zdroj: viastni zpracovani (David, 2014 et Economist, 2012)

Spojené staty americké jsou vV nynéjsi dobé domovem pro nejvétsi mnozstvi nefinanénich

nadnarodnich spole¢nosti. V roce 2013 se v USA mezi 100 nejvétsimi MNC umistilo
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celkem 23 firem. Na druhém misté se s 16 podniky umistila UK. Roz¢lenéni zbylych

nadnarodnich spole¢nosti mezi zemée celého svéta je mozné vidét v tabulce €. 2.

Tab. 2: 100 nejvetsich nefinancnich nadnarodnich spolecnosti v roce 2013

STATY POCET MNC V DANE ZEMI
USA 23
UK 16
Francie 11
Némecko. Japonsko 10
Svycarsko 5
Cina, Italie, Spanélsko 3
Svédsko 2
Australie, Belgie, Brazilie, Dansko, Hong Kong, lIzrael,
Kanada, Jizni Korea, Lucembursko, Malajsie, 1
Nizozemsko. Norsko. Rakousko. Taiwan

Zdroj: viastni zpracovani (David, 2014)

Pro spravné hodnoceni mezinarodnosti firem bylo vytvofeno né€kolik ukazateld. Jako

nejznamé;jsi ukazatele je bez pochyby nutné piedstavit:

e Index transnacionality

e Index internacionalizace

Index transnacionality byl vytvotfen organizaci UNCTAD (Konference OSN o obchodu
arozvoji), ktera se od roku 1963 stara 0 ekonomickou kooperaci. Blazek et. al. (2013,
s. 83) vysvétluje tento index jako aritmeticky pramér ,,ze #% podili, a to podilu aktiv
V zahranic¢i K celkovym aktiviim, prodejit v zahranici K celkovym prodejum a poctu
pracovnikii V zahranici K jejich celkovému poctu.* Zminéné podily maji pfi vypoctu indexu
stejnou vahu a pomoci procentualniho vyjadieni se hodnoti celkem 100 nejvétsich
nadnarodnich spole¢nosti a dale 50 malych a stfednich nadnarodnich spole¢nosti

z rozvinutych zemi (letoo-Gillies et. al., 1997).

Index internacionalizace hodnoti pocet pobo¢ek nebo dcetinych spolecnosti, které jsou

na uzemi cizich statl, vi¢i mnozstvi vSech pobocek (Blazek et. al., 2013).

Organizace UNCTAD vydava publikaci World Investment Report pravideln¢ jednou

zarok jiz od roku 1991. V této publikaci jsou predstavovany informace o nadnarodnich
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spole¢nostech a hlavné¢ 0 indikatoru Pfimych zahrani¢nich investic, ktery je jednim

vvvvvv

vvvvvv

pobocek do zahrani¢nich statt (Kubat, 2012).

Tab. 3: Ceské iispéiné nadndrodni spolecnosti

SPOLECNOST ODVETVI ZEME POBOCEK
Zentiva Chemicky pramysl Slovensko, Rumunsko
Skoda Auto a.s. Vyroba automobilti Rusko, Indie, Cina, Bosna, aj.
OEZs.r.o. Elektronika, elektrotechnika | Slovensko, Polsko, Ukrajina, Némecko, UK
Kofola Potravinatsky prumysl Slovensko, Polsko
Moravia IT Informacni technologie Némecko, Svycarsko aj.
Vitkovice holding Metalurgie Slovensko, Polsko, Litva aj.
Kenvelo Textilni pramysl Némecko, Rusko, Bulharsko, Rumunsko

Zdroj: Kubat (2012)

Tyto firmy funguji v riznych prumyslech, at’ uz se jedna o chemicky, automobilovy nebo
potravinafsky. Na zakladé informaci ztabulky je mozné fici, Zze Ceské nadnarodni
spole¢nosti rozgifuji svoji ptisobnost spise do zemi na vychod od CR, a to na Slovensko,
do Polska nebo Ruska. Spole¢nost Moravia IT, zabyvajici se poskytovanim sluzeb
v oblasti informacnich technologii, se rozsifila do Némecka, gvycarska a ostatnich

zapadnich stata (Kubat, 2012).

2.6 Organizacni struktura nadnarodni spole¢nosti

Nejdiive zde budou ptedstaveny organizaéni struktury standardnich podnikd. Konec této

podkapitoly je zaméfen na nadnarodni spolecnosti.

Jeden z dulezitych aspekti uspésné firmy je spravné nastavena a fungujici organizac¢ni

struktura. Jedna se o0 celkové usporadani roli vSech zaméstnanct ve firmé. Pomoci

organizacni Struktury jsou rozdélené pravomoci jednotlivych pracovnikti a zodpovédnosti

vici nadfizenym. Zakladni déleni organiza¢nich struktur je na zakladé riznych kritérii.

Organiza¢ni struktury je mozné dé€lit na plochou a strmou strukturu, dale pak

na centralizovanou a decentralizovanou dle miry centralizace, a nakonec na urcité
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osvédéené typy - liniova, funkcionalni, stabné-liniova nebo maticova organizacni struktura

(Management Mania C., 2015).

Nyni bude vysvétleno rozd€leni organizacnich struktur podle poctu stupnt fizeni a také
rozpéti fizeni. PoCet stupnd fizeni zobrazuje vertikalni smér organizacni struktury,
atopocet urovni zaméstnanct. Rozpéti fizeni se tyka horizontalniho sméru neboli

mnozstvi podiizenych na jedné Grovni konkrétniho manazera.

Jak je mozné vidét na obrazku ¢. 5, plocha organiza¢ni struktura se vyznacuje malym
poftem stupna fizeni a Sirokym rozpétim fizeni. Kazdy vedouci pracovnik fidi velké
mnozstvi pfimo podiizenych zaméstnancu, ktefi jSou rozmisténi do malého poctu trovni

fizeni.

Obr. 5: Plocha organizacni struktura (Management Mania C., 2015)

Na rozdil od ploché organiza¢ni struktury, pocet stupili fizeni je u strmé struktury vétsi

(viz obrazek ¢. 6). Také rozpéti tizeni neboli pocet zaméstnancii pod jednim nadfizenym je
oproti ploché organiza¢ni struktufe uz$i. U toho organizacniho seskupeni firmy je
nafizeni generalniho teditele pro vyrobni délniky, je ptedavana pifes mnoho osob, a proto

mohou nastat mensi ¢i vétsi komunikaéni problémy.
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Obr. 6: Strma organizacni struktura (Management Mania C., 2015)

Dalsi mozné déleni struktur je vytvofeno podle miry centralizace, a to na centralizovanou
a decentralizovanou organiza¢ni strukturu. Centralizace je vysvétlovana jako umisténi
veskerych pravomoci do jednoho organiza¢niho ustiedi, a t0 manazerim vrcholového
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managementu (Management Mania B., 2016). A proto existuje organiza¢ni struktura
centralizovana, kde jeden manazer nebo pouze omezeny pocet manazeri ma pravomoci
a odpovédnosti. Na druhé strané existuje také decentralizovana organiza¢ni struktura, kde

pravomoci a odpovédnosti jsou rozmistény na vice pracovniki nizgich Grovni (Svarcova,

2011).

V neposledni fadé existuji organizacni struktury, o kterych je mozné fici, ze jsou
vyzkousené a bezproblémové. Tyto struktury jsou liniova, funkcionalni, vyrobkova,
Stabné-liniova a maticova organizacni struktura. Typ liniové struktury konkrétné urcuje
Wprimé  rozhodovaci pravomoci diky kterym kazdy zaméstnanec piesné vi, komu

se zodpovida, coz je zobrazeno na obrazku &. 7 (Svarcova, 2011, s. 209).
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Vedouci
provozu

I'IIEQI

Obr. 7: Liniova organizacni struktura (Business Info, 2010)
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V piipad¢é funkcionalni struktury je firma rozdélena dle funkci na jednotliva oddéleni,
napiiklad finanéni oddéleni, ndkupni oddéleni, prodejni oddéleni, vyrobni oddéleni,
oddéleni vyvoje, marketingové oddéleni, atd. Tato oddéleni dale obsahuji jednotliva
odborna oddéleni. Rozdéleni organizace na zakladé funkcionalni struktury je piimo

zobrazeno na obrazku &. 8.
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Obr. 8: Funkciondlni organizacni struktura (Business Info, 2010)

Pokud je zavedena vyrobkova organizaéni struktura, hlavni déleni firmy je na vyrobky

nebo vyrobkové tady. V téchto hlavnich tUtvarech jsou pododdéleni zamétené pouze
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na konkrétni vyrobky. Jak je ukazano na obrazku ¢. 9, jedna se napiiklad 0 vyvojové

odd¢lent, vyrobni odd¢€leni a dalsi.
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Obr. 9: Vyrobkova organizacni struktura (Business Info, 2010)

Potraviny

Stabné-liniova struktura je spojenim liniové struktury se stabem. Stab je oddéleni ve firmé,
které nema zadnou pravomoc a ma pouze poradni ¢innost. Ostatni oddéleni firmy jsou

nastaveny stejné jako v liniové struktuie (Viz obrazek ¢. 10).

Generalni
Feditel
4 X
g N
Odborny SQ H- Osobni stab\
. .
L N Ny
[ I X I - -
Obchodni Technicky | fpe o néni feditel|  [Vyrobni reditel
feditel feditel
I Sekretariat I Sektretariat Sekretariat L Sekretariat
Odd. - —
I fakturace a _Strart)ezg\;g_teech l;:in‘:)m;l,
statistiky ) panovani
| | Obchodni | |Technologick Informadni
politika 4 piiprava soustava
Vyzkumna,
I Marketing — vyvojova
zakladna
' Pravni sluzby

Obr. 10: Stabneé-liniova organizacni struktura (Business Info, 2010)
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Nakonec je zde organizac¢ni struktura maticova tvofena pouze na dobu urcitou, a to
z diivodu splnéni konkrétnich cili a projektd. Jedna se o seskupeni lidi do projektovych
tymu piesné tak, jak je zobrazeno na obrazku ¢. 11. Nevyhodou U této organiza¢ni
struktury je podiizenost zaméstnanci vétSinou dvéma manaZerim, coz muze vést

ke komunika&nim a pravomocnym komplikacim (Svarcova, 2011).

Reditel
Stab
Vedouci Vedouci Vedouci Vedouci
vyzkumu vyroby nakupu | [marketingu Funkéni dtvary
Vedouci Techniéti Pracovnici Pracovnici Pracovnici Specialisté
projektu 1
pracovnici vyroby nakupu prodeje

Vedouci

projektu 2

Vedouci

projektu 3

Obr. 11: Maticova organizacni struktura (Business Info, 2010)

V piipadé nadnarodnich spole¢nosti je podle Blazka et. al. (2013) velmi asta struktura
podnikatelskych seskupeni. Dal§imi, méné Castymi, moznostmi jsou fransizy a forma
jednoho podniku. ,,Podnikatelské seskupeni je spojeni pravné samostatnych subjekti ...
pricemz takto vytvorena jednotka nemda jako celek prdavni subjektivitu“ (Blazek et. al.,
2013, s. 14). Jednou z forem podnikatelskych seskupeni je takzvany koncern. V ptipad¢, ze
v dané skuping firem existuje jedna spole¢nost postavena nad ostatni a svymi ¢innostmi je
ovliviiuje, tak takové podnikatelské je ozna¢ovano jako holding. Holding je tedy skupina
pravnich subjektt, které se rozd¢luji na fidici osobu (tzv. holder) a fizené osoby. Holder je
spolecnost, ktera vlastni rozhodujici podil v fizenych osobach. Holding je vtomto
organizacnim uskupenim drzitelem cennych papir nebo licenci. Holdefi neboli dcefiné

spolecnosti vyrabi a prodava vyrobky (Zikmund, 2012).
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3 Prodejni proces v nadnarodnich spolecnostech

V této kapitole budou vysvétleny dulezité pojmy poticbné pro naslednou analyzu
prodejniho procesu uvnitt dcefiné firmy nadnarodni spole¢nosti. Bude zde piedstaven
procesni management, dale distribuce véetn¢ Supply Chain Managementu a v neposledni
fad¢ intra-firemni obchod, ktery vysvétluje obchodni ¢innosti mezi jednotlivymi

pobockami nadnarodnich spolecnosti.

3.1 Procesni management

Rizeni procesti neboli Process Management je aktivita, ktera je zahrnuta ve viech ¢astech

spolecnosti. Jedna se 0 jednu z nejdulezitéjsich firemnich aktivit. Z tohoto divodu zde

bude proces a procesni management blize.

3.1.1 Proces

Termin proces je nejjednoduseji vysvétlovan jako ,,tok déji, stavii, aktivit nebo prdce™
(Management Mania, 2014). Repa (2006, s. 15) tuto definici rozsifil: ,,podnikovy proces je
souhrnem cinnosti, transformujici souhrn vstupii do souhrnu vystupii (zbozi nebo sluzeb)
pro jiné lidi nebo procesy, pouzivajice k tomu lidi a ndastroje.* Pojem proces je vysvétlovan
riznymi zpusoby. Proto Smid (2007, s. 29) prezentuje uplnou definici ikajici, Ze proces je
»organizovand skupina vzdjemné souvisejicich cinnosti alnebo subprocesii, které
prochazeji jednim nebo vice organizacnimi utvary ¢i jednou (podnikovy proces) nebo vice
spolupracujicimi organizacemi (mezipodnikovy proces), které spotrebovaivaji materialni,
lidské, financni a informacni vstupy a jejichz vystupem je produkt, ktery md hodnotu pro
externiho Nnebo interniho zdkaznika.” Toto vysvétleni procesu je zobrazeno na obrazku
¢.12. Stejné¢ jako ostatni podnikové aktivity musi byt proces kontrolovan, fizen,

zhodnocovan a ptipadné upravovan a zefektiviiovan.
VSTUPY VYSTUPY

[ Dodavatel ][> >

ZPETNA VAZBA <—

Podnikovy proces Zéakaznik

Obr. 12: Zdkladni schéma podnikového procesu (Repa, 2006)
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Oznaceni proces se pouziva ve vétsim mnozstvi kontextd jako napfiklad obchodni proces,
prodejni proces, vyrobni proces a dalsi. Procesy jsou déleny na hlavni a podpirné, které se
zamé&fuji na c¢innosti napomahajici funk¢énosti procest hlavnich (Management Mania,
2016). Druhé déleni procest, které je V literatufe popisovano, je na deterministické
(konkrétn¢ vysvétleny vysledek) a stochastické (pravdépodobnosti vysvétleny vysledek)
procesy (Management Mania, 2014).

3.1.2 Rizeni procesi
Byly vytvofeny tfi pfistupy, vV ramci kterych je mozné fidit veskeré aktivity probihajici

v dané firmé: funkéni piistup, projektovy piistup a procesni pristup.

Funk¢ni piistup, ktery existuje jiz od 18. stoleti, déli aktivity podle jednotlivych funkci
aukoli. Tento ptistup byl piedstaven jiz znamym ekonomem Adamem Smithem.
Projektovy ptistup fidi aktivity rozdélené do konkrétnich projektt. Jednotlivé projekty jsou
Casoveé omezené a neexistuji jim podobné. Nakonec procesni piistup fidi ¢innosti délené

dle procesii. Proces muze byt rozdélen na vice funkci (Management Mania, 2016).

Proces existuje jako zaklad pro pojem procesni management neboli fizeni procest. Jak
nazev napovida, tato oblast je zacilena na spravovani firemnich procest. Mezi vysvétleni
je mozné uvést opét definici Smida (2007, s. 30): ,,Procesni Fizeni (management)
predstavuje systémy, postupy, metody a ndstroje trvalého zajisténi maximdlniho vykonnosti
a neustalého zlepsovaini podnikovych | mezipodnikovych procesi, které vychdzeji z jasné

definované strategie organizace a jejichz cilem je naplnit stanovené strategické cile.*

3.2 Distribuce

Distribuce je jednou z ¢asti marketingového mixu zvaného jako 4P. Marketingovy mix
obsahuje zakladni prostiedky, diky kterym je sestavena firemni strategie. Témito nastroji

jsou Produkt (Product), Cena (Price), Propagace (Promotion), Distribuce (Place).

Pojem distribuce je vysvétlovan vice zpusoby. Nékteti autofi pouzivaji zakladni definici,
kde distribuce znamena proces, pii kterém je vyrobek jako hodnota dodavana
od dodavatele az ke kone¢nému zakaznikovi. Novodobi autofi povazuji distribuci nejenom

za prenos hodnoty od dodavatele k zakaznikovi, ale také tvorbu této hodnoty. Distribuce
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musi byt provedena piesné tak, aby co nejvice vyhovovala zdkaznikim. Spravny cas,
spravny vyrobek, spravné mnozstvi a pozadovana kvalita jsou hlavnimi faktory pro
uspésnou distribuci (Jakubikova, 2013).

Casto se stavé, ze jsou pojmy distribuce a logistika povaZzovany za totoznou véc. Naopak

Rushton et al. (2014) prezentuje, ze se jedna 0 rizné véci.
e Logistika = Materialovy management + Distribuce

Zde je vidét, ze distribuce je opravdu soucasti logistiky. Nad pojmem logistika je podle
Rushtona et. al. (2014) také Supply Chain. SCM je novodobym postojem Kk distribuci

a tento pojem bude vysvétlen v nasledujici podkapitole.
e Supply Chain = Dodavatelé + Logistika + Zakaznici

Pro provedeni dodani zbozi tim nejvhodnéjs$im zplisobem je potieba uréit Spravnou
distribu¢ni cestu, ktera piesné zobrazuje jednotlivé osoby, ptes néz se vyrobek dostane
od producenta ke koncovému zakaznikovi a spotiebiteli. Existuji tii varianty distribu¢nich
cest, a to ptima (pfima cesta od vyrobce k zakaznikovi), neptima (s vyuZzitim prostiednika)
a nakonec kombinace piimé a nepitimé distribucni cesty (Zamazalova, 2010). Je mozné
fici, ze distribu¢ni cesty a jejich vyznam se shoduji s moznostmi vstupu spole¢nosti

na zahranicni trhy, které byly vysvétleny v podkapitole 1.3.

Nadnarodni spole¢nosti se pohybuji predevSim na prumyslovych trzich. Zamazalova
(2010) se zminuje celkem o ¢tyfech moznych zpisobech distribuénich cest pravé

na pramyslovych trzich zvanych B2B. Tyto ¢tyfi cesty jsou zobrazeny na obrazku ¢. 13.

Cesta 1 Firemni zédkaznik

Cesta 2 B2B distributor Firemni zakaznik

Zastupce, vyrobce nebo -
Cesta3 [—> >| Firemni zdkaznik
prodejni oddéleni

Zéastupce, vyrobce nebo . ) - -
Cestad —> B2B distributor Firemni zakaznik
prodejni oddéleni

Obr. 13: Distribucni struktura na priumyslovych trzich (Zamazalova, 2010)
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Jednotlivé distribucni cesty jsou spole¢nostmi vybirany dle uréitych faktort, kterymi jsou
vlastnosti dané spolecnosti, druh vyrobku, druh trhu, velikost distribuované zasilky,

konkurence, atd. (Zamazalova, 2010).

3.2.1 Supply Chain Management

Jednim z novodobych piistupt, jak zajistit plynuly a uspé$ny piesun vyrobenych produkti
od vyrobce az ke konetnému zakaznikovi a také zajistit konkuren¢ni vyhodu pro
spolecnosti, je proces fizeni dodavatelského fetézce. V nynéjsi dobé je tento proces znamy
spiSe pod nazvem Supply Chain Management (dale také SCM).

Zukova (2006, s. 130) vysvétluje pojem Supply Chain Management jako ,.integrovini
vSech clanki logistického retézce v podniku do jednoho systému, rizeného na zdklade
spolecného systému planovani.“ Uspéch SCM a z toho vyplyvajici spokojenost koneénych
zakaznikl jsou urCovany tim, jak jsou nastavené hodnoty vSech subjektt fetézce jednotné.
Také je nutné, aby po dodavatelich bylo pozadovano pouze to, na co maji schopnosti
a kapacity (Roethlein et Mangiameli, 2008). Jako uspésné provedené fizeni
dodavatelského fetézce je mozné oznacit bezproblémové, rychlé dodani vyrobkl bez
zbyte¢né vysokych nakladu. K témto piedpokladim je dulezité ptidat i vyuziti vSech

zdrojii efektivnim zptisobem (Zukova, 2006).

Clanky logistického Fetézce se daji rozdélit na dvé &asti, a to na pasivni a aktivni prvky.
Mezi elementy oznaCované jako pasivni patii polozky, které jsou Vramci fetézce
presouvané (material, vyrobky, osoby, a dalsi). Aktivni prvky jsou véci, diky kterym je
proces presunuti pasivnich prvki mozno provést. Jedna se o dopravni prostiedky, postupy,

logistické informaéni systémy, atd. (Zukova, 2006).

Roethlein a Mangiameli (2008) zminuji rozdéleni SCM na dvé mozné varianty, a to na
zakladé dtvodu vybéru dodavateld. Prvnim typem SCM je fyzicky efektivni dodavatelsky
fetézec, kdy dodavatelé jsou vybirani predev§im kvili jejich nakladim a kvality béhem
danych procesti. Na druhé strané existuje dodavatelsky fetézec reagujici na trh. V ramci
tohoto typu SCM vybérovy proces dodavatelti probiha podle rychlosti, flexibility a kvality

proces.

Jak je mozné vidét na obrazku ¢. 14, hlavni soucasti celého dodavatelského fetézce je

planovani. Planovat musi kazdy subjekt, ktery je soucasti daného fetézce — dodavatelé
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materialu a ostatnich zdroji, vyrobce i odbératel. Predmétem planovani neni jen ¢asovy
rozvrh dodani véci. Mezi dalsi dilezité informace patii plan, kdo bude nejvhodnéjsim
Clankem V fetézci, jaka bude cena a ostatni podminky obchodu. Tok zbozi zacina
u dodavatelt veSkerych zdroju a konéi u kone¢ného zakaznika. Naopak tok penéz putuje
opa¢nym smérem a kon¢i U dodavateld zdroji. Mezi dalsi ¢asti, které cely proces tesi, patii

ziskavani, vyroba, dodani a vraceni (Zukova, 2006).

