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(Diskuse k problematice ziskovosti zdkaznika)
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Uvod

Jednim z nejvyznandjsich rysi, které v poslednichiteti letech ovlivnily zfisobtizeni
firem z pozice managementu, je vyr&zzvySena pozornostémovand zékaznické oblasti.
PoZadavky na efektivniizeni vztali va¢i zakaznikm a rozpracované navrhy na aplikaci
riznych nastrdj a metod, které Ize v tomto ohledu vyuzit, jsowenagxplicitd zmirény jako
jedna z kritickych oblasti v Porter&ymodelu @ti sil (Porter, 1993) a Zgazréeny v ramci
perspektiv Kaplanova a Nortonova modelu Balanceaté®ard (Kaplan — Norton, 2000, déle
jen BSC), ale prolina prakticky vSemi vyznamnymblkacemi, které se &nuji otazkam
zejména strategického a taktickétipeni firem, a to &etné knih ¢eskych autar (viz nag.
Havlicek, 2011; Kislingerova, 2010; Séek, 2003 a dalsi).

Predkladany gispsvek v tomto smyslu navazuje zejména na vyse &nyimodel BSC, a
to z hlediska informéniho zajiséni efektivnich vztah viaci zakaznikm.

Z&kladni myslenkou BSC je vymezety perspektiv, jejichz dlouhodobé planovani,
rozpactovani, sledovani a motivai vyhodnocovani ma nejgi vliv na rozvoj podniku.

Krome¢ hodnotové perspektivy, kterou Kaplan s Nortonemomnaji otazkou: ,Jak se
jevime naSim akcioifdm?“ se dalSi kritéria za@druji na

» vztah kzékaznilim, zejména na st jejich pa@tu, vyjadeni jejich ,vernosti,
spokojenosti a (ve vztahu kprvnimu subsystémuérikyit na jejich pinos
k celopodnikovym vysledik,

= vztah kzan¥stnanaim, jednak z hlediska jejich spokojenosti a sountdstiis firmou,
jednak (ve vztahu ke kritériim prvniho a druhéhadkentu) z hlediska jejich
schopnosti zlepSovat vysledkyett oblastech, za které odpovidaji, a

= vyjadeni schopnosti firmy, resp. jejich zésmand: organizovat vnikni podnikové
procesy takovym zfisobem, aby ifindSely co nejtSi uspokojeni zékaziik a
zarove: prispivaly k lepSim hodnotovym vysléatk

Zejména budovani vztalk zakaznikm pak nejen tirci metody, ale i Sgkové podnikovi
manazéi hodnoti jako kifovy faktor strategického rozvoje firmy; zn& naroky narizeni
techto vztalt dnes tvei relativine samostatnou oblast zkoumani, ktera je dnes citltogv
znama pod zkratkou CRM (Customer Relationship Memagpt).

Rizeni vztali vagi zakaznikm je v sodasnosti viestragranalyzovano a rozpracovavano
nejen ve vztahu k dalSim fakfon a perspektivam strategickéhiaeni firem, ale také jako
autonomni oblast, vyZadujitddu specifickych fsstupi (podrobwji viz napr. Vicek, 2002).

# Clanek je zpracovan jako jeden z vystup/zkumného projektdnalyza vztah mezi ziskovosti zakazhik
jejich pfinosem k finaimi pozici podnikuregistrovaného u Interni grantové agentury VSEraz@ pod
eviderénim ¢islem F1/5/2011.

" Ing. Artur Rutkouski — doktorand; Katedra manakého @etnictvi, Fakulta financi adétnictvi, Vysoka
Skola ekonomickéa v Praze, nAm. W. Churchilla 4, @3®Praha 3; <xrutaO1@vse.cz>.

172



Cesky finagni a &etnic¢asopis, 2013, &0 8,¢. 4, s. 172-182.

Mym piredmétem zajmu se v této oblasti stala zejména obldstrmatni podpory CRM;
vtomto sméru vychazim zejména z publikacignovanych manazerskemueainictvi (viz
nag. Fibirova, 2011; Kral, 2010 a Soljakova, 2009).