Pro zefektivnéni celého planovaciho procesu jsou vyuzivany ERP systémy, jejichz soucasti
jsou také informacéni APS systémy. ERP je zkratka pro Enterprise Resource Planning, coz
v ptekladu znamena Podnikové planovani zdroju. Zkratka APS znamena Advanced
Planning & Scheduling neboli Pokrocilé planovani a ¢asové rozvrzeni. Pojmy ERP i APS
jsou vysvétlovany jako informacni programy a algoritmy, které spole¢nost miize pouzit pii
fizeni zdroji v ramci celé spole¢nosti a vSech ¢innosti logistiky (Management Mania B.,
2016 et Management Mania C., 2016).

Planovani

/\

dodéavka | ndkup | vyroba | dodavka | ndkup | vyroba | dodavka | ndkup |vyroba | dodavka | nakup
Material Dodavatel Vyrobce Odbératel Zakaznik
ERP

. e-procurement e-sales
Podnikové

. SCM  e-marketplace APS systémy e-marketplace
aplikace

focus  virtual comunity virtual comunity

4

TOK INFORMACI

TOK PENEZ |
| TOK ZBOZI >

Obr. 14: Model mezifiremni spoluprice (Zukovd, 2006)

Podle Zukové (2006) Supply Chain Management s sebou nese velké mnozstvi vyhod.
Supply Chain Management se zabyva planovanim pozadavki zakaznikti, materialu

potiebného ve vyrobé, aj.
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3.3 Intra-firemni obchod

Tato cast prace se bude zabyvat cCinnostmi, které probihaji v ramci nadnarodnich
spole¢nosti a spole¢nosti k nim patficich. Tyto ¢innosti je mozné nazyvat vnitropodnikové

nebo také intra-firemni.

Intra-firemni obchod je vysvétlovan jako souhrn obchodnich ¢innosti mezinarodniho
charakteru, které probihaji mezi jednotlivymi pobockami jedné nadnarodni spole¢nosti.
Tento typ obchodu zabiral v roce 2004 mnozstvi 35% celkového mezinarodniho obchodu
USA. Stejné hodnoty dosahuje i intra-firemni obchod u ostatnich zemi (Clausing, 2009).
je umisténi vyrobnich zavodi patticich do nadnarodni spole¢nosti do zemi, ve kterych
existuji men$i naklady na mzdy zaméstnanc. Ostatni divody pro umisténi pobocek

Vv jinych zemich nez je sidlo nadnarodni spole¢nosti, jsSou zminény v podkapitole 3.2.

Corcos et. al. (2013) prezentuje urcité predpoklady, které se tykaji intra-firemniho
obchodu. Autor ocekava, ze nejcastéji se 0 intra-firemni obchod zajimaji firmy naro¢né
na znalosti a kapital, dale pak také firmy vice produktivni. Dalsi pfedpoklad zminuje
intra-firemni dovozy provadéné nejéastéji Vv ptipadé nadnarodnich spole¢nosti vV zemich
s ptebytkem kapitalu. Poslednim piedpokladem je intra-firemni dovoz vice produktivnich

firem ze zemi, kde se jednoduse prosazuji a vymahaji smlouvy.

Jak je zminéno na zacatku této kapitoly, obchodovani mezi poboc¢kami jedné nadnarodni
spolecCnosti je nazyvano intra-firemnim obchodem. V ramci tohoto typu obchodu
si pobocky z jednotlivych zemi ptredavaji zbozi. Oproti klasickému obchodu kupujiciho
a prodavajiciho se pfi intra-firemnim obchodu neméni vlastnik zbozi. Pobocky

nadnarodnich spole¢nosti mezi sebou obchoduji ve smluvnich cenach (Rojicek, 2012).
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Obrazek ¢. 15 zobrazuje jednotlivé transakce, které probihaji v ramci intra-firemniho

obchodu. Jednotlivé strany jsou umistény V riznych zemich.

Zeme A
Sidlo spoleénosti (centrala)

(Finance, vyvoj. marketing)

| Zasoby .
< | Material Hotové vyrobky
A

b .
ry 7 v : < <
Dodavatelé | B Vyrobee C Trh koneénych | D
dilm [...).. p| ..procesor* ... .p  spotiebitelt

Obr. 15: Schéma intra-firemniho obchodovaini (Rojicek, 2012)
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4 Charakteristika firmy a kli¢ového produktu

V této ¢asti bude prezentovana firma BUSCH VYROBA CZ s.r.0., kterd je soudasti
némecké nadnarodni spolecnosti Busch Vacuum Pumps and Systems. Tato ceska
spole¢nost umoznila spolupraci pii vypracovavani této diplomové prace. V jedné
z nasledujicich podkapitol bude popsan hlavni produkt, kterym je pumpa TYR a také

kompletni proces, pti kterém ve spolecnosti tento vyrobek vznika.

4.1 Busch Vacuum Pumps and Systems

Busch Vacuum Pumps and Systems je nadnarodni spole¢nost, ktera byla zaloZena jiz
v roce 1963 panem Karlem Buschem a jeho manzelkou. Hlavni sidlo piedstavené rodinné
spolecnosti bylo postaveno a stale funguje v némeckém mésté Maulburg, které se nachazi
ve spolkové zemi Béadensko-Wiirttembersko a lezi na trojmezi
Némecko-Francie-Svycarsko. Ve vedeni celé nadnarodni spoleCnosti, ktera je
strukturovana do holdingu, neni pouze pan Busch s manzelkou Ayhan, ale zapojeny jsou
I jejich tii déti - synové Sami a Kaya a dcera Ayla (Busch Vacuum Pumps and Systems,
2015). Soucasti celého holdingu je celkem 60 spole¢nosti ve 40 zemich svéta, které jsou
schopny svym koncovym zakazniktim poradit a vyhovét, aniz by zakaznici museli jednat
S pobockami Z jinych zemi. Tato nadnarodni spoleCnost je slozena ze 7 vyrobnich
a 53 obchodnich (prodejnich) firem a agentur. Praci v téchto firmach poskytuje pro vice
nez 3 000 lidi. Vyrobni zavody byly zalozeny a funguji v sidle spole¢nosti v Maulburgu
(Némecko) a dale ve méstech Chevenez (Svycarsko), Crewe (Velka Britanie),
Majang-myun (Jizni Korea), ve Virginia Beach (USA) a v Liberci, CR (Busch Vacuum
Pumps and Systems, 2015).

Cinnosti celé nadnarodni spoleénosti Busch Vacuum Pumps and Systems je vyroba
velkého mnozstvi vakuovych technologii - rdzné druhy vyvév, vakuovych pump,
dmychadel, atd. Konkrétné se jedna o technologie: rota¢ni lamelové vyvévy, zubové
vyveévy, Sroubové vyveévy, Rootsovy vyvévy, Rootsova dmychadla, kapalinokruzné
vyvévy, dmychadla sbo¢nim kanalem, spiralové vyvévy, turbomolekularni vyvévy
a difuzni vyvévy. Celkem 14 riznych vyrobki, které cely holding vyrabi, pomaha
VvV riznych prumyslovych i neprimyslovych odvétvi. Mezi témito odvétvimi je mozné
zminit primysl napojovy, cihlafsky a keramicky, chemicky, -elektrotechnicky
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a elektronicky, environmentalni, potravinaisky, zdravotnicky, metalurgicky, strojirensky,
papirnicky, farmaceuticky a plastikarsky. Dale pak se jedna o pneumatickou dopravu,
tiskafsky primysl, vyzkum, textilni priimysl, dopravu, vakuové baleni a vodu a kanalizace.
Cinnosti, které jsou diky témto vyrobkiim zjednoduseny, jsou naptiklad baleni
v modifikované atmosféfe, doprava sypkého materialu, destilace surové nafty,
provzdusnovani rybich nadrzi a mnoho dalsich (Busch Vacuum Pumps and Systems,
2015).

U spolecnosti je mozné urCit Index internacionalizace, jehoz zpusob vypocltu je

prezentovan jiz v podkapitole 2.5 (str. 32).
V piipadé¢ nadnarodni spole¢nosti Busch Vacuum Pumps and Systems je vypocet
nasledujici:

) ] ] pocet zahranitnich pobocek
Index internacionalizace = — - * 1
celkovy pocet pobocek

Index internacionalizace = 3 * 100

Index internacionalizace = 93,44 %

Index internacionalizace nadnarodni spole¢nosti Busch Vacuum Pumps and Systems je
93,44%. Na zaklad¢ tohoto vypoctu je mozné prezentovat, ze nadnarodni spolecnost Busch
Vacuum Pumps and Systems je velmi mezinarodni. Celkem 57 pobocek z celkového poctu
61, neboli 93,44% pobocek, je umisténo V zahrani¢nich zemich. Tento vysledek je pfi
porovnani s indexy internacionalizace 100 nejvétSich nadnarodnich spole¢nosti
nadprimérny. Podle tdaji Basheera Sulimana (2007), ktery se zabyva nadnarodnimi
spole¢nostmi, je pramérna hodnota indexu pro sto nejvétsich nadnarodnich spole¢nosti na
svéte 65,9%.

Vypocet indexu transnacionality nadnarodni spole¢nosti Busch Vacuum Pumps and
Systems neni bohuzel mozné provést, a t0 z divodu diskrétnosti a8 nemoZznosti ptistupu
k datim. Jde o data, ktera holder spole¢nosti Busch Holding sidlici v Némecku,

neposkytuje.
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4.2 BUSCH VYROBA CZs.r.0.
Firma BUSCH VYROBA CZ s.r.0. je jednim z malého poétu vyrobnich zavodii némecké

nadnarodni spole¢nosti Busch Vacuum Pumps and Systems. Pobocka funguje
v Liberci, v Ceské republice, jiz vice nez 10 let. Konkrétné byla spole¢nost zapsana
do Obchodniho rejstiiku 17. srpna 2005. Jednateli firmy jsou Sami Busch, syn zakladatele
celé nadnarodni spolec¢nosti, a Ing. Michael Dostalek, ktery je generalnim feditelem
spolecnosti jiz 0d zalozeni Ceské vyrobni firmy. Jakozto spole¢nost S ru¢enim omezenym
ma tento podnik spole¢niky, a témi jsou pani Ayla Busch a panové Sami a Kaya Busch
(Vypis z obchodniho rejstiiku, 2014).

Jak jiz bylo zminéno vysSe, Busch Vacuum Pumps and Systems je strukturovano jako
holding, ktery byl vysvétlen v teoretické ¢asti. Jako holder neboli tidici osoba zde funguje
firma Busch Holding, ktera je fizena Dr.-Ing. Karl Buschem a jeho rodinou. Rizenymi
osobami firmou Busch Holding jsou tedy vSechny ostatni vyrobni a prodejni firmy
nadnarodni spole¢nosti Busch Vacuum Pumps and Systems, véetné ¢eské vyrobni firmy
BUSCH VYROBA CZ.

4.2.1 Organizaéni struktura firmy BUSCH VYROBA CZ s.r.0.

V této podkapitole bude predstavena organiza¢ni struktura firmy BUSCH VYROBA CZ.
Kompletni organiza¢ni struktura je zobrazena v ptiloze E. V podkapitole 2.6 jsou ukazany

jednotlivé organizacni struktury, dle kterych je mozné firmu a jeji ¢asti nastavit.

Organizace spole¢nosti BUSCH VYROBA CZ je nastavena jako funkcionélni struktura.
Pfimo podfizené generalnimu manazerovi jsou zde pozice manazer vyroby, manazer
prodeje, personalni manazer nebo finanéni manazer. Tito manazeii dale pak fidi
a kontroluji sva vlastni oddé€leni. Také je mozné fici, Ze tato struktura je spiSe plocha,
protoze kazdy pracovnik fidi véts§i mnozstvi zaméstnanct, ktefi jsou rozdéleni do mensiho

mnozstvi trovni.
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4.2.2 Cinnost firmy BUSCH VYROBA CZ s.r.0.

Piedmétem podnikani firmy BUSCH VYROBA CZ s.r.0. je vyroba strojii a zafizeni
pro vSeobecné ucely (Vypis z obchodniho rejstiiku, 2014).

Jednim z hlavnich vyrobku této firmy je rota¢ni pistové dmychadlo TYR, které bude blize
popsano V nasledujici ¢asti. Dale nasleduje vyrobek R5, olejem mazané rota¢ni lamelové
vyvévy, které se napiiklad vyuzivaji pro vakuové baleni potravin a pneumatickou dopravu
sypkych materialt (Busch Vacuum Pumps and Systems, 2015). Posledni ¢innosti této
firmy je obrabéni kovovych obrobkl pro vyrobu v nékterych dalsich zavodech nadnarodni
spole¢nosti Busch Vacuum Pumps and Systems. Jednim z pland matefské firmy Busch
Vacuum Pumps and Systems je rozSifeni vyroby azvySeni mnozstvi vyrobki
produkovanych v Liberci. V bieznu roku 2016 firma pievzala vyrobu produktu Seco
ze svycarského Chevenez. Jedna se o technologii zvanou suché rota¢ni lamelové vyvévy,
ktera ke svému pouziti nepotiebuje zadnou kapalinu. Produkt Seco je vyhodny pro vznik
pozadovaného podtlaku rychle a spolehlivé (Busch Vacuum Pumps and Systems, 2015).
V nyné&jsi dob¢ se firma pfipravuje na prevzeti projektu rotacnich lamelovych vyvév R5
fady KB piimo z Maulburgu, Némecko. Jedna se 0 rozmérové mensi vyrobek, ktery je
vhodny pro odsavani plynt (Busch Vacuum Pumps and Systems, 2015). K pievzeti prvni
¢asti vyroby doslo v zafi roku 2016. Druha ¢ast vyroby bude pifesunuta do Liberce
zaCatkem roku 2017.

4.2.3 Rotacni pistové dmychadlo TYR

V nasledujicich odstavcich bude blize popsan vyrobek TYR, ktery zabira nejvétsi podil
v prodejich této firmy. Prvni Cast této podkapitoly se bude zaobirat pfedevSim historii
vyvoje tohoto typu produktu a technologie, ktera je v ném pouzita. Nasledujici tisek bude
konkrétné zaméfen na pumpu TYR, kterou vyrabi spole¢nost BUSCH VYROBA CZ.

Spolu s tim zde budou ptedstaveny veskeré varianty tohoto vyrobku.

Ve vyrobku TYR je pouzita technologie Rootsova dmychadla. Pocatek existence Rootsova
dmychadla (Roots Blower) se datuje na rok 1854, kdy jeho princip byl poprvé ptedstaven
bratry Philander Higley and Francis Marion Rootsovymi z Indiany, USA (Connersville
Chamber of Commerce, 2006). V roce 1860 byl patentovan zakladni navrh tohoto
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dmychadla a pravé po téchto bratrech dostal tento vynalez své jméno (Connersville
Chamber of Commerce, 2006).

Technologie bratrit Rootsovych funguje na zakladé dvou rovnobéznych pisti (rotorti),
které se ota¢i v obraceném sméru. V piiloze ¢islo C je presné ukazano, jak je tato
technologie vyuzita ve vyrobku TYR. Vyrobek TYR je schopen vytvofit podtlak i pretlak
(Busch Vacuum Pumps and Systems, 2015).

Vyrobek TYR od firmy BUSCH VYROBA CZ je vyuzivan napiiklad pro rtizné druhy
pneumatické dopravy. Existuji dva druhy této dopravy, a to saci a pietlakova. Jedna se
0 pneumatickou saci piepravu potravin, pneumatickou pietlakovou piepravu sypkych
materialt velkého objemu, pneumatickou saci dopravu plastovych pelet a pfenos mokrého
odpadu (Busch Vacuum Pumps and Systems, 2015). Dalsi aktivitou, pro kterou je vyrobek
TYR vyuzivany, je odstranovani tekutého 1 klasického odpadu, pro centralni domaci
vysavace, ale 1 pro odstranovani télesnych tekutin pti urcitych 1ékatskych zakrocich.
Posledni ¢innosti, kterou je TYR schopen provést je provzduSnovani rybich nadrzi
a biofiltri, a to pomoci pietlaku (Busch Vacuum Pumps and Systems, 2015). Pumpy
mohou byt zabudovany do takzvanych kabinetti, které slouzi pro snizeni jejich hlu¢nosti

(viz ptiloha ¢islo D).

Existuje né€kolik verzi produktu TYR. Firma vyrabi tuto pumpu tlakovou a také vakuovou
a zaroven jsou tyto 2 typy pumpy vyrabény V Sesti velikostech. Tvorba téchto variant je

z toho divodu, ze funkénost kazdé z nich je vyhodna pro rtizné ¢innosti.

Pro vyrobu pumpy TYR je nutné, aby prodejni partner na zaklad¢ informaci koncového
zakaznika ur€il pozadované parametry, a to nominalni vytlak (objem), maximalni
diferencni tlak a vykon motoru. Na zaklad¢ téchto variant je pak prodejnimu partnerovi
nabidnuta jedna ze Sesti variant a dale zda se jedna o vakuovou ¢i tlakovou verzi pumpy.
Tyto varianty se nazyvaji WT0O100, WTO150, WT0O280, WTO390, WTO600 a WTO730.

4.2.4 Kompletni proces vytvoieni produktu TYR
V této podkapitole je popsan kompletni proces, pii kterém ve firmé BUSCH VYROBA CZ
s.r.0. vznika produkt TYR. Tento vyrobek je unikatnéjsi nez zbyla produkce firmy. Je to

z toho divodu, protoze Se nejedna 0 sériovou vyrobu, ale 0 individualni vyrobu na zakladé
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specifickych pozadavkt prodejnich partneri (dle informaci od koncovych zakazniki).
Informace tykajici se tohoto procesu byly zjistény pomoci rozhovori s pracovniky ceské

vyrobni firmy. Cely proces je sepsan na obrazku ¢. 16.

ebaleni, vazeni a oznaceni zakazky

Baleni, vaZeni

»odeslani pumpy k zédkaznikovi

Expedice

Fakturace evystaveni faktury a dalSich dokumentt

{ Sales *poptavka, nabidka, objednavka, tvorba zakazky
[ Konstrukce «konzultace konstrukénosti, doplnéni zakaz. listu
[ Nakup *nakup veskerych potfebnych polozek

{ Svafovna esvareni ne¢kterych specialni komponent

{ Lakovna »lakovani komponent dle pozadované barvy

[ Montaz *montaz pumpy dle specifikaci zdkaznika

{ Testovna «testovani funkcnosti a nastaveni pumpy

{ Finalni inspekce »kontrola veskerych atributii dle pozadavkl

[

[

[

Obr. 16: Proces vyroby pumpy TYR (viastni zpracovani)

Tento proces zacina Vv oddéleni prodeje, kam =zakaznici neboli sesterské prodejni
organizace nadnarodni spole¢nosti Busch Vacuum Pumps and Systems, zasilaji poptavky
svych koncovych zakazniku. Jak jiz bylo vysvétleno v piedchozich kapitolach této prace,
vyroba pump TYR neni sériova, nybrz zakazkova. Z toho divodu byla vytvofena
internetova stranka spolu s algoritmem, ktery uréi spravny typ pumpy. Vypocet algoritmu
je zalozen na parametrech, které koncovy zakaznik sam presné vyzaduje pro svou
podnikatelskou ¢innost. Tyto parametry jsou hodnota tlaku ¢i podtlaku, vykon motoru

a dalsi. Tuto kalkulaci provadi také prodejce.

V piipadé potieby (jedna-li se o specialni zakazku) je dana objednavka konzultovana
s pracovniky konstrukéniho oddé€leni. V tento moment se fesi, zda pozadavky a specifikace
zadané koncovym zakaznikem jsou konstruovatelné ¢i ne. Pokud se stane, ze konstrukce
zcela nesouhlasi s pozadovanymi specifikacemi, je nutné znovu kontaktovat prodejniho
partnera a nabidnout novou verzi této pumpy s mirné odlisSnymi parametry, piesto stale

splnujici funkce, které koncovy zakaznik potfebuje. Za piedpokladu bezproblémové
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konstrukce puvodné objednanych parametri posila prodejce liberecké firmy koneénou
nabidku, kterd musi byt nasledné potvrzena prodejnim partnerem zpét. V tento moment
tvoii pracovnik odd¢leni prodeje prodejni objednavku do interniho systému ,,Infor LN*
a také podklady a ¢islo pro interni zakazku, pod kterym prochazi tato pumpa kompletnim
procesem vyroby az po jeji expedici a fakturaci. Na zaklad¢ objednavky jsou poté dle
individualnich vypocti objednany motory a femeny specifické pravé pro danou
objednavku. Zakazkovy list je nasledné vytvotfen pracovniky Konstrukéniho oddéleni
a doplnén vSemi informacemi nutnymi pro vyrobu. Zakazka je také zaplanovana
do vyrobniho kalendafe. V prubé&hu piiprav na vyrobu pumpy oddé€leni nakupu kontroluje
na skladech veskery materidl a dalsi nutné polozky dle specidlnich pozadavku
od dodavatelis z CR, EU, ale také z Taiwanu a Ciny. Po kompletni ptipravé veskerych
nutnych komponent je mozné pumpu na montazi smontovat, a to presné dle pozadavkl
prodejniho partnera uvedenych v zakazkovém listu. Po sestaveni kompletni pumpy je
nutné ji V testovné otestovat, zda je funkéni a veskeré jeji nastaveni je spravné. V piipadé
kabinetové pumpy nasleduje zabudovani pumpy do kabinetu. Rozdilné nastaveni je pokud
se jedna 0 pumpu, ktera bude instalovana uvniti budovy (indoor pump) nebo venku
(outdoor pump). Nakonec celého procesu je nutné hotovou pumpu zkontrolovat. Finalni
inspekce musi byt provedena u kazdé pumpy. Béhem ni jsou nafoceny fotografie celé
pumpy pro ptipad reklamaci. Pokud je vse v pofadku a pumpa neni vracena do vyroby
kvuli problémim, tak je pfesunuta na baleni, kde je také zvaZzena a oznacena potfebnymi
dokumenty. Nasledné je mozné celou zakazku odeslat objednanou dopravni spoleénosti
Kk prodejnimu partnerovi nebo v uréitych piipadech rovnou ke koncovému zakaznikovi
avystavit fakturu zinterniho systému Infor LN. Faktura je vSak vzdy vystavovana

prodejnimu partnerovi Busch.