Zakladnim impulsem pro @ zajem o tuto problémovou oblast je skimest, Ze se ip
fizeni vztald podniku vici zakaznikm a odkrateiim podle mého nazortasto zapomina, ze
jde o vztahy, projevujici se nejetiimpsem k zisku, ale také k finari pozici a schopnosti
podniku produkovat finaimi prostedky a racionakhje alokovat. Pravtato linie zkoumani je
nejen v ceskych, ale i zahrafnich pramenech énovanych BSC a CRM dosti vyrazn
podcerna.

Z tohoto divodu jsem jiz v roce 2010fipravil projekt IGA — Analyza vztah mezi
ziskovosti zakaznika jejich ginosem k finatéini pozici podniku. Redpokladana dobigseni
tohoto projektu byla dva roky; v séasné dob probiha druhy rokeSeni.

Predkladany fispivek je jednim z vystup tohoto projektu. Prvni rok byl émovan
zejména analyzdm vypovidaci schopnosti dvou zakthdmodel, které se zabyvaji
informatni podporouizeni ziskovosti zakaznik

= modelu ,Customer Life Time Value" (CLTV)edy- spiSe strategicky koncipovanému
— vyjadeni hodnoty zakaznika pro firmu za celou dobu higsti vztahu mezi firmou
a jejimi zakazniky, a

= modelu ,Customer profitability analysis* (CPA), @h cilem je — spiSe na taktické
arovni — zkoumat $inos jednotlivych zakaznik resp. jejich vhodh strukturovanych
skupin k podnikovému zisku.

V dalSi faziteSeni jsem se na zakéatbto analyzy ¥noval zejména druhému modelu. Za
nejvyznamgjsi vysledek prvniho rokdeSeni projektu povaZzuji navrh modifikace modelu
CPA, kterd umoiuje analyzu jednotlivych zakaziiila jejich ginosu nejen k podnikovému
zisku, ale také k finami pozici firmy, a to prosednictvim zohledéni nakladi pracovniho
kapitalu, vyvolanychiznymi potebami jednotlivych zakaznik

Modifikaci modelu jsem realizoval na bazi zabuddvédklad: spojenych s financovanim
urtité vySe pracovniho kapitalu, kterou podminky kaktn a obchodni vztah s klientem
vyZaduji, do celkoveé vySe nakiada zakaznika.

Mriviw s

vyuziti modelu, bylypublikovany wade prispivki, zejména Rutkouski (20112011ba2012).

Cil prispévku

Mriviw s

hodnoceni vzajemné koréld zavislosti ziskovosti jednotlivych zakaziil jejich ginosu
k finanéni pozici podniku, ovliveinou dobou splatnosti pohledavek. Nékfadu konkrétniho
podniku owfuji pomoci statistickych metod zavislost mezi deseit jednotkovou cenou,
kterd zasadh ovliviuje ziskovost Kklienta, a stanovenymi platebnimi motkami,
vyjadienymi dobou splatnosti pohledavek. Tuto analyzuizga na vybranych udajich
konkrétniho zakaznického portfolia za obdobi |le€@287 2009.

Zvoleny cil gispivku navazuje naipdpoklad, Ze jednani se zékazniky, které dvie
podnikové parametry ziskovosti a firkam pozice, probiha ve vysigm trznim prosedi na
bazi protikladnych relaci: vySSi cena, ktera zvgSugskovost zakaznika, vede podle mého
nazoru k reakci zakaznika maximélorodlouzit splatnost svych zavdzlka naopak: fipadné
slevy na ce#, které zakaznik poZzaduje (&padreé i dosahuje) jsouiptéchto jednanich take
argumentem dodavatele v tom smyslu, Ze by zakamélikradit své zavazkyide.
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Empirické predpoklady zavislosti ziskovosti a likvidity zdkazrkda