4.2.5 Systém ,,Infor LN*

Interni ERP systém (neboli Enterprises Resources Planning), ktery je vyuzivany ve velkém
mnozstvi firem seskupenych v nadnarodni spole¢nosti Busch Vacuum Pumps and Systems,
se nazyva Infor LN. V tomto systému je fizena kompletni ¢innost celé firmy. At uz se

jedna o0 objednavani veSkerého potfebného materidlu, planovani, kompletni proces vyroby,
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prodejni objednavky, skladové hospodatstvi nebo také fakturaci a kontrolu saldokonta

odbérateld, uctovani a placeni piijatych faktur a nakonec také controlling.

Systém Infor LN je ve firm¢ BUSCH VYROBA CZ vyuzivan od roku 2011, kdy byl
naimplementovan Vve spolupraci S némeckou matefskou spolecnosti a Ceskou
konzultantskou firmou GEMMA Systems, spol. s r.0. Rozhodnuti 0 implementaci
do dcetinych spolecnosti bylo vydano pravé vedenim nadnarodni spole¢nosti. Financni

moduly jsou v Liberci vyuzivany od konce roku 2013.

4.2.6 Prodej BUSCH VYROBA CZ s.r.0.

V této podkapitole bude piedstaveno schéma, jak probiha prodej pump, které ceska

vyrobni spole¢nost vyprodukuje. Celé schéma je zobrazeno na obrazku ¢. 17.

Ceska republika Zemé B Zemé B nebo Zemé C

BUSCH Prodejni partner Koncovy zékaznik
VYROBA CZ Busch vy

Fakturace Fakturace

Obr. 17: Schéma prodeje vyrobku TYR (vlastni zpracovani)

Veskeré vyrobky jsou vnitrofiremné prodany prodejnim organizacim, které patii do jiz
zminéné nadnarodni spole¢nosti. Prodejni organizace Busch budou pro potieby této prace
nazyvany prodejnimi partnery. Nasledné se vyrobky prodavaji koncovym zakaznikiim.
Vyrobky jsou prodejnimi partnery objednavany ptimo na zakladé konkrétnich objednavek
od koncovych zakaznik.

Mezi firmou BUSCH VYROBA CZ a prodejnimi partnery Busch a nasledné mezi

prodejnimi partnery a jejich koncovymi zakazniky probiha klasicka fakturace.
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4.2.7 Prodejni proces firmy BUSCH VYROBA s.r.0.

Prodejni proces firmy BUSCH VYROBA CZ zadinad pfijetim zakaznické poptavky
pracovnikem prodejniho oddéleni. Jak jiz bylo vysvétleno v ptedchozich kapitolach této
prace, vyroba pump TYR neni sériova, nybrz zakazkova. Z toho davodu byla vytvofena
internetova stranka spolu s algoritmem, ktery uréi spravny typ pumpy. Vypocet algoritmu
je zalozen na parametrech, které koncovy zakaznik sam presné vyzaduje pro svou
podnikatelskou ¢innost. Tento vypocet provadi prodejce. V ptipad¢ specialnich objednavek
probiha také konzultace s R&D oddélenim, aby nenastaly konstrukéni problémy
pii vyrobé. Pozadavek od prodejniho partner je po celkovém upiesnéni ¢eskym prodejcem
zadan jako prodejni objednavka do systému Infor LN a nasledné potvrzen odeslanim
tzv. Order acknowledgement (dale jen OA), které je vygenerovano ze systému. Prodejci
po odeslani OA musi objednat nutny motor a klinové femeny, které jsou typické pouze

pro konkrétni objednavky na zakladé kalkulace.

Kazdé rano probiha schiizka pracovnikii vyroby, nakupu a prodeje, kde jsou piimo
specifikovany prodejni objednavky piipravené k expedici. Veskeré ¢innosti a dokumenty
spojené S expedici a fakturaci jsou vytvafené v systému Infor LN. Z toho davodu jsou
prodejci také zavisli na oddéleni vyroby, které musi danou prodejni objednavku "vyrobné"

dokoncit také procesem v Infor LN, aby bylo mozné zakazku vyexpedovat a vyfakturovat.

V tento moment je prodejni oddéleni rozdéleno tak, ze jednotlivi pracovnici maji
na starosti oddélené pumpy s mensim mnozstvim objednavek (1 pracovnik ma na starosti
pumpu CB, 1 pracovnik pumpu SECO,...). Z divodu velkého mnozstvi objednavek pump
TYR a narocnosti jejich zpracovani jsou zakazky rozdéleny mezi ostatni zodpoveédné
pracovniky dle stati. Kazdy pracovnik tak prochazi s danou zakazkou celym procesem

od pfijeti objednavky az po fakturaci.
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5 Vyzkum

Sedma kapitola diplomové prace je zaméfena na predstaveni metodologie, ktera bude
pouzita Vramci analyzy problému jiz zminéné spole¢nosti. Prvni ¢ast je orientovana

na vyzkumnou metodu, kterou je v tomto piipad¢ dotaznikové Setfeni.

5.1 Vyzkumna metoda
V nasledujici casti bude vysvétlena metoda vyzkumu pouzitd vramci této prace, a

to dotaznikové Setfenti.

Jak uvadi Kozel (2006, s. 69), tak ,marketingovy vyzkum md za ukol systematicky
specifikovat, shromazdovat, analyzovat a interpretovat informace, které se dale vyuzivaji
V marketingové rizeni.* Existuji ruizna déleni marketingovych vyzkumu. Napiiklad Kozel
(2006) déli marketingové vyzkumy na zakladé ucelu vyzkumu, ¢asového hlediska, funkce

vyzkumu a mnoho dalsich.

Jako priklad jednoho rozd€leni vyzkumt mizeme také zminit déleni na zakladé zpisobu
ziskavani informaci, a to na primarni a sekundarni vyzkum. V pfipad¢, Ze vyzkumnik
zjistuje potfebné udaje sam, protoze tyto udaje jesté nebyly zjistény nebo byl stejny
vyzkum proveden pted dlouhou dobou, tak se provadi primarni vyzkum. Pokud jsou
pro nasledny vyzkum vyuzity jiz publikované tdaje, jedna se 0 sekundarni vyzkum.
Primarni vyzkum je povazovan za ptesnéjsi, jelikoz se zjist'uji informace piimo potiebné

pro dany problém. Pii pouziti sekundarniho vyzkumu je mozny vyskyt nedostatk.

Jednim z hlavnich rozdéleni marketingovych vyzkumu je jejich déleni na zakladé povahy

ziskavanych informaci na kvalitativni a kvantitativni vyzkum.

Kvantitativni vyzkum je vyuzivan V pfipad¢, kdy jsou potieba zjistit métitelné udaje, které
se daji statisticky analyzovat. Nejcastéji se pouzivaji otazky zacinajici na "Kolik".
NejcastéjSim nastrojem, ktery je pouzivan Vv ramci kvantitativniho vyzkumu, je dotaznik.
Na druhou stranu kvalitativni vyzkum Se vétSinou pouzije pro odhaleni nazord, postoju.
Béhem kvalitativniho vyzkumu se pro zjisténi informaci velmi casto pouziva rozhovor

neboli interview (Kozel, 2006).
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5.2 Dotaznik

Cilem provadéného vyzkumného Setfeni je zajisténi hodnoceni vSech prodejnich partnert
firmy BUSCH VYROBA CZ provedeni a ostatnich aspektii vyrobku TYR. Setieni se také
zajima 0 zhodnoceni veSkerych sluzeb, které firma nabizi, at’ uz se jedna o komunikaci

a ostatni sluzby jejich prodejcti nebo o servisni a doplniujici sluzby.

5.2.1 Sestaveni dotazniku

Dotaznik provedeny V ramci Setfeni spojeného s touto diplomovou praci byl sestaven dle
pozadavki firmy BUSCH VYROBA CZ. Vybér otazek byl konzultovan se zastupci firmy,
aby byly zajistény zadané odpovédi, které spolecnost a jeji vedeni zajimaji a trapi nejvice.
Dotaznik je piilozen K této praci ve dvou verzich, a to v ¢eském i anglickém jazyce jako
Piilohy A a B. Otazky pouzité v dotazniku a jejich diivod budou nasledné vysvétleny v této
podkapitole. Vétsina otazek ma jiz predptipravené odpovédi podle toho, jak respondenti
s danym tvrzenim souhlasi ¢i nesouhlasi a také podle jejich spokojenosti ¢i nespokojenosti
tykajici konkrétni otazky. Vzdy se jedna o pét pfipravenych odpovédi. Prostiedni odpoved’
je zde zahrnuta z toho dtivodu, aby respondenti méli ptipadné moznost vyjadfit neutralni

nézor na danou véc.

Je mozné Fici, ze Se vyplnénim dotazniku ziskéavaji dva druhy odpovédi. Na otazky tykajici
se prace zaméstnanct prodejniho oddéleni firmy BUSCH VYROBA CZ jsou zjistovany
hlavné nazory prodejnich partnert. U otazek hodnotici pfimo pumpu TYR jsou prodejnimi

partnery formulovany piedevsim odpovédi, ndzory a problémy koncovych zakazniku.

Cilem této prace je na zaklad¢ vysledki pruzkumu poskytnout navrhy na zlepseni interniho
prodejni proces tak, aby byl vhodny pro prodejni partnery i zaméstnance prodejniho
oddéleni ¢eské vyrobni firmy. Navrhy pro zménu zminéného procesu budou piedstaveny

v dalsich podkapitolach.

Otazka¢.la?2

Prvni dvé otazky jsou v dotazniku piedepsany z divodu identifikace respondentu.

Prostiednictvim téchto otazek se zjisti, za jakou firmu nadnarodni spolecnosti Busch
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Vacuum Pumps and Systems je dotaznik vypliiovan a také pracovni pozici osoby, ktera

odpovida.

Otazka ¢é. 3a4

Tyto dvé otazky jsou umistény v dotazniku pro segmentaci skupin respondentti na vérné,
stalé a nové prodejni partnery a dale pak na pravidelné, ob¢asné a nahodilé prodejni
partnery. Zatimco otazka ¢islo tfi se zaméfuje na zjisténi doby, po kterou dana spole¢nost
jiz nakupuje vyrobek TYR od firmy BUSCH VYROBA CZ, tak otazka &islo &tyfi odhali
frekvenci nakupi zminéného vyrobku. Na zakladé¢ segmentace skupin respondenti je

nasledna analyza vysledkt vyzkumu pro firmu jednodussi.

Otazka ¢. 5

Otazka c¢islo pét se zamétuje na konkrétni hodnoceni pumpy TYR, kterou prodejnim
partnerim a dale pak koncovym zakaznikim spole¢nost dodava. Pro optimalni moznost
analyzy odpovédi byl vyuzit takzvany Sémanticky diferencial. Dle Vastatkové et. al.
(2010) je sémanticky diferencial vhodnym nastrojem pro detailngjsi zhodnoceni postojd,
nazori na fteSenou problematiku. Jedna se o0 jeden znastroji pouzivany zejména
v psychologii. Tento typ otazek pouzivany Vv dotaznicich vyuziva hodnotici $kalu, kde
na jednom konci ur¢i pozitivni a na druhém negativni pojem. Respondenti nasledné urci

¢islo mezi 1 a 5 oznacujici, zda se jejich nazor blizi pozitivnimu nebo negativnimu polu.

Pravé pomoci sémantického diferencialu bude zjisténo, zda zakaznici povazuji vyrobek
TYR spiSe za funkéni nebo nefunkéni, za ovladatelny nebo neovladatelny, dale pak
za spolehlivy ¢&i nikoliv, vysoce kvalitni nebo nekvalitni, atraktivni ¢i neatraktivni,
jednoduse nebo slozité udrzovatelny, a nakonec zda pasuje ¢i nepasuje na pozadavky
koncovych zakaznikd. Pomoci tohoto analytického nastroje je mozné spojit odpovédi
ur¢ené U jednotlivych pojmi danym respondentem a nasledné urcit primérnou kombinaci

odpovédi zvolenou prodejnimi partnery.

Otazka¢.6ac¢c. 7

Tato otazka je zacilena na zjisténi nazoru prodejnich partnerd a koncovych zakaznika
firmy BUSCH VYROBA CZ na technické parametry a jejich nastaveni ve vyrobku TYR,

které si objednavaji. Otazka cislo Sest je sestavena ve form¢ hodnotici skaly, kde
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respondent vybira, zda s technickymi parametry vyrobku je zcela nebo spise spokojen, zda
je prodejni partner spiSe V neutralni pozici nebo zda zcela nebo spise nespokojen.
V piipadé, Ze respondent odpovi jednu ze dvou poslednich prezentovanych odpovédi je
pozadan, aby toto rozhodnuti vysvétlil. Na zaklad¢ téchto odpovédi a pridanych komentait
bude ceska vyrobni spole¢nost schopna upravit technické moznosti jednotlivych typt
pump TYR.

Otazka ¢.8a9

Cilem otazky c¢islo osm je ohodnoceni ceny, kterou zakaznici plati za nakoupeny vyrobek.
Zde je také pouzita hodnotici $kala, kde respondenti vyjadiuji miru souhlasu ¢i nesouhlasu
s vyrokem ,,Vyrobek mi piipada cenové pfijatelny“. Stejné jako v ptedchazejici otazce je
po respondentovi pozadovano uvést odivodnéni své odpovedi, pokud uvede, ze spise nebo

zcela nesouhlasi s danym vyrokem.

Otazka ¢. 10

Pro nasledujici otazku byl pouzit opét sémanticky diferencial, ktery byl jiz kratce
predstaven V pfedchozi ¢asti. V piipadé této otazky je vyuzit pro ohodnoceni péce
0 koncové zakazniky, kterou firma poskytuje. Respondent urcuje, zda aktivity poskytujici
v ramci pée 0 své koncové zakazniky jsou rychlé nebo pomalé, spise vysoce kvalitni nebo
nekvalitni, bezproblémové nebo problematické, spiSe pratelské nebo spiSe nepratelské.

Analyza sémantického diferencialu byla podrobné&ji vysvétlena u otazky ¢islo pét.

Otazka ¢. 11 a¢. 12

Tyto otazky byly do dotazniku zafazeny pro zjisténi nazoru na pfistup zaméstnanci
prodejniho oddéleni firmy BUSCH VYROBA CZ, ktefi piijimaji objednavky
od prodejnich partneri a nasledné s nimi komunikuji béhem vzajemného obchodovani.
Opét zakaznici urcuji, zda jsou zcela nebo spise spokojeni nebo maji neutralni nazor,
a nakonec zda jsou zcela nebo spise nespokojeni. Druha c¢ast této dvojice otazek by méla
byt respondentem odpovézena, kdyz spiSe nebo zcela nespokojeny S pfistupem a praci
prodejct firmy BUSCH VYROBA CZ. Na zakladé odpovédi na tuto otazku bude snaha

0 nastaveni novych pravidel v ramci prodejniho oddéleni.
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Otazka ¢. 13

Jesté jednou s vyuzitim sémantického diferencialu je odhalovano minéni na komunikaci
a komunikaéni schopnosti prodejcti firmy BUSCH VYROBA CZ. Pro firmu je nutné
zjistit, zda zakaznici dostavaji své odpovédi v¢as nebo pozdé, kompletni nebo pouze
Castecné, zda odpovédi jsou relevantni nebo ne. Nakonec je potfeba védét, zda odpovedi
jsou pochopitelné ¢i nejsou, jelikoz veskera komunikace s prodejnimi partnery probiha
v anglickém jazyce, ktery je predepsanym cizim jazykem V celé nadnarodni spole¢nosti

Busch Vacuum Pumps and Systems.

Otazka ¢. 14 a ¢. 15

Otazka ¢islo ¢trnact nabizi respondentovi tvrzeni, u kterého by mél vyjadiit miru svého
souhlasu ¢i nesouhlasu. Tvrzeni zni takto: ,,Nasi prodejci jsou schopni Vam nabidnout
nejoptimalnéjsi a nejlepsi alternativu produktu TYR pro Vaseho koncového zakaznika.
Zde je také potieba vysvétleni, pokud respondent odpovi, Zze S danym tvrzeni spise nebo

zcela nesouhlasi.

Otazka ¢. 16 a €. 17

Nasledujici dvojice otazek ma za ukol zjistit miru spokojenosti prodejniho partnera
a koncového zakaznika s dodacimi daty. MozZnosti odpovédi a nasledné vysvétleni se opét
shoduji s pfedchozimi obdobnymi otazkami. Pro spole¢nost je dulezité tuto informaci

ziskat, aby se v piipad¢ problémt mohla zaméfit na jejich minimalizaci.

Otazka ¢. 18 a ¢. 19

Zde je opét cilem, aby respondent prezentoval miru souhlasu ¢i nesouhlasu, véetné
ptipadného vysvétleni, S tvrzenim ,,Dodani produktu probiha na cas, bez problému
a s kompletni dokumentaci.* Pro kazdou zemi koncového zakaznika je povinnost prikladat
urcité dokumenty rtizna. Prostifednictvim této otazky budou sjednoceny udaje 0 potiebné

dokumentaci.

Otazka ¢. 20 a ¢. 21

V ramci posledni dvojice otazek této Casti se jedna 0 zodpovézeni otazky ,Jak jste

spokojen/a s rychlosti, flexibilitou a vysledkem feseni Vasich specifickych pozadavku?“
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Pokud znovu prodejni partner odpovi, ze je spise ¢i zcela nespokojen, je projevena zadost

0 vysvétleni této nespokojenosti.

Otazka ¢. 22

Tato otazka je sestavena tak, aby prodejni partner mohl setadit kritéria, ktera jsou dulezita
pro danou prodejni spole¢nost nadnarodni spole¢nosti Busch Vacuum Pumps and Systems
Prodejni partner musi setadit tyto kritéria:

e Kuvalita provedeni vyrobku

e Cena vyrobku

e Rychlost dodani

e Vyfeseni specifickych parametrii vyrobku

e Ptizpusobeny produkt koncovému zakaznikovi — proud, tlak, atd.

e Komunikace a ptistup prodejct

Pii nasledné analyze odpovédi na tuto otazku bude mozné sefadit, ktera kritéria jsou

vvvvvv

Otazka ¢. 23 a ¢. 24

Nasledujici otazka se zamétuje na to, aby prodejni partner uréil, co je podle ng&j potieba
zlepsit u produktu TYR z technického pohledu. Prodejnimu partnerovi jsou prezentovany
mozné odpovédi, jako naptiklad ,Jiny design; Jind technicka konstrukce (kontrola
mnozstvi oleje, eliminace hluku, vnitini a venkovni verze, a dalsi); Jiné velikosti pump
(mensi nebo vétsi pumpy nez vyrabime); Vice doplikd Kk pumpam.* Dale je zde moznost
udani vlastni odpovédi, co by bylo potieba zlepsit. Respondent miize vybrat vice odpovédi
najednou. Druhou ¢asti této dvojice otazek je prostor pro vysvétleni, pro¢ prodejni partner

vybral tu konkrétni odpoved'.

Otazka ¢. 25 a 26

| tato otazka se pta na pocity, napady a nazory na mozné potiebné zmény u vyrobku TYR,
ale zde spiSe z marketingového pohledu. Moznymi odpovéd'mi jsou: ,,Vice materiald

0 pumpach; Vice exhibici a prezentaci; Technicka podpora; Lepsi prezentace na internetu
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a webovych strankach.” Opét je zde moznost vlastni odpovédi a také vybéru vice odpovédi

najednou.

Otazka ¢. 27

Posledni otazka je zde pro vytvoreni prostoru, kam respondenti mohou napsat jakékoliv
své nazory, napady, namitky, atd., které se tykaji vyrobku TYR a vSech sluzeb poskytujici,
b&hem prodeje vyrobku TYR, firmou BUSCH VYROBA CZ.

5.2.2 Charakteristika cilové skupiny respondentu

Skupina respondenti dotazovanych Vv ramci Setieni, které je popisovano a feSeno V této
praci, je konkrétné dana. Jedna se 0 vSechny prodejni partnery z celého svéta, kteii
nakupuji vyrobky TYR od firmy BUSCH VYROBA CZ. Témito prodejnimi partnery jsou
prodejni firmy patiici do nadnarodni spole¢nosti Busch Vacuum Pumps and Systems, které
nasledné prodavaji vyrobky TYR koncovym zakaznikim na zaklad¢ jejich specifickych
objednavek. V tento moment se tedy jedna 0 34 prodejnich organizaci tohoto némeckého
holdingu. Nemusi byt tvofen vzorek reprezentujici populaci, protoze zde je nutnost oslovit

vSechny prodejni partnery kupujici pumpu TYR.

5.2.3 Realizace dotaznikového Setieni

Dotaznik tvofeny pro ucely této diplomové prace byl sepsan dvojjazyéné, a to v Ceském
a anglickém jazyce. Ob¢ verze dotazniku jsou piilozené K této praci jako ptilohy A a B.
V anglickém jazyce byl dotaznik tvofen ztoho davodu, Ze vSichni zékaznici
zainteresované firmy jsou umisténi v zahrani¢i a anglicky jazyk je nastaven jako zakladni

cizi jazyk v celé nadnarodni spole¢nosti Busch Vacuum Pumps and Systems.

Z duvodu velké vzdalenosti K respondentiim, ktefi jSou umisténi vV zemich po celém svété,
byl dotaznik vytvofen pomoci softwaru voln¢ piistupného na internetu a odeslan
elektronicky prostiednictvim e-mailové konverzace. Kontakty na respondenty byly
poskytnuty firmou BUSCH VYROBA CZ a jsou jimi predeviim konkrétni zaméstnanci
jednotlivych obchodnich (prodejnich) spole¢nosti némecké nadnarodni spolecnosti, kteti
U prodejniho odde¢leni Ceské vyrobni firmy objednavaji pumpy TYR pro své koncové
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zakazniky. Ti nejlépe védi o pifipadnych problémech a komplikacich s vyrobkem nebo
sluzbami firmy BUSCH VYROBA CZ, anebo naopak védi 0 pozitivnich situacich, kvili
kterym jsou pumpy TYR zadany.

5.3 Zhodnoceni vysledkii vyzkumu

Nasledujici podkapitola se zaméfuje na analyzu odpovédi, které byly poskytnuty

prodejnimi partnery prostiednictvim elektronického dotazniku.