Kazda spolenost vyhledava zejména ziskového a platebchopného zékaznika. Pouze
likvidni portfolio zdkaznik ma& hodnotu pro spalrost. \€asné platby pohledavek pozitiv/n
ovliviwuji pereézni toky spolénosti. Platby od zakaznikafijpté ve stanovenych terminech,
umoziuji bezproblémové financovani spatesti, a naslednvytvari dalsi pozitivni efekty:

» dostatek likvidniho majetku umsdje wWasnou Uhradu zavaikvici dodavateim,
sniZzuje vysi urok s prodleni, resp. — v horSintipact — sankce za opoZdou platbu
prijatych faktur. Co vic — dodavatelské faktw@asto pracuji s aplikaci skont: adlatel
ma& narok nafiklad na 5% skonto vifpad® Uhrady dluzn&astky do 10 di od data
vystaveni faktury a na 3% skonto vigad platby do 20 dd od data fakturace.
Vysledné efekty tak mohou vyznaghavliviiovat hospod&ké vysledky spolmosti;

» dodavatelécasto poskytuji jest vyznammjSi slevy i zalohovych platbach nebo
platbach v hotovosti,

» dostaténa likvidita umo#uje Wasnou Uhradu zavaizkviaci danovym orgarmm;
uSetené sankce davych orgad a orgar socialniho a zdravotniho pogsi mohou
tak mit dalSi vyznamny pozitivni dopad na hospskia vysledek; navic kontroly,
které mohou fijit v diasledku pozdni Ohrady zavarzkvici danovym orgamm a
orgamim statni spravy, mohou byt zdlouhavé aé¢zavat zejména finami sluzbu
spole&nosti, ktera by se mohl&mwovat pozitivnimuizeni finagni pozice;
zamestnan@m spol€nosti, tento faktor se obecpovazuje za zasadni pro personalni
politiku firmy; nelze @ekavat vysoké vykony a loajalitu od zé&stnance, ktery
nedostava vyplatu za odvedenou pratsva v plné vysi; profesionalita a loajalita
zantstnand je pitom jednim ze zakladnich stavebnich kath&azdého podnikani:
pokud profesionalni pracovnik &ito vlastnostmi zéne hledat nadhradni za&stnani
z divodu zpozdnych vyplat — a zadrzeni vyplaty je objektivnimivddem hledani
nového zaréstnavatele — je to Zatek konce firmy.

Z vySe uvedenych, ale fiady navaznych idrodi se domnivam, Ze mezi ziskovosti
zakaznika a jeho ochotou splacet své zavazkywych lhitach splatnosti existuje zavislost,
ktera by se réa odrazet v korelmim vztahu mezi cenou a dobou splatnosti pohledauso
skut&nost se pokouSim potvrdit analyzaisriosti zavislosti mezi splatnosti pohledavek a
ziskovosti, vyjaéenou absolutni vysi &ai marze jednotlivych kliefit ze zakaznického
portfolia konkrétni firmy XYZ a. s.

Korela¢ni analyza informaci zakaznického portfolia

Vstupni data, vybrana ze zéakaznického portfolialesposti XYZ a. s. (Rehled &chto
vstupnich dat je uveden Wilphach 1 az 3), jsem vyhodnotil z hlediska jejicbdjemné
zavislosti obou paramétr Na zakaznické portfolio sefifpm primarré zanttuji z hlediska
piinosu jednotlivych zakaznikk finantni pozici spolénosti. Tento finos je pak — na zaklad
vySe uvedené uvahy — ovligm celkovou réni vySi marze, kterou spdéleosti Finaseji
jednotlivi zdkaznici. Podle mého nazoru nelze v&earmném vztahu obou paranietralézt
jednoznéné zavislou a nezavislou pramnou; oba faktory jsou ve vzajemee ovliviujicim
vztahu.

Urcitym zjednoduSenim, kterého se ve svém zkoumanbukipm, je skut@nost, Ze
vychazim z dohodnuté splatnosti pohledavek. Tylatspsti bohuzel nejsou vzdy v realné
praxi spolénosti XYZ, a. s. dodrZzeny. Dale uvedené prdaposSak s realnymi odchylkami
mezi dohodnutou a skuteou dobou splatnosti nepracujit®dem tohoto zjednoduSeni je
snaha ow¥fit, jak je relace mezi ziskovosti a finam pozici cile¢dome fizena ve fazi
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dohodnutych vztahmezi olgma partnery, nikoliv skut@ost, jak tyto vztahy byly nasle&n
¢asto nahodile ovlivény navaznymi skutsostmi jako mohou byt népreklamace vadného
zbozi¢i kratkodobé problemy zakaznika s likviditou.

K analyze vztah jsem se rozhodl vyuzit Pearserkorelani koeficient, ktery v prvni fazi
vyuzivam ke zkoumani vzajemného vztahu méedpm dohodnutou splatnosti faktur a vysi
piinosu jednotlivych zakaznikk zisku spolénosti; ten je nsfen na bazi marze, zji&té jako
rozdil mezi fakturovanou cenou a variabilnimi nékavykoni prodavanych jednotlivym
z&kaznikm:

Hodnota Pearsonova koeficientu se okegohybuje od 1 do -1. Hodnota koeficientu 1
znamena absolutniimo Unérnou zavislost zkoumanych véh; to znamena, Ze pokud jedna
veli¢ina roste, roste i druha veéia, gicemz ¢im blizSi je hodnota koeficientu jedné, tim
tésnsjSi korel&ni zavislost existuje mezi zkoumanymi velami a — nasledn— tim Wtsi je
také pravédpodobnost odhadnout vzajemny vyvoj obou &eliHodnota -1 naopak znamena
absolutni nepfmou zavislost zkoumanych vé&h. To znamend, Ze pokud jedna vigla roste,
druh& veléina klesa. S ohledem na formulaci vyzkumné otazklati, Ze vySSi marze, kterou
realizuje dodavatel z obchodniho vztahu se zakammikvede také k prodlouzZeniuti
splatnosti pohledavek/zavark — by se hodnota Pearsonova koeficienttlanpohybovat
v rozpsti 0 — 1.

Na zaklad analyzy informaci, uvedenych vilohach 1 az 3, byly pro jednotlivé roky
zkoumani zji&tny nasledujici kladné aro¥rPearsonova koeficientu: 2007 — 0,651, 2008 —
0,697 a 2009 — 0,743.

Dané urovi jsou obec# povazovany za parametry, vyjagci stedre az velmi &€sny
vztah mezi zkoumanymi veélnami. Z vysledk je tedy Zzejmé, Ze spolamost XYZ, a. s.,
resp. jeji zakaznici se v relaci marze z obchodrittahu — doba splatnosti chovaji v souladu
s mym pgedpokladem.

V dalSim kroku jsem podrobil podrokjgi analyze vztah mezi jednotkovou cenou a
kategorii produktu, kde jsentgapokladal jesttésrejSi relaci, a to z nasledujiciclinvbdi:

» kategorie produktu zasaglnovliviiuje jeho jednotkové variabilni naklady; ve
zkoumané spotmosti plati, zecim vySSi je kategorie produktu, tim vysSi jsou jeho
jednotkové variabilni naklady (viz tabulku 1);

» Urove variabilnich naklad produktu naslednzasada ovliviiuje také vysi celkovych
praimérnych naklad produktu, které jsou ve zkoumané sgolesti (a do jisté miry
také obec#) zakladem pro stanoveni takzvané ,nulové” cenfgrmace o ,nuloveé”
cerg je pro obchodnika vychozi arovni pednani se zdkaznikem o prodejni&en

= ve zkoumané spalaosti také plati, Zze kategorie produktu je vyrazemanoty pro
zékaznika; s ohledem na skiriest, Ze variabilni naklady t¥io rozhodujici cast
celkové nakladové n&tnosti produki spol€&nosti a produkty spotmosti se nefilis
liSi v nar@nosti na fixni naklady, plati vdaném segmentwige vyssi je (racionath
vynaloZzend) variabilni nakladova urdiveroduktu, tim ¥tSi prosgch by produkt ral
piinést i zakaznikovi;

= hodnotu pro zakaznika také pozitkvavliviiuje také Urovi zajiS€ni tohoto produktu;

i zde plati, Ze dodavatelska spwlest XYZ, a. s. |épe zajigje produkty s vysSi
arovni variabilni ndkladové n&moosti, a tedy i s vySSi cenou (viz tab. 2);

Obecre by pak nglo platit, Ze zakaznik je ochoten zaplatit vyS3iicea produkt, ktery
mu @inasi vyssi hodnotu.