Z celkového pocétu 34 odeslanych dotaznikd odeslanych prodejnim partneram firmy
BUSCH VYROBA CZ bylo nakonec odpovézeno pouze 26 dotaznikii. Névratnost
dotazniku se tedy pohybuje okolo 76,5 %, coz je odborniky pozitivné brano jako vysoka

navratnost.

Otazka ¢. 1
V tabulce ¢. 4 je sepsan seznam zemi, ve kterych maji sva sidla vSichni respondenti. Tyto

udaje byly zjistény z dotazniku pomoci otazky ¢islo 1.

Tab. 4: Seznam zemi respondentii

Kanada Nizozemsko JAR Thaijsko Mad’arsko Finsko
Malajsie UAE USA Japonsko Spanélsko
Australie Mexiko Svycarsko Rakousko Singapur

Svédsko Polsko Irsko Norsko Argentina

Francie V. Britanie Némecko Taiwan Italie

Zdroj: vlastni zpracovani

Jak jiz bylo v podkapitole 7.2.2 piestaveno, jedna se 0 prodejni firmy nadnarodni
spolec¢nosti Busch Vacuum Pumps and Systems, kteti odeslali své odpovédi. Celkem

26 respondenti ma sva sidla nejen v Evropg, ale také v Asii, Americe, Australii i Africe.
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Otazka ¢. 2

V druhé otdzce byli respondenti dotazani na svou pracovni pozici. Divodem byla
identifikace respondenta a jeho umisténi v organizacni struktuie prodejni spole¢nosti. Jak
je vidét v tabulce ¢. 5 a dale i na obrazku ¢. 18, nejéastéjsi pracovni pozici respondentd,
ato s celkovymi 31% odpovédi, byl manazer prodejniho oddéleni. Na druhém misté je
V tésné blizkosti pracovni pozice generalni manazer (celkem 27%). Mezi dalSimi
pracovnimi pozicemi respondentt byli pracovnik nakupniho oddéleni (11%), technik

prodeje (11%) nebo napiiklad manaZer nakupniho oddé€leni (4%).

Tab. 5: Pracovni pozice respondentii

PRACOVNI POZICE PO

=
-

Sales Manager

General Manager

Purchasing Responsable

Sales Technician

Sales Engineer

Market Coordinator

National Manager

Rl IN[W]|Ww]| N[00 ] A

Purchasing Manager

Zdroj: vlastni zpracovani

Pracovni pozice respondenti

w Sales Manager

@ General Manager
wPurchasing responsable
i Sales technician

i Sales Engineer
wiMarket Coordinator
wNational Manager

w Purchasing manager

Obr. 18: Pracovni pozice respondentii (viastni zpracovani)
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Otazka ¢. 3

Nasledujici otazka zahrnuta v dotazniku je zacilena na zjisténi doby, po kterou jiz trva
obchodni vztah mezi firmou BUSCH VYROBA CZ a jejimi jednotlivymi prodejnimi
partnery po celém svété. Ceska vyrobni spole¢nost vyrabi pumpu TYR od roku 2011.
Pravé v roce 2011, tedy vice nez pied péti lety, byla vyroba pievzata z danské pobocky
nadnarodni spole¢nosti Busch Vacuum Pumps and Systems. Na zaklad¢ této informace
byly moznosti odpovédi rozdéleny na tfi, a to na dobu nakupovani dlouhou a) méné nez
1rok, b) 1 az 4 roky nebo c) vice nez 4 roky. Na obrazku ¢. 19 a v tabulce ¢. 6 jsou

zachyceny ziskané odpovédi.

Tab. 6: Délka stavajiciho obchodniho vztahu

MOZNE ODPOVEDI POCET
méné nez 1 rok TW+AR 2
1 a7 4 roky MY +AU+AE+MX+PL+ZA+US+TH+JP+SG+IT 11

vice nez 4 roky CA+SE+FR+NL+UK+CH+IE+DE+AT+NO+HU+ES+FI |13

Celkem 26

Zdroj: vlastni zpracovani

Délka stavajiciho obchodniho vztahu

Wméné nez 1rok
w1 a4 roky

u vice net 4 roky

Obr. 19: Délka stavajiciho obchodniho vztahu (viastni zpracovani)

Celkem 13 z celkovych 26 respondentii je mozné oznacit za vérné prodejni partnery,
jelikoz nakupuji vyrobek TYR od ceské spole¢nosti vice nez 4 roky. Jako ptiklady je
mozné uvést pobocky Busch z Norska, Némecka, Kanady nebo také Velké Britanie

(viz tabulka ¢. 7). Takzvanymi stalymi prodejnimi partnery neboli firmami nakupujici
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TYR jeden az ctyti roky je celkem 11 spolecnosti, coz zabira 42% respondentid. Jedna se
vétsinou 0 prodejni partnery z neevropskych zemi, naptiklad Malajsie, Singapur nebo také
Jihoafricka republika. Novi zakaznici nakupuji od spolenosti BUSCH VYROBA CZ
méné nez jeden rok. Tato skupina je dvouclenna a zahrnuje pouze prodejni organizaci

sidlici v Argentin¢ a na Taiwanu.

Tab. 7: Rozdeleni prodejnich partnerii dle délky obchodniho vztahu

ZAKAZNICI
VERNI STALI NOVI
Finsko Australie Argentina
Francie Italie Taiwan
Irsko Japonsko
Kanada JAR
Mad’arsko Malajsie
Némecko Mexiko
Nizozemsko Polsko
Norsko Singapur
Rakousko Thajsko
Spanélsko UAE
Svédsko USA
Svycarsko
UK

Zdroj: vlastni zpracovani

V jiz zminéné tabulce ¢. 7 jsou dle odpovédi na otazku c¢islo 3 respondenti rozdéleni
na vérné, stalé a nové prodejni partnery. Nejpocetnéjsi skupinou jsou vérni zakaznici, kteti
u ¢eské vyrobni firmy nakupuji vice nez 4 roky. Pravé toto rozdéleni je vyuzito pfi

zhodnoceni odpovédi na vSechny ostatni otazky zahrnuté v dotazniku.

Otazka ¢. 4

Otazka cislo Ctyfi se zabyva mnozstvim nakupti pump TYR jednotlivych prodejnich
partnerti za obdobi jednoho roku. Jak je mozné vidét na obrazku ¢. 20, existuji dvé
piiblizné stejné velké skupiny respondentt. Tabulka ¢. 8 poskytuje piesné informace

0 tom, jak dotazané prodejni spole¢nosti odpovédély.
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Tab. 8: Cetnost nakupii vyrobku TYR za rok

MOZNE ODPOVEDI POCET
vice nez 20x za rok IE+DE+NO 3

mezi 5x a 20x zarok | CA+AU+SE+FR+NL+UK+CH+TH+AT+ES+FI 11

méné nez 5x za rok MY+AE+MX+PL+ZA+US+IP+TW+HU+SG+AR+IT 12
Celkem 26

Zdroj: vlastni zpracovani

Cetnost nakupi vyrobku TYR za rok

uvice nez 20x za rok
Mmezi 5x a 20x zarok

umené nez 5x za rok

Obr. 20: Cetnost ndakupii vyrobku TYR za rok (vlastni zpracovani)

Dvanact prodejnich partnerii zabirajici 46% z celku realizuji nakup méné nez pétkrat
za jeden rok. Tito respondenti jsou oznacovani jako nahodili zdkaznici. Mezi témito
prodejnimi partnery je mozné zminit naptiklad prodejni organizace z Italie, Jihoafrické
republiky, Argentiny a dalsi. Dale nasleduje skupina obcasnych prodejnich partnerii, ktefi
nakupuji pétkrat az dvacetkrat za rok (napt. Australie, Francie, Velka Britanie nebo
Svycarsko). Nejdulezit&jsi respondenti patii do tiiclenné skupiny nakupujici pumpy TYR
vice nez dvacetkrat za rok. Mezi takzvané pravidelné prodejni partnery spada Irsko,

Némecko a Norsko.

Jak jiz bylo jednou zminéno, otazky ¢islo 3 a 4 byly do dotazniku zahrnuty z divodu
rozdéleni respondentli pro nasledné zhodnoceni jednotlivych odpovédi. V tabulce ¢. 9 je
proto mozné vidét podrobné rozdéleni prodejnich partnerti firmy BUSCH VYROBA CZ,

které bude v nasledujicich strankach pouzito.
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Tab. 9: Rozdeéleni prodejnich partnerii dle délky obch. vztahu a cetnosti nakupii za rok

ZAKAZNICI
VERNI STALI NOVI
PRAVIDELNI | OBCASNI | NAHODILI | OBCASNI | NAHODILI | NAHODILI
Irsko Finsko Mad’arsko Australie Italie Argentina
Némecko Francie Thajsko Japonsko Taiwan
Norsko Kanada JAR
Nizozemsko Malajsie
Rakousko Mexiko
Spanélsko Polsko
Svédsko Singapur
Svycarsko UAE
UK USA

Zdroj: vlastni zpracovani

Piedchazejici otazky byly pouzity pro ptesnou identifikaci 26 klienti vyrobni spole¢nosti
BUSCH VYROBA CZ, ktefi odeslali své odpovédi na dotaznik zahrnuty do této

diplomové prace.

Otazka ¢. 5

Touto, tedy patou otazkou zac¢ina hlavni ¢ast dotazniku. Tyka se ohodnoceni vyrobku TYR
podle jeho funk¢nosti, ovladatelnosti, spolehlivosti, kvalité¢ provedeni, atraktivnosti,
bezproblémové udrzbé a nakonec podle skute¢nosti, zda tento vyrobek spliiuje pozadavky
koncovych zakazniki prodejnich organizaci této nadnarodni spolecnosti. Pro spravné
ohodnoceni odpovédi na tuto otazku byl vyuzit tzv. sémanticky diferencial. Sémanticky
diferencial byl v kratkosti ptedstaven v podkapitole 7.2.1 a umoziuje respondentl vyjadrit

pfesnéji své nazory.

Na obrazku ¢. 21 je zobrazena linie praméru, ktery byl vypocitan ze vsech odpovédi
hodnotici vlastnosti vyrobku TYR. Cislo 1 pfedstavuje zcela pozitivni ndzor na konkrétni
vlastnost, a proto je umisténa nejvice vlevo. Naopak cislo 5, které je nejvice vpravo,
znamena negativni postoj k urcité vlastnosti. Odezvy respondenti jsSou zobrazeny riznymi
jednobarevnymi liniemi spojujici dil¢i odpovédi. Na zakladé téchto linii je mozné vidét
nejcastéj$i odpoveédi U vlastnosti pump TYR, které zakaznici hodnotili. Celkoveé byly
nejcastéj$imi odpovéd'mi ¢islo 2 neboli spiSe pozitivni nazor a také c&islo 3, coz

reprezentuje neutralni nazor na jednotlivé vlastnosti.
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Obr. 21: Sémanticky diferencial hodnotici vyrobek TYR (viastni zpracovani)

Po vypoctu priméru z odpovédi vSech respondentli u dil¢ich vlastnosti pump TYR
(viz ptiloha F) je mozné fici, ze zékaznici maji SpiSe pozitivni ndzor na spravnou
funkénost, kvalitu a snadnou udrzbu vyrobku TYR. Spise pozitivnimu nazoru se blizi
pramér vysledki také u ovladatelnosti a spolehlivosti. Co se tyce atraktivnosti a také
vhodnosti a ucelovosti pro koncové zakazniky se respondenti nemohli zcela shodnout.

Odpovedi se ¢asto lisily, a proto vysledny pramér lezi mezi hodnotami 2,5 a 3.

Pfi detailnéj$im hodnoceni bylo zjisténo, ze skupina vérnych a pravidelnych prodejnich
partnert (Irsko, Némecko, Norsko), ktera je pro spole¢nost BUSCH VYROBA CZ jednou
z nejdulezitéjsich, hodnotila nejpozitivnéji snadnou tudrzbu pumpy TYR (viz tabulka
¢. 10). Vlastnosti spolehlivost, kvalita a atraktivnost byly vzdy dvéma prodejnimi partnery

z této skupiny oznaceny jako spise pozitivni.

Tab. 10: Odpovédi vérnych pravidelnych prodejnich partnerii na otazku ¢. 5

ZEME | Funkéni | Ovladatelny | Spolehlivy | Kvalitni | Atraktivni il(ll?'gll)l: p?)g:v:ll:lj\i’gy
Irsko 3 3 3 2 2 1 4
Némecko 1 2 2 2 2 2 3
Norsko 2 3 2 3 3 1 2
PRUMER | 2,000 2,667 2,333 2,333 2,333 1,333 3,000

Zdroj: vlastni zpracovdni
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Dalsi dvé velmi dilezité skupiny prodejnich partnerti jsou ty, které zahrnuji nejvétsi
mnozstvi prodejnich partnert. Jedna se 0 skupinu vérnych obcasnych a také o skupinu
stalych nahodilych prodejnich partnerd. Jak jiz bylo pii popisovani vysledka otazek &islo
tii a Ctyfi vysvétleno, zakaznici byly rozdéleni do téchto skupin na zakladé informaci
0 délce obchodniho vztahu mezi nimi a firmou BUSCH VYROBA CZ a také informaci

0 mnozstvi nakupt hodnoceného vyrobku béhem jednoho roku.

Skupina vérnych a obcasnych prodejnich partnert velmi pozitivné hodnoti funk¢nost
pumpy. Nasleduje spolehlivost a snadna udrzba, ale bohuzel u téchto vlastnosti je vice
nerozhodnych odpovédi nebo dokonce negativnich hodnoceni. Z této skupiny hodnoti
vSechny vlastnosti prodejni organizace z Rakouska (3x Zcela pozitivni hodnoceni), nejhtife
na druhou stranu hodnoti obchodni partner z Kanady (4x Spise negativni hodnoceni). Tyto

vysledky je mozné vidét v tabulce ¢. 11.

Tab. 11: Odpovédi vernych obcasnych prodejnich partnerii na otdzku ¢. 5

ZEME | Funkéni | Ovladatelny | Spolehlivy | Kvalitni | Atraktivni iﬁ?(zl;: p?)gg:;:ii\l:gy
Kanada 2 4 3 4 4
Svédsko 2 2 4 3 2 2 3
Francie 2 3 3 3 4 2 3
Nizozemsko 1 2 2 3 2 3 2

UK 2 2 2 2 3 3 2
Svycarsko 1 3 2 2 3 2 2
Rakousko 1 2 1 1 2 2 2
Spanélsko 3 3 3 4 3 3 3
Finsko 2 3 2 3 4 2 3
PRUMER | 1,778 2,556 2,556 2,778 2,889 2,556 2,667

Zdroj: vlastni zpracovani

Nakonec byly detailngji zhodnoceny odpovédi stalych nahodilych prodejnich partnert (viz
tabulka ¢. 12), ktefi vyrobek kupuji méné nez pétkrat za rok za dobu od jednoho do ctyt
let. Nejveétsi mnozstvi odpovédi u jednotlivych vlastnosti je spiSe pozitivni. Proto primér
u vSech hodnocenych vlastnosti se blizi nejvice této odpovédi. Déle zalezi na mnoZstvi

pozitivnich nebo naopak negativnich odpovédi. Nejhaie je vtéto skupiné hodnocena
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vhodnost a ucelovost vyrobku pro koncové zakazniky. Respondent z Mexika ohodnotil
vSechny vlastnosti zcela pozitivn€, naopak nejhorsi hodnoceni poskytl prodejni partner

z Italie (4X spiSe negativni).

Tab. 12: Odpoveédi stalych nahodilych prodejnich partnerii na otdzku ¢. 5

ZEME | Funkeni | Ovladatelny | Spolehlivy | Kvalitni | Atraktivni i‘(‘ﬁ;’l‘)‘: pi‘;f:i‘:fvigy
Malajsie 2 2 2 2 3 2 2
UAE 2 2 1 1 1 1 2
Mexiko 1 1 1 1 1 1 1
Polsko 3 3 3 3 4 2 4
Jizni Afrika 2 2 2 2 2 2 2
USA 3 3 3 3 3 3 3
Japonsko 2 3 2 2 2 2 3
Singapur 1 1 2 1 2 2 2
Italie 4 3 4 2 3 4 4
PRUMER | 2,222 2,222 2,222 1,889 2,333 2,111 2,556

Zdroj: vlastni zpracovani

Skupina stalych nahodilych prodejnich partnerti celkové hodnotila pozitivnéji nez obé
piedchozi popisované. Celkové nejhiie hodnotila skupina vérnych obcasnych prodejnich

partnert.

Otazka ¢. 6

Dotaznik pokracuje otazkou Cislo Sest tykajici se spokojenosti prodejnich partnerd firmy
s tim, jak jsou pumpy TYR technicky sestaveny. Jak je ukazano na obrazku ¢. 22, vice nez
polovina odpovidajicich je spiSe spokojena s technickymi parametry pumpy TYR. Celkem
se jedna 0 14 respondentfl, naptiklad prodejni partneii z Australie, Svédska nebo Velké
Britanie (viz tabulka ¢. 13).
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Tab. 13: Spokojenost s technickymi parametry pumpy TYR

MOZNE ODPOVEDI POCET
Zcela spokojen/a MX 1
Spise spokojen/a AU+SE+NL+UK+ZA+CH+DE+JP+AT+NO+HU+SG+AR+IT 14
Neutralni postoj MY+FR+PL+US+IE+TH+TW+ES+FI 9
Spise nespokojen/a | CA+AE 2
Zcela nespokojen/a 0
Celkem 26

Zdroj: viastni zpracovani

Spokojenost s technickymi parametry pumpy TYR

0%

8%

34%

4%

i Zcela spokojen/a
i Spise spokojen’a
‘ Neutralni postoj
f 14 Spise nespokojen’a

54% W Zcela nespokojen/a

vvvvvv

zakaznici — jsou zhodnoceni detailngji. Jak je mozné vidét na grafu ¢. 23 a v tabulce ¢. 14,
vSechny tfi skupiny jsou spiSe spokojeni s nastavenim technickych parametr pump TYR.

Zcela nespokojen neni ani jeden prodejni partner, coz je mozné povazovat za kladné

hodnoceni.

Tab. 14: Spokojenost s technickymi parametry - detailnéjsi

MOZNE VERNY VERNY OBCASNY STALY
Zcela spokoijen/a 1
Spise spokojen/a 2 5 4
Neutralni postoj 1 3 3

Spise nespokojen/a 1 1
Zcela nespokojen/a

Zdroj: vlastni zpracovani
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Spokojenost s technickymi parametry - detailnéjsi

3 uVERNY PRAVIDELNY
“VERNY OBCASNY
4STALY NAHODILY

1] ’7 B |

0 T T T T
Zcela Spise Neutralni postoj Spise Zcela

spokojen/a spokojen/a nespokojen/a  nespokojen/a

Obr. 23: Spokojenost s technickymi parametry — detailnéjsi (viastni zpracovdni)

V piipadé, ze zakaznici vybrali odpovédi ,,SpiSe nespokojen/a®“ nebo ,,Zcela
nespokojen/a“, byli pozadani 0 znovuvysvétleni své odpovédi. Neéktefi zakaznici se
zminuji 0 novych designovych prvcich — napf. 0 frekvenénim ménic¢i. Dalsi dva
respondenti také pozaduji moznost vyroby a prodeje vétsich pump, nez bylo doposud

mozné.
Otazka ¢.8a9

Otazka ¢islo 8 se zaméfuje na zjisténi pohledu prodejnich partneri na cenu vyrobku TYR.
Tabulka ¢. 15 a obrazek ¢. 24 zobrazuje, které prodejni organizace souhlasi a které

nesouhlasi s vyrokem ,,Vyrobek mi pfipada cenové ptijatelny.

Tab. 15: Ohodnoceni cenové prijatelnosti pump TYR

MOZNE ODPOVEDI POCET
Zcela souhlasim AE+IE 2
Spise souhlasim CA+AU+SE+NL+UK+ZA+CH+TH+AR 9
Neutralni postoj MY+US+AT+TW+HU+SG 6

Spise nesouhlasim FR+MX+DE+NO+ES+IT+FI 7
Zcela nesouhlasim PL+JP 2
Celkem 26

Zdroj: vlastni zpracovdni
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QOhodnoceni cenové prijatelnosti pump TYR

56— u Zcela souhlasim
,g ™ v

g i Spise souhlasim
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% i Nentralni postoj

& 44 ————— i Spiie nesouhlasim

i 7 cela nesouhlasim

24— J
l T
0

Odpovéd
Obr. 24: Ohodnoceni cenové prijatelnosti pump TYR (viastni zpracovani)

Celkem devét obchodnich partnerG spiSe souhlasi S nazorem, ktery zni ,,Vyrobek mi
piipada cenové piijatelny.” Druhym nejcastéjSim vybérem je odpoveéd ,,Spise
nesouhlasim®, ktera byla urCena celkem sedmkrat. Bohuzel dva respondenti jsou zcela

nespokojeni s cenovym ohodnocenim jednotlivych variant pumpy.

vvvvvv

Detailngjsi zhodnoceni (viz obrazek ¢. 25, tabulka ¢. 16) tykajici se nejdilezitéjsich skupin
respondenti kopiruje vysledky na obrazku ¢. 24, predevsim vysledky skupiny vérnych

obcasnych prodejnich partnerd.

Tab. 16: Ohodnoceni cenové prijatelnosti pumpy TYR - detailni

MOZNE ODPOVEDI | VERNY PRAVIDELNY | VERNY OBCASNY | STALY NAHODILY
Zcela souhlasim 1 1
Spise souhlasim 5 1
Neutralni postoj 1 3
Spise nesouhlasim 2 3 2
Zcela nesouhlasim 2

Zdroj: vlastni zpracovani
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QOhodnoceni cenové prijatelnosti pumpy TYR - detailni

3 4 VERNY PRAVIDELNY
uVERNY OBCASNY
uSTALY NAHODILY
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Zcela Spise Neutralni Spise Zcela
souhlasim souhlasim posto] nesouhlasim  nesouhlasim

Obr. 25: Ohodnoceni cenové prijatelnosti pumpy TYR — detailni (viastni zpracovani)

V tomto piipadé se neshoduji vysledky vérnych pravidelnych prodejnich partnerd, kde
jeden z nich je zcela spokojen s cenovym ohodnocenim, naopak dva respondenti jsou spise

nespokojeni.