175



DISKUSE — Rutkouski, A.Ziskovost zakaznika a platebni podminky obchodrztau.

Tab. 1: Kalkulace nakladia v PJ na 1 kg produkce

Kategorie produktu
1 2 3

Variabilni naklady 33,93 46,91 61,52

Material 6,62 10,74 21,18

Energie 6,56 10,17 11,36

Prace 11,01 13,12 13,15

Variabilni vyrobni rezie 9,74 12,88 15,83
Fixni ndklady 21,33 21,33 21,33

Fixni vyrobni rezie 10,12 10,12 10,12

Fixni obchodni rezie 11,21 11,21 11,21
Celkem 55,26 68,24 82,85

Zdroj: Podnikovy informani systém spolmosti XYZ a. s.

Tab. 2: Hodnota pro zadkaznika ve vztahu ke zfisobu zajiS&ni

Kategorie | Zptusob zajiS&ni | Hodnota pro zdkaznika
1 nizké zajisEni relativreé nizka
2 sttedni zaji&tni | Plimérna
3 vysoké zajisini | relativré vysoka

Zdroj: Podnikovy informani systém firmy XYZ a.s.

Ze vSech vySe uvedenychiwbdi Ize pedpokladat relativh vysokou zavislost mezi
kategorii produktu a cenou pro zakaznika, a nasleddy i vysoké hodnoty Pearsonova
koeficientu.

Na zaklad analyzy informaci, uvedenych vilphach 1 — 3, byly pro jednotlivé roky
zkoumani zji&tny nasledujici kladné aro¥rPearsonova koeficientu: 2007 — 0,840, 2008 —
0,820 a 2009 - 0,761.

Dané urovl jsou obecd povazovany vetiny, vyjadujici velmi €sny vztah mezi
zkoumanymi parametry. Z vysleilke tedy Zejmé, Ze spolmost XYZ, a. s., resp. jeji
zékaznici se vrelaci dohodnuté jednotkové cenyatedorii produktu chovaji v souladu
s mym pgedpokladem.

V zawretném zkoumani jsem zhodnotéishost zavislosti mezi vysi obratu aup&rnou
dobou splatnosti faktur jednotlivych zakazinikaké zde fedpokladam fimy vztah — obeah
by podle mého nazoru &o platit, Ze ¢im vySSi obrat firma realizuje ve vztahu ke
konkrétnimu zakaznikovi, tim vice se ho snazi ,atfrziim, Ze mu poskytuje delSidty
splatnosti.

Na zaklad analyzy informaci, uvedenych vilphach 1 — 3, byly pro jednotlivé roky
zkoumani zji&tny nasledujici kladné aro¥rPearsonova koeficientu: 2007 — 0,653, 2008 —
0,727 a 2009 - 0,729.

Také tyto arova jsou obec# povaZzovany za parametry, vyfagci velmi €sny vztah
mezi zkoumanymi vetinami. Z vysledk je tedy zejmé, Ze spolmost XYZ, a. s., resp. jeji
z&kaznici se v relaci realizovaného obratu a dgigtsosti ogt chovaji v souladu s mym
piedpokladem.
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Zaveér
Celkow lIze hodnoty Pearsonova koeficientu a jejich vyvajase nejlépe okomentovat
v souvislosti s vyvojem obchodni politiky zkoumaspble&nosti.