Nespokojeni respondenti doplnili své odpovédi 0 vysvétleni také v piipadé této otazky.
Duvodem je nasledna lepsi informovanost spole¢nosti z divodu moznych aprav cenového
ohodnoceni jednotlivych verzi a velikosti pump TYR. Je mozné fici, Zze se zakaznici
ve svych komentatich shodli, jelikoz vétSina z nich zminuje konkurenéni firmy fungujici
na stejnych trzich jako prodejni organizace holdingu Busch. Pravé tito konkurenti ohrozuji
pozici nadnarodni spole¢nosti Busch na danych trzich, protoze jejich ceny jsou nizsi
piiblizné 0 20 az 35 %. Neékteti respondenti pozaduji vétsi slevu v ptipadé€, Ze objednavaji

najednou vétsi mnozstvi pump.
Otazka ¢. 10

Otazka ¢islo 10 je sestavena stejnym zpisobem jako jiz prezentovana otazka ¢. 5. | v tomto
ptipadé byl pouzit sémanticky diferencial, diky kterému jsou Iépe vyjadieny nazory
na konkrétni problematiku piesné, jak je zobrazeno na obrazku ¢. 26. Zde je ukazana linie
prumérnych hodnot ze vSech ziskanych odpovédi. Tato otazka byla zacilena na zjisténi
hodnoceni péce, které je prodejnim partnerim a koncovym zakaznikiim poskytovana.
Firma BUSCH VYROBA CZ chce prostiednictvim této &asti zjistit, zda prodejnim
partnerim pfipada jeji péce 0 n€ rychla nebo pomala. Dale je dulezity nazor, zda je podle

respondentti kvalitn¢ provedenda, nejsou zadné problémy a také zda vSe probiha
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v pratelském a nekonfliktnim duchu. Jednobarevné linky zobrazuji odpovédi jednotlivych

odpovidajicich na ctyfi predstavena kritéria.

0 000 1,000 2,000 3,000 o4 0D 5,000

Rychla; 3,115

Kyalitni; 2 808

Bezproblémoyi; 3,000

Piatels ka; 2,154

Obr. 26: Sémanticky diferencial hodnotici péci o prodej. partnery a konc. zdkazniky (viastni

zpracovani)

Kompletni seznam odpovédi je mozné vidét v piiloze G. V tabulce vsech odpovédi je
viditelné, ze pouze minimalni mnozstvi odpovédi je negativnich. Celkové je dle vyse
prezentovaného obrazku €. 26 ziejmé, ze péce 0 koncové zakazniky je spiSe pomala, spise

kvalitni a spise pratelska. Bezproblémovost je neutraln¢ hodnocena.

Pro detailngjsi zhodnoceni vysledkt jsou nize piilozeny tabulky ¢. 17, 18 a 19. Zde jsou
zobrazeny odpovédi ti nejdilezitgjsich skupin pro firmu BUSCH VYROBA CZ — vémi

pravidelni, vérni obcCasni a stali nahodili zakaznici.

Tab. 17: Odpovedi vérnych pravidelnych prodejnich partnerii na otazku ¢. 10

ZEME Rychla Kvalitni Bezproblémova Piatelska
Irsko 4 3 4 2
Némecko 3 2 2 1
Norsko 2 3 3 2
PRUMER 3,000 2,667 3,000 1,667

Zdroj: vlastni zpracovdni
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Tab. 18: Odpovédi vernych obcasnych prodejnich partnerii na otdazku ¢. 10

ZEME Rychla Kvalitni Bezproblémova Pratelska
Kanada 4 4 3 2
Svédsko 3 3 3 4
Francie 5 3 3 2
Nizozemsko 5 3 3 2
UK 2 2 3 2
Svycarsko 2 2 2 1
Rakousko 3 2 2 2
Spanélsko 2 3 3 3
Finsko 3 3 3 3

PRUMER 3,222 2,778 2,778 2,333

Zdroj: vlastni zpracovani

Tab. 19: Odpovédi stalych nahodilych prodejnich partnerii na otazku ¢. 10

ZEME Rychla Kvalitni Bezproblémova Pratelska
Malajsie 2 2 3 2
UAE 5 3 3
Mexiko 1 1 1 1
Polsko 5 3 5 2
JAR 3 2 2 2
USA 5 5 5 2
Japonsko 3 3 3 2
Singapur 1 2 2 2
Italie 2 3 3 4
PRUMER 3,000 2,667 3,000 2,000

Zdroj: vlastni zpracovani

Vsechny tii prezentované skupiny nejlépe hodnoti pratelskost, ktera je vzdy nasledovana
stale pozitivné hodnocenou kvalitou poskytované zakaznické péce. Ostatni odpovédi se

poté ptili§ neshoduji.
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Otazka ¢é. 11a 12

Spokojenost s ptistupem pracovnikli prodejniho oddéleni je dalsim aspektem, ktery je pro
¢eskou vyrobni firmu velmi dulezity. Postoj a spoluprace pravé prodejniho oddéleni
s prodejnim partnerem ve velkém rozsahu ovliviiuje celkové trzby spolecnosti. Vysledky

této otazky dotazniku jsou zobrazeny na obrazku ¢. 27 a v tabulce ¢. 20.

Tab. 20: Ohodnoceni spokojenosti s pristupem pracovnikii prodejniho oddéleni

MOZNE ODPOVEDI POCET
Zcela spokojen/a AR 1
Spise spokojen/a SE+UK+CH+IE+DE+TW+HU+SG+IT 9
Neutralni postoj MY+NL+MX+PL+ZA+US+JP+ES+FI 9
Spise nespokojen/a CA+FR+TH+AT+NO 5
Zcela nespokojen/a AU+AE 2
Celkem 26

Zdroj: vlastni zpracovani

Ohodnoceni spokojenosti s piristupem prodejcu

A wZcela spokojen’a
o |
B 1 1 Spise spokojen/a

w1 Neutralni postoj

i Spise nespokojen/a

i Zcela nespokojen’a

35%

Obr.  27:  Ohodnoceni  spokojenosti s pristupem  pracovnikii ~ prodej.  oddéleni

(vlastni zpracovdani)

Ne pfili§ pozitivni skutecnosti je fakt, ze pouze jeden respondent, a to sesterska spole¢nost
z Argentiny, je zcela spokojen s praci prodejct (viz obrazek ¢. 27). Celkem 9 respondentl
je spise spokojeno a nemaji s prodejci problém. Stejné mnozstvi respondentd Si neni jejich
pfistupem jisto. VSeobecné se zakaznici shoduji na problémech s pomalymi a casto

neuplnymi odpovéd'mi. NeZ je objednavka dokoncena nebo uréité zaleZitosti vyfeSeny,
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uplyne velmi dlouha doba. Dokonce prodejni partner z Norska ma nékdy pocit, ze jeho
zaméstnanci znaji Eesky vyrobek 1épe nez prodejci v BUSCH VYROBA CZ.

Tato otazka se tyka Casto feSené problematiky, jelikoZz neni zakazniky hodnocena piilis

pozitivné. Jak je vidét vtabulce ¢. 21 a dale na obrazku ¢. 28, nazory se casto lisi

a mnohdy jsou neutralni.

Tab. 21: Ohodnoceni spokojenosti s pristupem pracovnikii prodejniho oddéleni detailni

MOZNE ODPOVEDI | VERNY PRAVIDELNY | VERNY OBCASNY | STALY NAHODILY

Zcela spokoijen/a

Spise spokojen/a 2 3 2
Neutralni postoj 3 6
Spise nespokojen/a 1 3
Zcela nespokojen/a 1

Zdroj: vlastni zpracovani

Ohodnoceni spokojenosti s piistupem prodejcu - detailni

U VERNY PRAVIDELNY
3 4 VERNY OBCASNY
WSTALY NAHODILY

Zcela Spise Neutralni postoj Spise Zcela
spokojen/a spokojen/a nespokojen/a nespokojen/a

Obr. 28: Ohodnoceni spokojenosti s pristupem pracovnikii prodej. oddéleni — detailni (viastni

zpracovani)
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Otazka ¢. 13

Ttinacta otazka odeslaného dotazniku byla zamétena na to, jak prodejni oddéleni firmy
BUSCH VYROBA CZ odpovida. Opét byly prezentovany atributy odpovédi prodejci,
které méli respondenti ohodnotit &isly od jedné do péti. Cislo jedna reprezentovalo zcela
pozitivni nazor, Cislo tfi neoznaCoval ani pozitivni ani negativni postoj a cCislo pét
znamenalo zcela negativni nazor na dany rys. Hodnotila se v¢asnost, Gplnost, relevantnost
a srozumitelnost odpovédi, které prodejni oddéleni ¢eské vyrobni firmy odesilalo. Grafické
zobrazeni pruméru odpovédi ziskanych pomoci sémantického diferencialu je mozné vidét

na obrazku ¢. 29.

0,000 1,000 2,000 3,000 4,000 5,000
Wiawna ; 3038
»
Uplna ; 2,577

Relevamini ; 2462

Srozamitelna ; 2,269

Obr. 29: Sémanticky diferencial hodnotici odpovédi prodejcu (viastni zpracovani)

Je viditelné, ze respondenti nejvice vybirali odpovéd’ Cislo 2, tedy spiSe pozitivni nazor.
Objevuji se zde i zcela pozitivni, ale také bohuzel i zcela negativni nazory. Veskeré
odpovédi od vSech respondentti jsou zobrazeny v ptiloze ¢islo H, jsou celkové hodnoceny

jako spise uplné, relevantni a srozumitelné. Vcasnost je hodnocena neutralné.

Po provedeni vypoctu praméru u vSech atributt odpovédi bylo zjisténo, ze nejlépe byla
hodnocena srozumitelnost odpovédi. Veskera komunikace probiha v anglickém jazyce,
ktery je v celé nadnarodni spolecnosti nastaven jako zakladni i pfes to, ze hlavni sidlo
holdingu je umisténo v Némecku. Naopak nejhtie je hodnocena vcasnost odpoveédi, coz je
problém, ktery je zminény u odpovédi u vétstho mnozstvi otazek Vv ramci celého
dotaznikového Setfeni. Celkové nejhiife zhodnotil odpovédi od pracovniku ceského
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prodejniho oddéleni prodejni partner z Australie. Na druhou stranu prodejni partner

z Mexika a také z Irska oznacil ve vSech ptilezitostech pouze ¢islo 1.

Pomoci tabulek ¢. 22, 23 a 24 jsou zobrazeny odpovédi, které urcily jiz nékolikrat zminéné

vvvvvv

Tab. 22: Odpovédi vernych pravidelnych prodejnich partnerii na otazku ¢. 13

ZEME Véasna ljplmi Relevantni Srozumitelna
Irsko 1 1 1 1
Némecko 3 2 2 2
Norsko 3 4 4 3
PRUMER 2,333 2,333 2,333 2,000
Zdroj: vlastni zpracovani
Tab. 23: Odpovédi vérnych obcasnych prodejnich partnerii na otdzku ¢. 13
ZEME Véasna Uplna Relevantni Srozumiteln
Kanada 4 3 3 2
Svédsko 3 3 3
Francie 4 3 2 2
Nizozemsko 5 3 3 3
UK 2 2 2 2
Svycarsko 2 2 2 1
Rakousko 4 2 2 1
Spanélsko 4 3 3 4
Finsko 3 3 3 3
PRUMER 3,444 2,667 2,556 2,333

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tab. 24: Odpovédi stalych nahodilych prodejnich partnerii na otazku ¢. 13

ZEME Véasna ljplmi Relevantni Srozumitelna
Malajsie 1 2 2 2
UAE 5 1 3 2
Mexiko 1 1 1 1
Polsko 4 2 2 2
JAR 3 3 2 2
USA 4 4 3 3
Japonsko 3 3 2 3
Singapur 3 2 2 2
Italie 2 3 4 4

PRUMER 2,889 2,333 2,333 2,333

Zdroj: vlastni zpracovani

Jak je mozné vidét na vyse vlozenych tabulkach, také u téchto skupin byla srozumitelnost
hodnocena nejlépe. U vérnych pravidelnych prodejnich partnert jsou ostatni tii atributy
hodnocené shodné. Pofadi odpovédi vérnych obCasnych prodejnich partnerd je naprosto
shodné s ohodnocenim vSech partneri. Na druhou stranu u skupiny stalych nahodilych

prodejnich partnerii je tUplnost, relevantnost a srozumitelnost odpovédi odeslanych

prodejnim oddélenim obdrZela stejné ohodnoceni a umistila se spole¢né na prvnim miste.

Otazka ¢. 14 a 15

Dotaznik pokracoval otazkou, ktera se zabyvala schopnosti zaméstnanci prodeje

nabidnout optimalni variantu pumpy TYR. Toto hodnoceni je zobrazeno na tabulce ¢. 25

a na obrazku &. 30.

Tab. 25: Ohodnoceni moznych variant nabidnutych pracovniky prodejniho oddéleni

MOZNE ODPOVEDI POCET
Zcela souhlasim MY +MX+HU
Spise souhlasim SE+FR+AE+PL+UK+CH+IE+DE+JP+AT+SG+AR 12
Neutralni postoj ZA+US+TH+TW+ES+IT+FI 7
Spise nesouhlasim CA+AU+NL+NO 4
Zcela nesouhlasim 0
Celkem 26

Zdroj: vlastni zpracovdni
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Ohodnoceni moinvych variant nabidnutych prodejci
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3 i Zcela souhlasim
E 8 i Spise souhlasim
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0
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Obr. 30: Ohodnoceni moznych variant nabidnutych pracovniky prodejniho oddéleni

(vlastni zpracovani)

Z kone¢nych 26 odpovédi necela polovina prodejnich partnerd souhlasi S tvrzenim: ,,Nasi
prodejci jsou schopni nabidnout Vam nejoptimalnéjsi variantu vyrobku TYR pro konkrétni
zamé&r Vasich koncovych zakazniki.” Spolu se zpétnou vazbou tfech zcela spokojenych
prodejnich partnerd z Malajsie, Mexika a Madarska bylo necelych 60% odpovédi
pozitivnich. N&kteti zakaznici maji pocit, ze si oni sami vybiraji konkrétni produkt, a proto

pii tomto procesu nevyzaduji pomoc prodejcii.

Podrobngjsi informace tykajici se variant, které jsou nabidnuty zaméstnanci prodejniho

oddéleni ¢eské vyrobni firmy, jsou prezentovany na obrazku ¢. 31 a tabulce ¢. 26.

Tab. 26: Ohodnoceni moznych variant nabidnutych pracovniky prodejniho odd. detailni

MOZNE ODPOVEDI | VERNY PRAVIDELNY | VERNY OBCASNY | STALY NAHODILY
Zcela souhlasim 2
Spise souhlasim 2 5 4
Neutralni postoj 1 2 3
Spise nesouhlasim 2
Zcela nesouhlasim

Zdroj: vlastni zpracovdni
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Ohodnoceni_moZnvch variant nabidnutvch prodejci - detailni

3 4 VERNY PRAVIDELNY
“VERNY OBCASNY
4 STALY NAHODILY

Zcela Spise Neutralni Spise Zcela
souhlasim souhlasim postoj nesouhlasim  nesouhlasim

Obr. 31: Ohodnoceni moznych variant nabidnutych pracovniky prodej. odd. — detailni (viastni

zpracovani)

Je zde zobrazeno, ze z poctu 15 odpovidajicich, ktefi zcela nebo spiSe souhlasi s danym
tvrzenim, je celkem 13 z nich soucasti trech nejdilezitéjsich skupiny — vérni pravidelni,
vérni obCasni a stali nahodili zakaznici. Necela tietina respondenti z téchto skupin
odpovédéla neutralné, protoze se ohledné¢ tohoto aspektu prodeje stiidaji pozitivni

a negativni emoce.
Otazka ¢. 16 a 17

Dvojice otazek ¢islo 16 a 17 se tyka jednoho z hledisek prodeje, a to dodacimi terminy,
které také ve velkém méfitku ovliviiuji spokojenost prodejnich partnerti i koncovych
zékaznika s firmou BUSCH VYROBA CZ. Prodejni organizace nadnarodni spole¢nosti
Busch Vacuum Pumps and Systems objednavaji pumpu TYR u ¢eské vyrobni firmy na
zakladé objednavky od svych koncovych zakaznikt. Ten proces bohuzel nemutize fungovat
tak, ze by prodejni organizace méla na skladé pumpy a prodavala je svym koncovym
zakaznikiim hned po objednavce. Koncovy zakaznik ma totiz své specifické pozadavky,
které ovliviluji zpisob vyroby a jednotlivych soucastek pumpy. Nazory prodejct
Vv zahranici je sepsan Vv tabulce ¢. 27, ktera je doplnéna grafickym zobrazenim na obrazku
¢. 32,
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Tab. 27: Spokojenost s dodacimi terminy pump TYR

MOZNE ODPOVEDI POCET
Zcela spokojen/a AE+MX 2
Spise spokojen/a SE+FR+NL+UK+CH+DE+TH+NO+HU+SG+FI 11
Neutralni postoj MY +ZA+IE+IP+AT+TW+AR+HIT 8

Spise nespokojen/a AU+ES 2
Zcela nespokojen/a CA+PL+US 3
Celkem 26

Zdroj: viastni zpracovani

Spokojenost s dodacimi terminy pump TYR

1 Zcela spokojen/a

i Spise spokojen/a

W Neutrdlni postoj

i Spise nespokojen/a

M Zcela nespokojen/a

Obr. 32: Spokojenost s dodacimi terminy pump TYR (viastni zpracovdni)

Opét tabulka i graf ukazuji, Ze vice prodejnich partnerti je spiSe spokojena s ¢asovymi
udaji, které jsou jim oznameny pii potvrzeni objednavky. Jedna se celkem o jedenact
prodejnich partnert z Evropy a Asie. Mezi tyto prodejni partnery patii Svédsko, Francie,
Nizozemsko, Velk4 Britanie, Svycarsko, Némecko, Norsko, Mad'arsko, Finsko a také
Singapur a Thajsko.

Tab. 28: Spokojenost s dodacimi terminy pump TYR - detailni

MOZNE ODPOVEDI | VERNY PRAVIDELNY | VERNY OBCASNY | STALY NAHODILY
Zcela spokoijen/a 2
Spise spokojen/a 2 6 1
Neutralni postoj 1 1 4
Spise nespokojen/a 1
Zcela nespokojen/a 1 2

Zdroj: vlastni zpracovani
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Spokojenost s dodacimi terminy pump TYR - detailni

uVERNY PRAVIDELNY
3 uVERNY OBCASNY
uSTALY NAHODILY

Zeela Spise Nentralni Spize Lcela
spokojena  spokojena postoj nespokojen/a nespokojen/a

Obr. 33: Spokojenost s dodacimi terminy pump TYR — detailni (viastni zpracovani)

| pfesto, ze respondenti odpovidali spiSe pozitivné, coz je potvrzeno na detailni analyze
odpovédi skupin respondenti dalezitych pro firmu (viz tabulka ¢. 28 a obrazek ¢. 33),
nektefi zastupci prodejnich organizaci poukazali na problémy, které maji pravé s dodacimi
terminy. Uréiti odpovidajici, naptiklad ze Spanélska, nejsou spokojeni s dodacimi terminy.
Podle nich jsou dodaci terminy dlouhé. Dlouho trvajici jsou také na zakladé odpovédi
vicero prodejnich partnert také potvrzeni, kdy k nim vyrobky dorazi. Rozdily v dodacich
terminech, neboli zpozdéni dodavek, jsou podle kanadského prodejce u objednavek, které

zahrnuji dodavky vétsiho mnoZstvi pump.

Otazka ¢. 18 a 19

Piedchozi otazka byla zaméfena na dodaci terminy, které jsou prodejnim partnerim feeny
pifi potvrzeni jejich objednavky zaméstnancem prodejniho oddéleni firmy BUSCH
VYROBA CZ. Osmnécta otazka je sméfovana na zjisténi informaci konkrétné 0 dodéni
pump. Respondenti méli vyjadfit svij souhlas ¢i nesouhlas s tvrzenim ,,Dodani vyrobkii
probéhlo véas, bez problémt a s kompletni dokumentaci. Piesné odpovédi prodejnich

partnerti jSOU sepsany V tabulce ¢. 29 a nasledné jsou zobrazeny na obrazku ¢. 34.
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Tab. 29: Ohodnoceni dodani pump TYR

MOZNE ODPOVEDI POCET
Zcela souhlasim MY+AE+MX+CH+AR 5
SpiSe souhlasim SE+ZA+DE+AT+FI 5
Neutralni postoj IE+JP+TW+HU+SG+IT 6
Spise nesouhlasim CA+AU+FR+NL+UK+TH+NO 7
Zcela nesouhlasim PL+US+ES 3
Celkem 26

Zdroj: viastni zpracovani

Ohodnoceni dodiani pump TYR

W Zcela souhlasim
1 Spise souhlasim
i Nentralni postoj

1 Spie nesouhlasim

M Zcela nesouhlasim

Obr. 34: Ohodnoceni doddni pump TYR (viastni zpracovani)

Podle zveifejnénych vysledku je viditelné, Ze pravé s dodanim vyrobka do cilového mista,
at’ uz v sidle prodejni organizace nebo koncového zakaznika v zahranici, je pomérné velky
problém. Deset respondentt, tedy p¥iblizné 40% z celkového mnozstvi, S danym tvrzenim
nesouhlasi. DalSich Sest respondenti vybralo neutralni postoj k danému tvrzeni, protoze se

pozitivni a negativni zkuSenosti S dodavanim pump stiidaji. Shodné mnoZstvi péti

prodejnich partneri vybralo odpovéd’ ,,Zcela souhlasim™ a také ,,SpiSe souhlasim®.

Opét byla provedena detailni kontrola odpovédi tii skupin prodejnich partnerd, které jsou
pro firmu BUSCH VYROBA CZ nejdtilezit&jsi. Tyto odpovédi jsou zobrazeny v tabulce ¢.

30 a nasledné také na obrazku ¢&. 35.
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Tab. 30: Ohodnoceni doddni pump TYR - detailni

MOZNE ODPOVEDI | VERNY PRAVIDELNY | VERNY OBCASNY | STALY NAHODILY
Zcela souhlasim 1 3
Spise souhlasim 1 3 1
Neutralni postoj 1 3
Spise nesouhlasim 1 4
Zcela nesouhlasim 1 2

Zdroj: viastni zpracovani

QOhodnoceni dodani pump TYR - detailni

W VERNY PRAVIDELNY
W VERNY OBCASNY
w STALY NAHODILY

=]

I

Zcela Spige Neutrdlni Spige Zcela
souhlasim souhlasim postoj nesouhlasim nesouhlasim

Obr. 35: Ohodnoceni dodani pump TYR — detailni (viastni zpracovani)

Detailngjsi analyza ukazala, Ze skupina vérnych pravidelnych prodejnich partnert se viibec
neshodovala se svymi odpovéd'mi. Naopak piesné polovina respondenti ze skupiny
vérnych ob¢asnych prodejnich partnert je nespokojena s celym procesem dodavani pump.
Jedna se o Francii, Kanadu, Nizozemsko, UK a hlavné Spanélsko, které zcela nesouhlasi

S vySe zminénym tvrzenim.

Dopliujici otazka ¢islo 19 zadala respondenty, ktefi vybrali odpovéd’ ,,Spise nesouhlasim®
nebo ,,Zcela nesouhlasim®, aby vysvétlili svij vybér. Respondenti se hromadné¢ shodli, ze
nejsou dodrzovany dodaci terminy, které jsou prezentovany pii potvrzovani objednavky.
S timto souvisejicim problémem je neinformovanost prodejnich partnertt 0 prodlouzeni
dodacich termint, takze prodejni organizace nejsou schopné oznamit tuto informaci svym
koncovym zakaznikiim. Druha skupina spornych situaci nastava predevsim v zemi dovozu,
kde je problém s dokumentaci piipojené Kk zasilce. Casto se stava, ze dokumenty nejsou
uplné, at’ uz se jedna o chybégjici informace na podkladech (napft. sériova ¢isla jednotlivych

pump nebo také ¢islo ptivodni objednavky z diivodu propojeni v lokalnim systému) nebo
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chybi konkrétni dokumenty nutné pro provedeni dovozu do zemi jako je Vietnam, kde sidli
koncovy zakaznik prodejni organizace z Thajska. Toto je jedna z problematik, na kterou se
bude muset firma BUSCH VYROBA CZ zaméfit.

Otazka ¢. 20 a 21

Vyroba pumpy TYR neni nastavena jako sériova. Jedna o zakazkovou produkci, kdy
koncovy zakaznik ve své objednavce piesné specifikuje pozadované parametry vyrobku
nebo alespon piiblizi prostfedi, ve kterém bude vyrobek vyuzivany. Casto se mize tedy
jednat o to, ze vyrobce musi splnit specialni pozadavky. Z toho divodu byla polozena
otazka zjistujici spokojenost srychlosti a flexibilitou pifi feSeni a plnéni specialnich
pozadavku koncovych zakazniki. Informace zjisténé od respondentt jsou zobrazeny

v tabulce ¢. 31 a v obrazku ¢&. 36.

Tab. 31: Spokojenost s rychlosti a flexibilitou Feseni specidlnich pozadavkii

MOZNE ODPOVEDI POCET
Zcela spokojen/a MX 1
Spise spokojen/a MY+SE+FR+UK+ZA+CH+IE+DE+AT+AR 10
Neutralni postoj CA+AU+NL+PL+US+TH+IP+TW+HU+SG+IT 11

Spise nespokojen/a AE+NO+ES+FI 4
Zcela nespokojen/a 0
Celkem 26

Zdroj: vlastni zpracovani

Spokojenost s rychlosti a flexibilitou feeni specidlnich pofadavki

0%
4%
15%

u Zeela spokojen/a
3004 ‘| 1 Spise spokojen/a
u Neutrdlni postoj
1 SpiSe nespokojen/a

W Zcela nespokojen/a

2% A

Obr. 36: Spokojenost s rychlosti a flexibilitou reSeni specidalnich pozadavkii (viastni zpracovani)
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Na zaklad¢ zobrazenych vysledku Ize tvrdit, ze zakaznici maji neutralni postoj (celkem 11
respondenttl). Na druhém misté s 10 odpovéd'mi jsou zékaznici, ktefi jsou spise spokojeni
se zpusobem a rychlosti feSeni jejich specialnich pozadavki. Nespokojeni zakaznici jsou
celkem ¢tyfi. Divodem pro vybér negativni odpovédi jsou pomalé odpovédi a pomalé
navrhy feSeni danych pozadavki. Finsko pozaduje rozsitit viibec portfolio produkti, aby
byla nadnarodni spole¢nost schopna uspokojit koncové zakazniky ze vSech primyslovych

odvétvi.

Tabulka ¢. 32 a obrazek ¢. 37 ukazuji opét odpovédi prodejnich partnert jiz popsanych
v piedchozich ¢astech. Jedna se 0 prodejni partnery vérné pravidelné, vérné obcasné a stalé

nahodilé.

Tab. 32: Spokojenost s rychlosti a flexibilitou reseni specidlnich pozadavkii — detailni

MOZNE ODPOVEDI | VERNY PRAVIDELNY | VERNY OBCASNY | STALY NAHODILY
Zcela spokojen/a 2
Spise spokojen/a 2 5 4
Neutralni postoj 1 2 3
SpiSe nespokojen/a 2
Zcela nespokojen/a

Zdroj: vlastni zpracovani

Spokojenost s rvchlosti a flexibilitou FeSeni specialnich
poZadavki - detailni

UVERNY PRAVIDELNY
uVERNY OBCASNY
GSTALY NAHODILY

Zcela
spokojen’a

Neutrilm
postoj

Spise Zcela
nespokojen/a nespokojen/a

Spie
spokojen’a
Obr. 37: Spokojenost s rychlosti a flexibilitou rFeseni specidalnich pozZadavkii — detailni (viastni

zpracovani)

Na jiz zminéné grafice je mozné vidét, ze pouze dva zakaznici z téchto skupin nejsou
spokojeni s timto aspektem prodeje. Jedna se o Spanélsko, které bojuje s pomalosti
odpovédi od prodejci, a dale jiz zminéné Finsko, které pozaduje vétsi portfolio.
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Otazka ¢. 22

V otazce ¢islo 22 byli respondenti pozadani, aby sefadili nize prezentovana kritéria podle
kritérium, Cislo pét reprezentuje nejméné dulezité kritérium. Po uspotradani veskerych
odpovédi do tabulky byla vypocitana praimérna hodnota urcujici celkové poradi daného
informace jsou zobrazeny v tabulce v piiloze ¢islo I. Vizualné je mozné vidét vysledky na
obrazku ¢. 38.

DileZitost kritérii pii nakupu pump TYR

5.0
45 | wKvalita provedeni vyrobku
4.0
35 uCena virobku
5 3.0 1 uRychlost dodani
E25
£ 23
T2.0 —— U VyfeSeni specifickych
15 +— parametri vyrobku
1.0 +— M Customizovany (pfizplisobeny)
0.5 produkt — flow, pressure
0?] @ Komunikace a pfistup prodejai

Kritérium

Obr. 38: Duilezitost kritérii pri nakupu pump TYR (viastni zpracovani)

nasledovan cenou vyrobku. Pfedev§im kritérium ceny je v pribéhu celého dotaznikového
Setfeni zminovano nékolikrat. A to z toho divodu, Zze existuji konkurenti, kteti stejny
vyrobek mohou nabizet levn&ji nebo za stejnou cenu nabizeji vyrobek s vice dopliky.
Nejméné podstatnou zalezitosti je pro prodejni partnery moznost ,,customizace™ neboli

piizptisobeni vyrobku co se tyce tlak, prutoku a ostatnich aspektt pumpy.
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Tabulky ¢. 33, 34 a 35 zobrazuji sefazeni kritérii U jednotlivych skupin klicovych

prodejnich partneri. U této otazky se odpovédi danych skupin neshoduji.

Tab. 33: Diilezitost kritérii pro verné pravidelné prodejni partnery

KRITERIUM PRUMER PORADI
Kvalita provedeni vyrobku 1.667 1.
Cena vyrobku 2,667 3
Rychlost dodani 4,000 4.
Vyieseni specifickych parametri vyrobku 2,000 2
,,Customizovany*‘ produkt 5,333 5.-6.
Komunikace a pfistup prodeicti 5,333 5.-6.

Zdroj: vlastni zpracovani

Irsko, Némecko a Norsko, které jsou vérnymi pravidelnymi prodejnimi partnery, povazuje
za nejdulezitgjsi kritérium pii nakupu kvalita vyrobku. Specifické pozadavky a jejich
zpusob feSeni je na druhém misté. NeCekané je, ze cena vyrobku se umistila az na tietim
misté. Nejméné dulezité jsou shodné kritéria tykajici se komunikace a piistup prodejcti

a customizace neboli ptizpisobeni vyrobku.

Tab. 34: Dulezitost kritérii pro vérné obcasné prodejni partnery

KRITERIUM PRUMER PORADI
Kvalita provedeni vyrobku 1,444 1.
Cena vyrobku 2,444 2.
Rychlost dodani 3,889 3.
Vyfteseni specifickych parametri vyrobku 4,556 6.
Customizovany produkt 4,222 4.
Komunikace a ptistup prodejcti 4,444 5.

Zdroj: vlastni zpracovani

Stejné jako u prvni skupiny prodejnich partnerd, tak i u vérnych ob¢asnych prodejnich
partnertt je kvalita vyrobku na prvnim misté pfi rozhodovani se 0 nakupu. Zde je na
druhém misté cena vyrobku, naopak vyteseni specifickych pozadavkid vyrobki se umistilo

az na poslednim, Sestém, miste.
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Tab. 35: Diilezitost kritérii pro stdalé nahodilé prodejni partnery

KRITERIUM PRUMER PORADI
Kvalita provedeni vyrobku 2,444 2.
Cena vyrobku 1,333 1.
Rychlost dodani 3,556 3.
Vyfeseni specifickych parametrd vyrobku 4,222 4.
Customizovany produkt 5,000 6.
Komunikace a ptistup prodejctt 4,444 5.

Zdroj: vlastni zpracovani

Nakonec skupina stalych nahodilych prodejnich partnerd nejvice upiednostiiuje cenu

vyrobku. Kvalita vyrobku se umistila na druhém mist¢ a rychlost dodani na tretim.

Nedulezité je moznost pfizptisobeni produktu.

Otazka ¢. 23 a 24

Dvojice otazek ¢. 23 a 24 byla zaméfena na zjisténi informaci, co by chtéli zakaznici

zménit na pumpé TYR z technického hlediska. Po konzultaci s pracovnikem oddé¢leni

kvality, ktery se zabyva kontrolou pravé téchto pump, bylo navrzeno pét konkrétnich

moznosti (viz tabulka ¢. 36). Pokud by pro prodejni partnery nebyla vhodna ani jedna

z moznosti, mohli zde ptidat sviij vlastni napad. Respondenti mohli vybrat i vice odpovédi

nez pouze jednu. Graficky jsou odpovédi respondentti zobrazeny na obrazku ¢. 39.

Tab. 36: Technické zlepseni pump TYR

MOZNE ODPOVEDI POCET
Jiny design MY+FR
Jiné technické zpracovani | SE+NO+SG+IT+FI 5
Jiné velikosti pump MY+SE+FR+NL+ZA+CH+IE+DE+TH+AT+NO+ES+SG+AR 14
Jiné provedeni pumpy | CH+AT 2
Vice dopliikt kK pumpam | ZA+US+TH+HU+SG+FI 6
Jiné CA+AU+SE+NL+AE+MX+PL+UK+ZA+DE+JP+TW 12

Zdroj: vlastni zpracovdni
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Technické zlepieni pumpy TYR

winy design

EJiné technické zpracovani

wliné velikosti pump

u Jiné provedeni pumpy
w Vice dopliiki k pumpam

uJiné

Obr. 39: Technické zlepseni pump TYR (viastni zpracovani)

Nejcastéjsi odpoveédi byl pozadavek jinych velikosti pump. Jak jiz bylo prezentovano
v podkapitole 4.2.3, firma BUSCH VYROBA CZ vyrabi celkem 6 velikosti. Nasledng
kazdou tu velikost je mozné vyrabét v n€kolika provedenich. Ptesto je podle odpovédi
respondentll ziejmé, ze jsou vyrabéné velikosti pump nedostacujici. Nékteti potencialni
koncovi zakaznici prodejnich organizaci Busch funguji v praimyslovych odvétvich, které
vyzaduji jesté vétsi pumpy neZ ty, které BUSCH VYROBA CZ vyrabi. Jako ptiklad je
mozné uvést Cisténi odpadnich vod, provzdusnéni obrovskych prostor nebo filtrace
velkého mnozstvi prachu v prostiedi. Také jsou potieba i mens$i varianty pump pro

jednodussi aplikaci, které by byly levng;jsi.

Druhou nejcastéjsi odpovédi je moznost Jiné, kde zakaznici zminili dal$i mozné technické
tpravy pumpy. Casto se jedna o pfidani uréitych soudastek, které by koncovym
zakazniktim usnadnily vyuzivani vyrobku od ¢eské vyrobni firmy. Napfiiklad integrovany
lapa¢ jisker, frekvenéni méni¢ nebo mechanicka tésnéni. Dalsi poznamkou bylo pouzivat

material, ktery nebude podléhat korozi. Vsechny odpovédi je mozné vidét v piiloze J.
Otazka ¢. 25

Nasledujici otazka se podobné jako otazka ¢. 23 tykala moznych zlepSeni, ktera by navrhli
nebo pozadovali zdkaznici. V tomto piipadé¢ se jednd 0 zlepSeni z marketingového
hlediska. Opét bylo prodejnim partneram navrhnuto nékolik moznosti spolu s ptilezitosti
vlastniho napadu. Odpovédi jsou prezentovany Vv tabulce ¢. 37 a na obrazku €. 40. VSechny

odpovédi na tuto otazku jsou zobrazeny v piiloze ¢. K.
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Tab. 37: Marketingové zlepseni pump TYR

MOZNE ODPOVEDI POCET
Vice materialu 0 pumpach MY+FR+UK+ZA+US+CH+JP+AT+HU+SG+AR 11
Vice vystav a prezentaci MY+MX+PL+ZA+CH+IE+IT 7
Technicka podpora MY +AE+JP+AT+TW+ES+SG+FI 8
Lepsi prezentace na internetu AU+SE+FR+UK+ZA+IE+DE+TH+AT+NO+HU 11
Jiné CA+FR+NL+MX+DE+JP+NO 7

Zdroj: vlastni zpracovani

Marketingova stranka pump TYR

wVice materialu o pumpach
wVice vistav a prezentaci
wuTechnicka podpora

uLepd prezentace na intemetu

(webove stranky)
mliné

Obr. 40: Marketingové zlepseni pump TYR (viastni zpracovani)

Stejny pocet jedenacti respondentlt U této otazky doporucuje zajistit vice materialu 0

pumpach a také zlepsit prezentaci firmy na internetu. Material 0 pumpach je myslen nejen

propagacni, ale hlavné informativni. VEtsi technickd podpora, vice ucasti na vystavach a

prezentacich a jiné moznosti jsou pfiblizné¢ vyrovnany. V piipadé jinych moznosti

respondenti zminuji, Ze by radi svym koncovym zakazniktim ukazat prospekty prezentujici

uspésné aplikace prodanych pump TYR, pozitivni piipadové studie a fotografie

jednotlivych zapojeni pump. Vybér pumpy probiha pies internetovy vypocetni nastroj,

kam prodejni organizace nebo pracovnik ¢eského prodejniho oddéleni zadd pozadované

parametry a tento nastroj doporuc¢i nejvhodnéjsi variantu pumpy. Neékteti respondenti

pozaduji, aby byl tento nastroj zptistupnén také jejich koncovym zakaznikim.
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Otazka ¢. 26

Posledni otazkou byli respondenti dotazani, co konkrétné jejich koncové zakazniky zaujalo

na vyrobcich konkurentl na lokalnich trzich. Seznam poznatkt ziskanych z jednotlivych

odpovédi respondentti je mozné vidét v tabulce ¢. 38 a na obrazku ¢. 41.

Tab. 38: Poznatky o vyrobcich konkurentii

MOZNE ODPOVEDI POCET
Nizsi cena MY, PL, TW, HU, IT 5
Kvalita UK, TW, HU, FI 4
Vice velikosti pump UAE, HU 2
Mensi hluk PL, NO 2
Kapacita pump IE, TH 2
Integrovany lapac jisker AU 1
Hybridni rotor (Aerzen, Kaeser) | NL 1
Propagace, znaceni ZA 1
Ovladac rychlosti NO 1
Lepsi adrzbarské sluzby JP 1
Certifikaty - materialové, test, ITP | SG 1

Zdroj: vlastni zpracovani

Poznatky o vyrobcich konkurentu

WNiZ8i cena

wKvalita

wVice velikosti pump

wKapacita pump

uMend hiuk

wulntegrovany lapaé jisker
wHybridni rotor (A erzen, Kaeser)
wPropagace, znaceni

wOvladac rychlosti

wLepd udrbafske sluiby

w Certifikaty - materialove, test, [TP

Obr. 41: Poznatky o vyrobcich konkurentii (viastni zpracovani)

Nejcasteji byla zminéna nizsi cena konkuren¢nich vyrobkt nasledovana kvalitou pump.

Nejen v prostiedi Evropy, ale také v Asii se pohybuji konkurencni firmy Aerzen a Kaeser,
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které maji kvalitn&jsi vyrobky, které jsou doplnény rozsahlejsim mnozstvim doplnkd. Nizsi
cenu zminili zakaznici z Malajsie, Polska, Taiwanu, Madarska a Italie. Prodejni
organizace z Taiwanu a Madarska také zaujala kvalita konkuren¢nich vyrobku, coz
zminila i Velka Britanie a Finsko. Nasledujici poznatky zobrazené na grafu ¢. 41 byly vzdy

zminény dvéma, respektive jednim respondentem.
Otazka ¢. 27

Posledni otazka byla do dotaznikového Setfeni pfidana pro poskytnuti dodate¢ného
prostoru, pokud by respondenti méli jakékoliv dalsi pfipominky a poznamky na zalezitosti,
kterych se otazky Vv dotazniku netykaly. Vétsinou odpovidajici shrnuli poznamky, které

vvvvvv

méli K jednotlivym otazkam a hlavné znovu poukazali na ty nejdilezitéjsi.

Velmi ¢asto porovnavali kvalitu a cenu konkurentd na trzich v jednotlivych zemich. Na
konkurenénich trzich se pohybuji firmy scenové vyhodnéjsimi nebo také s vyrobky
kvalitativné lepSimi (lep$i vybaveni vyrobku) nez jsou pravé varianty vyrobku TYR.

Castou piipominkou tykajici se pump TYR je zadost 0 rozsiteni portfolia vyrobki.

Dalsi skupina poznamek se tykala praveé prace prodejniho oddéleni ¢eské vyrobni firmy. Je
nutné, aby zaméstnanci tohoto oddé€leni vcas a uplné odpovidali, zjistovali veskeré
informace potfebné pro mozné potvrzeni objednavky a také pravidelné informovali

prodejni partnery ohledné dané zakazky.

Dodate¢né zaru¢ni dokumenty jako jsou materialové certifikaty nebo certifikat o testovani,
specialni typy pouzitych motort, rizné pozadavky barev a dalsi podobné specialni

pozadavky jsou pozadovany prodejnim partnerem ze Singapuru.
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6 Navrhy zlepSeni prodejniho procesu

V této kapitoly budou ptedstaveny navrhy feSeni problému tykajici se interniho prodejniho
procesu pump TYR. Cilem prace je zefektivnit a zlepsSit prodejni proces tak, aby

vyhovoval nejenom prodejnim partneriim, ale i zaméstnancim firmy.

Pro prezentovani urCitych navrhi, jak zlepsit interni prodejni proces, byly také vyuzity
vystupy analyzy odpovédi poskytnutych respondenty. Jejich odpovédi jsou tim
aspekty ke spokojenosti vsech. Ostatni odpovédi zamétujici se na dany vyrobek a jeho
parametry budou v blizké budoucnosti vyuzity pro vyvoj pumpy TYR piesné tak, aby
vyhovovala stavajicim koncovym zakaznikiim a bylo také mozné ziskat nové koncové

zakazniky.

V nasledujicich odstavcich bude vice dopodrobna popsano nékolik navrhu, které by mély

napomoci zlepsit praci v prodejnim oddé€leni firmy.

Hlavnim navrhem pro zlepSeni prodejniho procesu je implementace syst¢ému CRM
(Customer Relations Management). Tento systém bude napomocen prodejnim partnertim,

ato z divodu jejich dostate¢né informovanosti 0 prodejnich objednavkach.

Dale je mozné zminit napiiklad rozdéleni Cinnosti pro téi skupiny pracovnikti z divodu
lepsi efektivnosti a rychlosti zpracovani zakazky. Spolu s rozdélenim cinnosti je spojeno
vytvofeni takzvaného checklistu, ktery by mél napomoci splnéni vSech potiebnych aktivit

pro uspésnou expedici prodejni objednavky.

Mezi ostatnimi navrhy jsou zde prezentovana pravidelna dotaznikova Setfeni propojena

s penéznim ohodnocenim a také pravidelné videokonference.
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6.1 Customer Relationship Management systém

Hlavnim podnétem pro implementaci systtmu CRM je prodejnimi partnery casto
zminovany problém nedostate¢né komunikace od prodejce a tim vyvolané S$patné
informovanosti prodejnich partnerti 0 dulezitych aspektech zakazky (cena, datum dodani,
atd.).

Moznym feSenim je ve firmé zavést program, kde by bylo mozné vidét cely proces tykajici
se prodejni zakazky. Naptiklad by zde byly vidét vsSechny prodejni objednavky
od prodejnich partnert firmy. U kazdé objednavky by byl cely seznam cinnosti, které byly
provedeny spolu s datem provedeni a diky tomu také status této objednavky. A piesné tyto
informace by mohl prodejni partner vidét po svém piihlaSeni do systému ze vzdaleného
ptipojeni. Diky tomuto systému by vsichni zakaznici byli informovani 1 v pfipadé, ze by
jim prodejci firmy BUSCH VYROBA CZ neodpovédéli (viz obrazek ¢&. 42). Viechny

informace by musely byt zadavany v anglickém jazyce.

* pfijata poptavka od Busch Australia 01.11.2016 10:15
Objednavka ¢. 182001515 * telefonni hovor se zdkaznikem 01.11.2016 14:20
* odeslana odpovéd’ s nabidkou 02.11.2016 08:50

Obr. 42: Ukdzka informaci Vv pozadovaném systému (viastni zpracovani)

CRM je zkratkou pro Customer Relations Management neboli Rizeni vztahti se zakazniky.
Jedna se 0 systém, ktery firmé napomaha mit pod kontrolou vztah se svymi zakazniky (s
prodejnimi partnery, v piipadé BUSCH VYROBA CZ). Podle CRM portalu jsou tyto
systémy sestaveny z ur€itych modult, které funguji ptesné podle pozadavkut jednotlivych
firem. Mezi tyto moduly je mozné zminit naptiklad sprava veskerych informaci o
obchodnich partnerech spole¢nosti, shromazd’ovani informaci 0 jednotlivych obchodnich
ptipadech, e-mailova korespondence a také analytické nastroje hodnotici vysledky
Z jednotlivych modulti (CRM Portal a., 2007). Mezi vyhody CRM systému fidici vztahy se
zakazniky patii zefektivnéni prodejniho procesu, dostupnost vsech potiebnych prodejnich
dat (0 obchodnich partnerech, o prodejnich zakazkach,...), moznost nastaveni workflow

a rozdelovani ukold a mnoho dalsiho. Celkové tyto systémy napomahaji zlepSovat praci
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vSech pracovnikti konkrétnich odd¢€leni, uSetfit ¢as a také urcité mnozstvi nakladi (CRM

Zone, 2011).

Jako priklad je mozné zminit zahrani¢ni systém Office42/Bitrix24 a cesky software CRM

Leonardo 7.

Office42 je komplexni systém, ktery zahrnuje pfiblizné¢ 35 moznych nastroji slouzicich
pro fizeni dokumentt, personalniho oddéleni, planovani aktivit, atd. Velmi dalezity je zde
nastroj CRM, ktery pomaha spravovat udaje 0 zakaznicich, uklada telefonni hovory,
zpravy, schiizky a také zahrnuje veskeré ukoly. Tento systém je mozné potidit ve verzi
pevné umisténé Vv konkrétni firmé ve dvou verzich (BizPace, BizPace Enterprie)
aV cloudové verzi (neboli ve verzi umisténé online na internetu) ve ¢tyfech variantach
(Free, Plus, Standard, Professional). Licence trvaji 1, 6 nebo 12 mésicti. Cenové se pevné
verze pohybuji od 5 000 USD do 15 000 USD (cca. 125 000 K¢ az 375 000 K¢). Cloudové
verze jsou cenové ohodnocené nasledovné — 39 USD, 99 USD nebo 199 USD za mésic
(Office42 B.). Pouze v ptipadé cloudové verze Free a Plus neni mozné piipojit externi

uzivatele.

Malé ukazka funk¢nosti systému Office42 je zobrazena na obrazcich v ptilohach L, M, N
a 0. Je zde zobrazen seznam aktivit pracovnika, tzv. ,prodejni trychtyi“ zobrazujici
souhrnné informace o statusu objednavek, telefonni hovor s jednim z obchodnich partnerd

a tok, jak na sebe aktivity navazovaly.

Druhou ukazkou systému, Které jsou vyuzivané pro fizeni vztahti se zakazniky, je Cesky
software CRM Leonardo 7. Tento software, ktery je vytvoren firmou D3Soft s.r.o., je také

sestaven z jednotlivych moduld, které si kupujici mize ptizpusobit dle svych potieb.

Tento systém je schopny pracovat spolu sjiz implementovanymi ERP systémy
ve spolec¢nostech. Je zde mozné vyuzit naptiklad moduly workflow, planovani, fizeni
celého obchodniho pfipadu a kontrola nad nim, marketing, atd. Pfinosem CRM Leonardo
je snizeni nakladl, snizeni mnozstvi lidskych zdroji, zefektivnéni procesti a vyssi

produktivita pracovnikti (CRM Portal b., 2007).
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Diky systému podobnému vyse pfedstavenym softwarim je mozné zlepsit prodejni proces
uvniti firmy a je mozné mit hlavné kontrolu, zda byly vSechny ¢innosti spojené s prodejni
zakazkou splnény a také kdy byly splnény. Dale je diky ostatnim moduliim mozZné zadané
udaje analyzovat, prostfednictvim softwaru i komunikovat, a dalsi. Z téchto davodua byl
CRM systém zahrnut mezi navrhy, které by mohly zlepsit prodejni proces ve firmé
BUSCH VYROBA CZ.

6.2 Rozdéleni ukoli pro 3 skupiny zameéstnanci

Jak jiz bylo zminéno v prodejnim procesu, momentaln¢ je prodej pump TYR rozdélen
mezi veétsi mnozstvi prodejct. Kazdy prodejce ma piesné stanovené zemé prodejnich
partnert neboli prodejni organizace Busch, od kterych piijimaji poptavky a komunikuji
pouze s nimi. Prodejci zafizuji objednavky konkrétnich prodejnich partnerti od zac¢atku az

do konce, tedy od ptijeti poptavky az do fakturace zakazky a jeji odvoz.

Jednim z navrhd na zefektivnéni procest jsou rozdéleni prodejniho oddéleni na tii skupiny
pracovniki Mozné rozdé€leni ¢innosti pracovnikl prodejniho oddéleni je zobrazeno na
obrazku ¢. 43). Tyto skupiny by zpracovavaly objednavky od vsech firemnich prodejnich
partner( nezavisle na zemi ptivodu, ale mély by zodpovédnost pouze za omezené mnozstvi
¢innosti. Duvodem rozdéleni Cinnosti je zaméfeni a odlisné schopnosti potiebné pro
¢innosti jednotlivych skupin. Z toho divodu by mohlo nastat zrychleni celkového procesu

zpracovani objednavek.
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Prvni pracovni skupina

- ptijeti poptavky, zjisténi poZzadovanych specifikaci

- provedeni kalkulace spravného typu pumpy

- konzultace s R&D v piipadé nestandardnich poZzadavka

- iniciovani schlizky s ostatnimi oddélenimi kvtli nestandardim
- odeslani nabidky zakaznikovi - cena, datum doruceni

- potvrzeni nabidky zakaznikem odeslanou objednavkou

Druha pracovni skupina

- zadani objednavky do systému Infor LN

- objednani motord a fementi od dodavateld

- kontrola mnozstvi pozadovanych polozek pro vyrobu na skladé
- pfedani zakazky do konstrukéniho oddéleni

Tieti pracovni skupina v
- ptiprava objednavky na expedici v systému, kontrola tiplnosti

- vystaveni dodaciho listu a visacek na polepeni obalu zakazky
- fakturace, procleni a zajisténi ostatnich nutnych dokumentd
- objednani dopravy

- informovani zdkaznika o datu expedice

Obr. 43: Rozdéleni pracovnich vkolii pro 3 skupiny zaméstnancii (vlastni zpracovani)

U prvni navrhované skupiny zaméstnancii prodejniho oddé¢leni je vétsi nutnost odborné
specializace a pochopeni kompletniho procesu vyroby pumpy TYR u prvotnich ¢innosti.
Odbornost je nutna z toho duvodu, aby bylo mozné novym nebo neznalym prodejnim
partnerim pomoci S vybérem spravného typu pumpy TYR. Zde je také nezbytna
komunikativnost a znalost anglického jazyka, ktery je v celé nadnarodni spolecnosti

nastaven jako zakladni.

Navrzené ukoly prodejct z druhé skupiny jsou zaméteny na praci v lokalnim ERP systému
Infor LN. Jak je vidét na jiz obrazku ¢. 43, jedna se 0 zadavani prodejni objednavky do
systétmu se vSemi potiebnymi kroky, odeslani kone¢ného Order Acknowledgement
prodejnimu partnerovi, individualni objednavani motord a klinovych fementi u dodavatelt,
atd. V pribéhu zpracovavani objednavky je také nutné komunikovat se prodejnimi

partnery, i kdyz v mensi mife nez pracovnici prvni skupiny.

100



Tteti ¢ast pracovnich ukoll prodejniho odd¢leni je orientovana na dokonceni zpracovavani
celé prodejni objednavky. Je zde nutna znalost systémovych krokd pro expedici zakazky
a fakturaci. Velmi dulezitou cCinnosti této skupiny je zajisténi veSkerych potiecbnych
dokumentd, které maji zakazku doprovazet. Mezi tyto dokumenty patii napiiklad Vyvozni
doprovodny doklad od urcitého Celniho ufadu slouzici K procleni zasilky a také napiiklad
Certifikat 0 ptivodu zbozi od Hospodatské komory CR, ktery je potieba v zemich, jako
jsou Spojené arabské emiraty nebo Vietnam. Podle nékterych odpovédi respondenti
Vv dotazniku se Casto stava, Ze nékteré nezbytné dokumenty umoznujici vstup zbozi do
zemé kupujiciho u zasilky chybi. Proto je nutné, aby se pouze jeden nebo dva zaméstnanci
zam¢&fili na tyto aktivity z divodu eliminace problému. Poslednim ukolem této skupiny je

objednavka nejvhodnéjsi dopravy a spravné oznaceni zasilky.

6.3 Seznam cinnosti pro uspéSmou realizaci zakazky
(tzv. Checklist)

v

Dalsi navrh pro efektivngjsi interni prodejni proces nastaveny ve firmé BUSCH VYROBA

CZ navazuje na rozdéleni ¢innosti pfi zpracovavani prodejni objednavky.

Pro ujisténi, ze u dané zakazky byly splnény vSechny ¢innosti potiebné pro tispésné dodani
zbozi prodejnimu partnerovi, byl vytvoren seznam vsech ¢innosti. Prostfednictvim tohoto
nastroje je mozné kontrolovat, zda viibec byla dana ¢innost provedena a kdo tak provedl.
U jednotlivych ¢innosti musi byt také uvedeno i datum provedeni. Jak je mozné vidét na
obrazku ¢. 44, ¢innosti jsou rozdéleny na tii skupiny pravé na zakladé predchoziho navrhu.

U kazdého splnéného ukolu je nutné zaskrtnout piislusné policko v prvnim sloupci.
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CINNOSTI DULEZITE PRO REALIZACI ZAKAZICY CiSLO

Zadani kenednd abjednivky do systému Infor LN

Oeeslani prodejnimu partnerovi potveeeni obj. Order SAcknowladgement ze systému

Pokadavek na potereeni Ob k predejiti prablérmi

Objednani motorn a klinewpeh fermend piime pre tuto objednavko

Kantrola mneist poiadevanieh palobek pro wirabu na skladé (piip. Nakup, edd.]

Upiesnit zakanikewi o kenkrdtnim datu dedéni (v pripadé, ze nebylo wedens v O60)

Oooo@o|o|m@

Fredani abjednivky da Konstrukénibo oddélend (pro wytveieni nuing dakumentace)

Obr. 44: Cinnosti diilezité pro realizaci zakdazky (viastni zpracovani)

Manazer prodejniho oddéleni ma tak moznost kontroly tuplnosti, efektivity a rychlosti

zpracovani celé prodejni objednavky.
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6.4 Motivacni program

Pomoci podobného dotazniku, ktery byl pouzit v této diplomové praci, by bylo vhodné
provadét také ctvrtletni kontroly. Prostfednictvim téchto kontrol by byly pravidelné
zjiStovany aktualni informace o tom, co si zakaznici firmy mysli 0 dodavkach, zda byly

néjaké problémy, at’ uz s vyrobkem nebo nahodou s doprovodnymi sluzbami, atd.

Prodavani je hlavni pracovni naplni zaméstnanct prodejniho odd¢€leni, a proto by se méli
snazit prodat co nejvice pump. Z toho divodu by jejich ¢innost méla byt napojena také na

jejich ohodnoceni uréitymi bonusy.

V piipadé, Ze by c¢tvrtletni dotaznikové Setfeni U prodejnich partnert dopadlo $patné, je
mozné toto zohlednit prostfednictvim snizeni vyplacenych bonust Vramci penézniho
ohodnoceni. Je dulezité, aby si prodejci uvédomili, Ze zaklad firemniho Gspéchu je zavisly
na mnozstvi prodanych pump. A pravé mnozstvi prodanych pump je zavisly na praci

celého prodejniho oddéleni.

6.5 Doprovodné ¢innosti prodejniho procesu

Mezi tyto ¢innosti je vhodné doporucit pravidelné videokonference a dalsi setkani se
prodejnimi partnery. Tyto podptrné aktivity napomahaji k budovani pozitivnich vztahu se
vSemi prodejnimi partnery, coz je jednim z dualezitych faktord pro zvySeni prodanych
pump Vv budoucnu. Ze ziskanych odpovédi vyplyva, Ze pravidelnd komunikace
s prodejnimi partnery je nezbytna piifeSeni problémid vzniklych béhem zpracovavani

prodejnich objednavek.
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ZAVER

Tato diplomova prace byla zaméfena na aktivity vyrobni firmy BUSCH VYROBA
CZ s.r.o., ktera je soucasti nadnarodni spole¢nosti Busch Vacuum Pumps and Systems
sidlici v Némecku. Firma vyslovila zadost 0 provedeni vyzkumu spokojenosti svych
prodejnich partnert a koncovych zakazniki. Divodem byla potieba dozveédét se veskeré
vysledku jiz zminéného vyzkumu bylo cilem této prace navrhnout zefektivnéni interniho
prodejniho procesu ke spokojenosti prodejnich partnerd a zaméstnanct prodejniho

oddéleni.

V Gvodu teoretické reSerSe byl nastinén vyznam globalizace a mezinarodniho obchodu,
ktery byl podnétem pro vznik nadnarodnich spole¢nosti. Tento typ spole¢nosti se podle
teoretickych poznatkti stal v poslednich desetiletich jednim z nejrychleji se rozsitujicich.
Pravé proto jsou dale prezentovany informace tykajici se nadnarodnich spolecnosti, at’ uz
se jedna o jejich historii, rozdéleni nebo ohodnoceni jejich mezinarodnosti. Pro distribuci
vyrobkii od vyrobce az ke koncovému zakaznikovi je vyuzivan distribuéni ¢lanek pobocky
nadnarodni korporace napi. v zemi koncového zadkaznika. Prodej mezi pobockami
nadnarodni spole¢nosti Se nazyva intra-firemni prodej a v ramci tohoto prodeje nedochazi

ke zméng vlastnika vyrobku.

Cilem této diplomové prace bylo na zakladé vysledki analyzy zhodnocujici prodejni
proces kli¢ového vyrobku vybrané firmy navrhnout kroky pro zlepseni tohoto procesu.
Analyza prodejniho procesu byla provedena pomoci dotaznikového Setfeni. Dotaznik
vytvofeny Vramci tohoto Setfeni byl rozeslan mezi vSechny prodejni partnery ceské
vyrobni spole¢nosti. Navratnost odpovédi na dotaznik byla celkem 76%. Otazky, které
byly zahrnuty v dotazniku, bylo mozné rozd¢lit do dvou skupin. Prvni skupina zahrnovala
diilezité otazky hodnotici praci zaméstnancii prodejniho oddéleni firmy BUSCH VYROBA
CZ. Do druhé skupiny bylo mozné zatadit otazky, které se zamé&fuji pouze na vyrobek a

jeho parametry.

Pfi zhodnoceni odpovédi na otazky dotazniku tykajici se prace prodejniho oddéleni bylo

zjisténo, ze nejvetSim problémem tykajici se prace zaméstnancti prodejniho oddéleni

v ¢eské vyrobni spolecnosti, je piedev§im komunikace s prodejnimi partnery. S timto
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problémem souvisi i nespokojenost prodejnich partnerd S koneénym dodanim prodejni

zakazky do mista uréeni. Odpovédi v ramci komunikace byvaji velmi pozd¢, neuplné, atd.

Na zaklad¢ odpovédi respondentit bylo navrzeno nékolik nastrojd, které napomohou
zefektivnéni prodejniho procesu. Hlavnim nastrojem je piedev§im implementace CRM
systému, ktery by sledoval celkové déni okolo jednotlivych prodejnich zakazek. Diky
tomuto systému, do kterého by méli piistup také prodejni partneti, budou poskytnuty
veskeré informace o zakazce. Dal§im nastrojem, ktery prodejnimu oddéleni napomuze, je
tzv. Checklist. Checklist je seznam ¢innosti, které je nutné splnit po uspésnou realizaci
prodejni zakazky. Diky tomuto nastroji je mozné kontrolovat, zda dany pracovnik proved|
vSechny ¢innosti. Nasledujici moznosti pro prodejni oddéleni je rozd€leni ¢innosti do tii
skupin pracovnikd. Kazda skupina bude zodpovédna pouze za omezenou ¢ast ¢innosti
U dané zakazky. V ramci tohoto navrhu je mozné rozdélit Cinnosti dle specializace
jednotlivych zaméstnanct. Poslednimi navrhy pro zlepSeni prace prodejniho oddéleni
ataké vztahu se zakazniky jsou pravideln¢ potradané videokonference a také Ctvrtletni
hodnoceni aktualni prace c¢eského prodejniho oddéleni zakaznikem pomoci kratkého
dotazniku. Vysledky téchto hodnoceni by byly napojeny na prémiové ohodnoceni, at’ uz

pozitivnim ¢i negativnim smérem.

Na zavér je mozné fici, ze cil prace byl splnén. Vysledky analyzy prostiednictvim
dotaznikového Setfeni budou piedany spolegnosti BUSCH VYROBA CZ pro tpravu
stavajiciho prodejniho procesu tykajiciho se kli¢ového vyrobku firmy, kterym je vakuova
pumpa TYR.
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Piiloha A — Dotaznik v ¢eském jazyce

Vézeni obchodni partnefti,

obracim se na Vas s prosbou 0 vyplnéni tohoto dotazniku, ktery je dtlezitou ¢asti mé

diplomové prace. Tento dotaznik se tyka vyrobku TYR a doprovodnych sluzeb, které jsou
Vam poskytovany firmou BUSCH VYROBA CZ s.r.0. sidlici v Liberci, v Ceské republice.

Cilem prace je napomoci této firm¢ zlepsit zminované vyrobni a prodejni ¢innosti tak, aby

byli jeji zakaznici co nejvice spokojeni. Vyplnéni tohoto dotazniku Vam zabere pouhych

par minut. Pokyny pro vypliovani odpovédi budou vzdy napsany u jednotlivych otazek.

Mnohokrat dékuji za Vasi pomoc vyplnénim tohoto dotazniku.

1)

Za jaky podnik nadnarodni spole¢nosti Busch Vacuum Pumps and Systems

vypliujete tento dotaznik?

2)

Jaka je Vase pracovni pozice v uvedené firmé?

3)

Jak dlouho nakupujete vyrobek TYR od nasi firmy? Vyberte jednu z nasledujicich

odpovedi.

méné nez 1 rok
1 az 4 roky

vice nez 4 roky

Jak ¢asto nakupujete tento vyrobek? Vyberte jednu z nasledujicich odpovédi.

vice nez 20x za rok
mezi 5x a 20x za rok

méné nez 5x za rok
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5) Ohodnoceni vyrobku TYR

V kazdém fadku zakrouzkujte na Skale jedno c¢islo, kterym ohodnotite dany vyrobek.
Vyberte &islo, které se piiblizuje vyroku o vyrobku firmy BUSCH VYROBA (1 —

pozitivni hodnoceni, 5 — negativni hodnocenti).

Funkéni 1 2 3 4 5 Nefunkéni
Ovladatelny 1 2 3 4 5 Neovladatelny
Spolehlivy 1 2 3 4 5 Nespolehlivy

Kvalitné provedeny 1 2 3 4 5 Nekvalitné provedeny
Atraktivni 1 2 3 4 5 Neatraktivni

Snadna udrzba 1 2 3 4 5 Obtizna tdrzba
Spliujici pozadavky 1 2 3 4 5 Nesplnujici pozadavky
Zakaznikl zékaznikil

6) Jste spokojen/a s technickymi parametry naSich vyrobki TYR? Vyberte jednu

Z nasledujicich odpovédi.

a) Zcela spokojen/a
b) Spise spokojen/a
¢) Neutralni postoj
d) Spise nespokojen/a
e) Zcela nespokojen/a

7) Pokud jste odpovédéli ,,Spise nespokojen/a“ ¢i ,,Zcela nespokojen/a®, uvedte,

prosim, co byste zménili.

8) Vyrobek mi ptipada cenové piijatelny. Vyjadiete svtij souhlas ¢i nesouhlas s danym

tvrzenim vybérem jedné z nasledujicich moznosti.

a) Zcela souhlasim
b) Spise souhlasim
€) Neutralni postoj
d) SpisSe nesouhlasim
e) Zcela nesouhlasim
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9) Pokud jste odpovédeéli ,,Spise nesouhlasim®™ ¢i ,,Zcela nesouhlasim®, uvedte,

prosim, co byste zménili.

10) Pé&e 0 zakazniky firmy BUSCH VYROBA.

V kazdém fadku zakrouzkujte na Skale Cislo, kterym ohodnotite servisni ¢innost. Vyberte
&islo, které se piiblizuje vyroku 0 servisni ¢innosti firmy BUSCH VYROBA CZ s.r.o.

(1 — pozitivni hodnoceni, 5 — negativni hodnoceni).

Rychla 1 2 3 4 5 Pomala

Kvalitn¢ provedena 1 2 3 4 5 Nekvalitné provedena
Bezproblémova 1 2 3 4 5 Problémova

Pratelska 1 2 3 4 5 Nepratelska

11)Jak jste byl spokojen s piistupem prodejce? Vyberte jednu z nasledujicich

odpovedi.

a) Zcela spokojen/a
b) Spise spokojen/a
c) Neutralni postoj
d) Spise nespokojen/a
e) Zcela nespokojen/a

12) Pokud jste odpovédéli ,,Spise nespokojen/a“ ¢i ,,Zcela nespokojen/a”, uved’te,

prosim, €O byste zménili.

13) Zhodnoceni nasich prodejct

V kazdém tadku zakrouzkujte na skale jenom jedno cislo, kterym ohodnotite komunikacni
schopnost naSich prodejcti odpovidat. Vyberte Ccislo, které se piiblizuje vyroku 0
prodejnich sluzbach firmy BUSCH VYROBA CZ (1 — pozitivni hodnoceni, 5 — negativni

hodnoceni).
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Vcasna odpoved’ 1 2 3 4 5 Neni v¢asna odpoved’
Uplna odpovéd 1 2 3 4 5 Neuplna odpovéd’
Relevantni odpoved 1 2 3 4 5 Nerelevantni odpoveéd’
Srozumitelna odpoved’ 1 2 3 4 5 Nesrozumitelna odpovéd’

14) Nasi prodejci jsou schopni nabidnout Vam nejoptimalnéjsi variantu vyrobku TYR

pro konkrétni zamér VaSich koncovych zakazniku. Vyjadiete svij souhlas ¢i

nesouhlas s danym tvrzenim vybérem jedné z nasledujicich moznosti.

Zcela souhlasim
Spise souhlasim
Neutralni postoj
Spise nesouhlasim

Zcela nesouhlasim

15) Pokud jste odpovedéli ,,Spise nesouhlasim® ¢i ,,Zcela nesouhlasim®, uved’te,

prosim, €0 byste zménili.

16) Jak jste byl spokojen/a s dodacimi terminy zminénych vyrobkd. Vyberte jednu

Z nasledujicich odpovédi.

Zcela spokojen/a
Spise spokojen/a
Neutralni postoj
Spise nespokojen/a

Zcela nespokojen/a

17)Pokud jste odpovédéli ,,Spise nespokojen/a“ ¢i ,,Zcela nespokojen/a”, uved’te,

prosim, €0 byste zménili.
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18) Dodani vyrobki probéhlo vcas, bez problémi a skompletni dokumentaci.
Vyjadiete svij souhlas ¢&i nesouhlas sdanym tvrzenim vybérem jedné

Z nasledujicich moznosti.

a) Zcela souhlasim
b) Spise souhlasim
c) Neutralni postoj
d) SpisSe nesouhlasim

e) Zcelanesouhlasim

19) Pokud jste odpovédéli ,,Spise nesouhlasim* ¢&i ,,Zcela nesouhlasim®, uved’te,

prosim, co byste zménili.

20) Jak jste byl/a spokojen/a s rychlosti, flexibilitou a feSenim Vasich specifickych

pozadavku? Vyberte jednu z nasledujicich odpovédi.

a) Zcela spokojen/a
b) Spise spokojen/a
¢) Neutralni postoj
d) Spise nespokojen/a

e) Zcela nespokojen/a

21) Pokud jste odpovédéli ,,Spise nespokojen/a“ ¢i ,,Zcela nespokojen/a”, uvedte,

prosim, €O byste zménili.

22) Prosim setfad’te nasledujici kritéria podle dilezitosti z pohledu Vasi firmy béhem

vvvvvv

» Kuvalita provedeni vyrobku
+ Cena vyrobku
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Rychlost dodani
Vyteseni specifickych parametrti vyrobku
Customizovany (ptizpusobeny) produkt — flow, pressure

Komunikace a pfistup prodejcti

23)Co je podle Vas nezbytné zleps$it U vyrobku TYR z technické stranky? Vyberte

Z nasledujicich moznosti jakykoliv pocet odpovedi.

Jiny design

Jiné technické zpracovani (kontrola hladin oleje, kontrola znecisténi filtra,
door switch, odhlu¢néni, in door verze X out door verze,...)

Jiné velikosti pump (mensi nebo vétsi nez prodavame)

Jiné provedeni pumpy (horizontalni pratok)

Vice doplikt k pumpam (filtrace,...)

Jiné

24) Prosim uved'te duvod, pro¢ jste vybrali konkrétni odpovéd’ na otazku ¢. 23

(n€kterou

napad).

Z vyse uvedenych odpovédi nebo svij vlastni

25) Co je podle Vas dulezité zlepsit u vyrobku TYR z marketingové stranky, aby se

Iépe vyrobek prodaval VaSim koncovym zakaznikim? Vyberte z nasledujicich

moznosti jakykoliv pocet odpovédi.

L]

L]

Vice materialu 0 pumpach

Vice vystav a prezentaci

Technicka podpora

Lepsi prezentace na internetu (webové stranky)

Jiné

26) Co Vas zaujalo na vyrobcich a sluzbach konkurent?
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27)Budu vdécna za jakékoliv Vase pripominky, které mate ohledné vyrobku a sluzeb
poskytované firmou BUSCH VYROBA. Tyto piipominky miZete napsat zde.

Mnohokrat dékuji za Vas cas, ktery jste stravili vypliiovanim tohoto dotazniku.
Informace, které budou z vracenych dotazniki ziskany, pomohou firm¢ BUSCH
VYROBA CZ svylepsenim svych vyrobkti a sluzeb, které poskytuje viem svym

zakaznikim. A to znamena Vam.

S pozdravem

Sucie Jeihord
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Piiloha B: Dotaznik v anglickém jazyce

Dear business partners,

I am writing to you regarding my university dissertation. | would like to ask you to fill in

this questionnaire, which is a crucial part of it. This questionnaire is related to the TYR
products and services provided to you by Busch VYROBA CZ (CZM) based in Liberec,

Czech Republic. The aim of this dissertation is to help this company to improve its

production and sales activities so its customers are the most satisfied as they can be.

Completion of this questionnaire will take you only few minutes. Instructions for your

responses will be written by each question.

Thank you very much for your help through this questionnaire.

1)

For which entity of the multinational corporation Busch Vacuum Pumps and
Systems are you filling this questionnaire in?

2)

What is your position in this company?

3)

How long have you been buying the TYR product from our company? Choose one

option from following answers.

less than 1 year
1to 4 years

more than 4 years

How often do you buy this product? Choose one option from following answers.

more than 20x a year
from 5x to 20x a year

less than 5x a year
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5)

Evaluation of the TYR product.

In every line please encircle the number on the scale by which you evaluate the product.
Choose a number that comes near to the statement about the product of BUSCH VYROBA

that you agree with (1 — positive evaluation, 5 — negative evaluation).

Functional 1 2 3 4 5 Non-functional
Manageable 1 2 3 4 5 Unmanageable

Reliable 1 2 3 4 5 Unreliable

High-quality made 1 2 3 4 5 Low-quality made
Attractive 1 2 3 4 5 Unattractive

Ease maintenance 1 2 3 4 5 Difficult maintenance

Fit for customers’ purpose 1 2 3 4 5 Unfit  for  customers’

6)

8)

purpose

Are you satisfied with technical parameters of our products TYR? Choose one

option from following answers.

Completely satisfied
Rather satisfied
Neutral position
Rather unsatisfied

Completely unsatisfied

If you have chosen the answer “Rather unsatisfied” or “Completely unsatisfied,”

please, state what you would change. -

The price of the TYR product is reasonable and acceptable. Express your
agreement or disagreement with this statement by choosing one of following

options.

Completely agree
Rather agree

Neutral position
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d) Rather disagree
e) Completely disagree

9) If you have chosen the answer “Rather disagree” or “Completely disagree”, please,

state what you would change.

10) Customer care activity of BUSCH VYROBA CZ

In every line please encircle the number on the scale by which you evaluate company’s
customer care activities. Choose a number that comes near to the statement about the
activities of BUSCH VYROBA that you agree with (1 — positive evaluation, 5 — negative

evaluation).

Quick 1 2 3 4 5 Slow

High-quality performed 1 2 3 4 5 Low-quality performed
Trouble-free 1 2 3 4 5 Troubled

Friendly 1 2 3 4 5 Unfriendly

11) How much are you satisfied with the sales person’s approach? Choose one option

from following answers.

a) Completely satisfied
b) Rather satisfied

¢) Neutral position

d) Rather unsatisfied

e) Completely unsatisfied

12) If you have chosen the answer “Rather unsatisfied” or “Completely unsatisfied”,
please, state what you would change.
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13) Evaluation of our sales people.

In every line please encircle the number on the scale by which you evaluate the
communication of company’s sales people. Choose a number that comes near to the
statement about the sales people of BUSCH VYROBA that you agree with (1 — positive

evaluation, 5 — negative evaluation).

In time answer Late answer

Complete answer Incomplete answer

Relevant answer Non-relevant answer

e
NN
w W W W
~ b B~ b
[$IS TS IS

Understandable answer Non-understandable answer

14) Our sales people are able to offer the most optimal and the best alternative of TYR
product for your end customers. Express your agreement or disagreement with this
statement by choosing one of following options.

a) Completely agree
b) Rather agree

c) Neutral position

d) Rather disagree

e) Completely disagree

15) If you have chosen the answer “Rather disagree” or “Completely disagree”, please,

statet  what you would change.

16) How much are you satisfied with delivery dates of mentioned products? Choose

one option from following answers.

a) Completely agree
b) Rather agree

¢) Neutral position

d) Rather disagree

e) Completely disagree
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17) If you have chosen the answer “Rather unsatisfied” or “Completely unsatisfied”,

please, state what you would change.

18) Supply of the product proceeds on time, without problems and with complete

documentation. Express your agreement or disagreement with this statement by
choosing one of following options.

Completely agree
Rather agree
Neutral position
Rather disagree

Completely disagree

19) If you have chosen the answer “Rather disagree” or “Completely disagree”,

please, state what you would change.

20) How much are you satisfied with speed, flexibility and result of solutions of your

specific requests? Choose one option from following answers.

Completely agree
Rather agree
Neutral position
Rather disagree

Completely disagree

21)If you have chosen the answer “Rather unsatisfied” or “Completely unsatisfied”

please, state what you would change.

2

125



22) Please arrange following criteria in order considering the criteria’s importance for

your Busch entity when purchasing products. Number the criteria as follows: 1 —

the most important, 5 — the least important).

Quality of product’s construction

Price of the product

Speed of the product’s delivery

Handling of product’s specific parameters
Customized product — flow, pressure

Communication and approach of sales people

23) What is according to you necessary to improve with the TYR product from the

technical point of view? Choose more options from following answers.

Different design

Different technical construction (oil level control, filters’s pollution
check, door switch, noise elimination, indoor X outdoor version)
Different size of pumps (smaller or bigger than we already produce)
Different pumps’ concept (horizontal flow)

More accessories for pumps (filtration,...)

Other

24) Please state the reason why you have chosen the particular answer for the question

23 (some from the mentioned above or some of your own ideas).

25) What is according to you necessary to improve with the TYR product from the

marketing point of view? Choose more options from following answers.

More material about pumps

More exhibitions and presentations
Technical support

Better presentation on the internet (websites)
Other
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26) What has caught your eye on products and services of our competitors?

27) 1 will be grateful for any suggestion you might have regarding the products and
services provided by our BUSCH VYROBA. You can write your suggestions and
objections down here.

Thank you very much for your time, which you spend on filling this questionnaire in.
Information acquired from returned questionnaires will help BUSCH VYROBA to

improve the products and services that are provided to its customers. And that means you.

Yours sincerely

Sucie Jeihord
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Piiloha C: Rotaéni pistové dmychadlo TYR

Zdroj: BUSCH VYROBA CZ s.r.0.
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Piiloha D: Pumpa Tyr zabudovana v kabinetu

Zdroj: BUSCH VYROBA CZ
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Piiloha E: Organizacni struktura spolec¢nosti

13¥zunyy |Rizusg
[ ]

ZD VEOYAA HOSNE Heyd uopijezjuedio

=
M
—
= el ===l = === r—
e .
| | [ e | ==
= _-_.r?;_.ﬁrr.a._ e e
T |

Zdroj: BUSCH V'YROBA CZ



Priloha F: Odpovédi na otazku €. 5

Zemé

Funk¢ni

Ovladatelny

Atraktivni S,na(vlna
udrzba

Spolehlivy | Kvalitni

Spliujici
poZzadavky

Kanada

o
w
N~

Malajsie

Australie

Svédsko

Francie

Nizozemsko

UAE

Mexiko

Polsko

UK

JAR

USA

Svycarsko

Irsko

Némecko

Thajsko

Japonsko

Rakousko

Norsko

Taiwan

Mad’arsko

Spanélsko

Singapur

Argentina

Italie
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Zdroj: vlastni zpracovani

Funkéni

Ovladatelny

Spolehlivy |

Kvalitné provedeny

Atraktivni |

Snadnd adrtba |

Splimjici pozadavky (ucel)

; Nefunkéni

5 Neoviadatelny

5 Nespolehlivy

5 Nekvalitné provedeny

5 Neatraktivni

5 Obtiznd tdriba

5 Nesplimjici pozadaviy zakaznik (cel) zakaznikai
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Priloha G: Odpovédi na otazku ¢. 10

Zemé

Rychla

Kvalitni

Bezproblémova

Kanada

4

I

3

N

Malajsie

Australie

Svédsko

Francie

Nizozemsko

UAE

Mexiko

Polsko

UK

Jizni Afrika

USA

Svycarsko

Irsko

Némecko

Thajsko

Japonsko

Rakousko

Norsko

Taiwan

Mad’arsko

Spanélsko

Singapur

Argentina

Italie

Finsko
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Zdroj: vlastni zpracovani

Rychl4

Kaliné provedena

Bezproblemova

Pratelska

Pomala

Nelovalitng provedena

Problémova
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Priloha H: Odpovédi na otazku ¢. 13

Zemé

ﬁplné

Relevantni

Kanada

N

3

w

Malajsie

Australie

Svédsko

Francie

Nizozemsko

UAE

Mexiko

Polsko

UK

JAR

USA

Svycarsko

Irsko

Némecko

Thajsko

Japonsko

Rakousko

Norsko

Taiwan

Mad’arsko

Spanélsko

Singapur

Argentina

Italie

Finsko
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Zdroj: vlastni zpracovani
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Priloha I: Odpovédi na otazku ¢. 22

KRITERIUM

Kvalita
provedeni
vyrobku

Cena
vyrobku

Rychlost
dodani

VyieSeni
specifickych
parametru
vyrobku

Customizovany

produkt — flow,
pressure

Komunikace
a pristup
prodejci

Kanada

Malajsie

Australie

Svédsko

Francie

Nizozemsko

UAE

Mexiko

Polsko

UK

JAR

USA

Svycarsko

Irsko

Némecko

Thajsko

Japonsko

Rakousko

Norsko

Taiwan

Mad’arsko

Spanélsko

Singapur

Argentina

Italie

Finsko
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Zdroj: vlastni zpracovdni
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Priloha J: Odpovédi na otazku ¢. 23

Jiné tech.
zpracovani e 1 ’
v (k0|_’l1)tr0|a hladin Jina proJ\::((;eni do\;)i:”ﬁ(ﬁ
MOZN}E Jil_l)'f oleje, zoneéiiténi velikost pumpy K Jiné
ODPOVEDI | design filtra, door . o .
switch pump | (horizontalni pumpam
o dhluénér;i, in priitok) (filtrace,.)
door X out door,.)
Kanada Mechanical seals
Malajsie ¥} ¥}
Integrated spark arrester in
Australie silencer for safety in powder
conveying
Svédsko ¥} ¥} Integrated frequency inverter
Francie M| ¥i|
Nizozemsko ¥ ATEX Gas and Dust
UAE Product range
. Technically we are
Mexiko compet)i/tive
Polsko Hygienic certificate
Options for full certified
UK ATE_X quipm. and equipm.
painted in accord. to 1ISO
12933.
VSD option, bigger blower
JAR 4 i P optiogg
USA ¥
Svycarsko ¥ i
Irsko ¥ |
"Plug and Play" option
Némecko ¥} should be available and a
control system standard.
Thajsko ¥ |
Japonsko Mat_erial options - All
stainless steel pump
Rakousko ¥ | ¥i|
Norsko ¥ |
Taiwan Material of stainless steel
needed
Mad’arsko ¥i|
Spanélsko ¥i|
Singapur ¥i| M ¥
Argentina ¥ |
Itdlie A
Finsko 1 ¥
POCET 2 5 14 2 6 12

Zdroj: vlastni zpracovdni
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Priloha K: Odpovédi na otazku €. 25

Vice Vice vystav Tech re];?r)]igce
ODPOVEDI | materislu o a - |P Jiné
. , | podpora na
pumpach | prezentaci internetu
Easier accessibility to curves and
Kanada sizing tools
Malajsie ¥ ¥ %G|
Australie ¥
Svédsko ¥
Following the last sales meeting:
Francie ¥ 1 it's improving. Should be good
having a cut view.
Nizozemsko Foto's applications, case stories to
impress the customer
UAE ¥
We would also like to have success
Mexiko ] stories and positive case studies
and applications.
Polsko ]
UK [ ¥i |
JAR ¥} ¥ ¥ Better marketing material
USA 1
Svycarsko i | ¥
Irsko ¥i| M|
All part numbers should be
Némecko 1 transfered into Busch standard,
to prevent handling all as project.
Thajsko ¥l
30% reduction from the present
Japonsko ¥ | i prices i
Rakousko A M| ¥
Calculation tool available to
Norsko M customers
Taiwan 1
Mad’arsko 1 1
Spanélsko ¥
Singapur ¥} i
Argentina ¥
Italie M
Finsko ¥
POCET 11 7 8 11 7

Zdroj: vlastni zpracovdni
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Piiloha L: Office42 — My activities

eooe My Company

[«l» ][+ | @ hups://mycompany.bitrix24.com ¢ (@~ Google

My Company find people, documents, and more a 10:54am ';Num“n m Danny White
CETM Wy activtes

R MY WORKSPACE

@ [io)) o = o p—
+ Activily Stream . - ,"-?‘ (£S] e @
| Tasks My activities ~ Contacts Companies Deals Leads Reports More._.
+ Calendar
» Files
+ Photos .
Filter My current activities My completed activities All current activities All completed activities +
» Conversations
o = Name Deadline A Client Responsible person
# WORKGROUPS
@ New call 12/18/2012 05:34 AM Jacques Valentine Danny White
& EXTRANET WORKGROUPS
(s Discuss payment options 12/2412012 05:14 AM Stan Silent Danny White
m CRM .
= (& New meeting 01/15/2013 0753 AM Danny White
+ My activities
. Contacts (& Lunch 01/23/2013 03:54 AM Voldemar Freebee Danny White
»+ Companies # New call 01/252013 01:21 AWM Danny White
+ Deals = @ New call 02/19/2013 01:10 P Danny White
» Leads
¢ Newcall 02/1912012 02:40 PM Danny White
+ Events
s @ ¢ Newcall 021972013 03:52 PM Danny White

Zdroj: Office42 A. (2016)

Piiloha M: Office42 — Activity Stream

My Company

¢ l (Qr Google

My Company find people, documents, and 1 Q, 1 0 = 08 AM = Vet Mo

O working
Activity Stream

M MY WORKSPACE ©

&

4 &
» Activity Stream
Stream Activities Contacts Companies More_.. -
» Calendar
» My Files
+ Tasks [} Message Task Meeting call E-mail Al v
» CRM B e messane
send message Current Activities
tore [
= WORKGROUPS > Outgoing call Voldemar Fr... [F]
Victoria Morrison Lead: Circle Engraving
10/01/2013 02:10 PM
Quigoing call (completed) Victoria Morison
0 B AT ) ; with Voldemar Freebee
Subject: Initial call
= CRM 1 2 When: 12/12/2013 06:59:00 PM

M Meeting with John Anderson []
3 Victoria Morrison 10/01/2013 02:50 PM

Responsible person:

A COMPANY
IT Consultant O AT Victoria Morrison
3 SETTINGS Event description: The client will need a full onsite
assessment, but is very positive about M Meeting with Voldemar Fr... [F]
moving forward. 11/14/2013 10:00 AM
S oEEIATONS Victoria Morrison
Comments 0 Like More - 9 12112/2013 06:58:12 Pl IOl mag e abee

. Alex Boston 12122013 07:00:43PI %0 Like  Reply
Good. They are on Highland Ave. 5o | can see them on Friday. Make an

Zdroj: Office42 A. (2016)
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Priloha N: Office42 — Sales Funnel

[-NsNs) My Company
@ + @ https://mycompany.bitrix24.com [ (Q' Google )@

My Company find people, documents, and more Q@ 1 0:35 AM L st e

0 working
Sales Funnel

A MY WORKSPACE <

Ii

Q‘ ’:“3 Q/o \

» Activity Stream

Stream Activities Contacts ~ Companies Deals Invoices More... -
+ Calendar
» My Files
Funnel type:  standard Y Filter
» Tasks @
» CRM @ Currently Actv 123
Wore.. @ = Hide graphic with conversions

o WORKGROUPS

“ EXTRANET WORKGROUPS In Development (31%)
[= CRM

Waiting for Details (18%)
» Activity Stream

» My actiities Proposal/Price Quote (13%)
» Contacts Negotiation/Review (11%)
» Companies
Closed Won (20%)
+ Deals
+ Invoices
+ Leads = Deal Stage Deals % Amount, USD

In Development 14 31% 9648.50
Zdroj: Office42 A. (2016)

Priloha O: Office42 — Call

8 0e My Company "
@ + @ https://mycompany.bitrix24.com ¢ |(Q- Google ) @

My company find peopie, documents, and more Q 3 45 PM mo S ietona REosr=on
Contact: Voldemar Freebee

« @ @

M MY WORKSPACE <

> Activity Stream

Stream Activities ~ Contacts ~ Gompanies  Deals Invoices More...
» Tasks @
+ Calendar _
#Fdit [ Conv  More.. -
+ My Files Call. Qutgoing call x
» My Photos = Bl Voldemar Freebee (contact #5)
- ‘When: 12(12/2013 03:15 PM

+ Conversations Company HTMLS Phone: 1-800-34
. CRM Type: Outgoing call
> Mail Stream Activity Deals Invoice  With Voldemar Freebee
® WORKGROUPS Status: Completed

Message Task Meeting can
& Priority.

Send message
+ Activity Stream Subject: Outgoing call

v s Responsible
Victoria Morrison -+ Contact: Vold person:

Outgoing call {completed)

Victoria Morrison
» Contacts

+ Companies Description:

Subject: Qutg

g ] Conversation length: 32 sec.
+ Deals 12 ‘When: 121
» Invoices Client: 1 14833c 5dbg 1 63081 fiv
+ Events
. dit
. Responsible person: [ close |
-

+ Reports

Event description:  Cenversation length: 32 sec.
» Sales Funnel

Add Comment 0Like More - ©15:15 pm

Zdroj: Office42 A. (2016)
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