V roce 2004 obchodni odieni dostalo za ukol roz&ini pisobeni spoknosti XYZ a. s. na
trhy vychodni Evropy. Tento ukol byl nagima firma XYZ a. s. nejen zvysila celkovy objem
produkce z cca 1 700 tun v roce 2004 na celkovy8B@tun v roce 2009, ale i podil exportu
do zemi vychodritvropy v relativnim vyjateni z cca 17 % v roce 2004 na 48 % v roce 2009.

Tento slozity kol se potito uskute&nit nejen diky schopnostem tymu obchodnihostetd,
ktery zvolil sprdvnou strategii vstupu na novy &hv boji o nového zdkaznika. Nergén
dulezitou roli sehrali pracovnici vyrobniho a techogictkého oddleni, kterym se pod#o
podpdit Uspichy obchodniho tymu stabilni kvalitou vyrobenéhoduktu a pruznou reakci
pii planovani vyroby.

Velice vyznamnou pozitivni tlohu sehrélo také éddi financi a controllingu. Pro vstup na
vychodni trh byl tomuto oddeni stanoven uUkol n@v pripravit program dlouhodobého
exportniho financovéani a vybudovat model kalkulaékladi exportniho a dlouhodobého
financovani do ceny produktu. Prace na tomto Ukalla za vysledek jeden velice vyznamny
pozitivni vysledek — prohloubeni spoluprace obcliodrtymu a tymu oddeni financi a
controllingu. Firng se tak pod@o nalézt a do praxe implementovat t model dlowimsho
financovani exportnich obchod ktery vychodni trh vysloven vyzadoval v pipac
dlouhodobych a velkoobjemovych kontréktNavic se poddo vnést do obchodu fingni
mysSleni a modifikovat fistup ke kalkulaci konkrétni dlouhodobé zakazky.

Tyto zawry potvrzuji i vySe uvaghé hodnoty Pearsonova koeficientu. ¥ppd hodnoceni
vztahu ,Jednotkova cena — Kategorie produktu” Redrs koeficient ukazuje pokles
zavislosti v porovnani roku 2007 az 2009. Jeliketelgorie produktu nese s seboditou
aroven nékladi, kterd zasadn ovliviiuje cenu produktu, dala by se&edpokladat &sna
zavislost &chto veltin, a to i ffesto, Ze by sjednana cena podle mého nazeéla vychazet
z jinych paramefr a k nakladovym propwam by nEla pouze ghlizet. Pokles hodnoty
koeficientu tak ukazuje na to, Ze spwlest odstoupila od nakladovéhtigtupu i stanoveni
ceny pro zakaznika.

V pripact Pearsonova koeficientu ve vztahu ,Splatnost faktuRa:ni marze* jeho hodnota
v prabéhu obdobi postugnroste. Z toho Ize usoudit, Ze spmlest bere #Si ohled na
potencial klienta pro tvorbu podnikového ziskuyréeni doby splatnosti pohledavek.

Taktéz v pipact Pearsonova koeficientu ve vztahu ,Splatnost faktuiRaini obrat* je
ziejmy jeho mezironi rist. Naopak, P hodnoceni zavislosti mezi jednotkovou cenou
produktu a kategorii produktu je ¥itdpokles hodnoty koeficientu, i kdyZz hodnota koiefitu
zustava v porovnani s hodnotami Pearsonova koeficiginfych charakteristik na vyssi
arovni. Také tyto skutaosti naswdcuji tomu, Zze ve zkoumané sp&esti klesa vliv
nakladovych prop&t pii stanoveni ceny pro zakaznika, a toiegto, Ze i nadale hraji
relativné vyznamnou roli.

Na zaklad analyzy empirickych i@dpoklad zavislosti ziskovosti a likvidity zakaznika a
korelaini analyzanformacizakaznickéhgortfoliafirmy XYZ a.s., Ize usoudit, Zefpsjednani
censezakaznikenfirmazohlediuje pitinoskonkrétnihaakaznik finan¢ni pozicispole&nosti.

Co se tge obecnych zawu, které lze na zakl&ddvouletych vysledk reSeni projektu
formulovat, je ¥ejmé, Ze budovani dlouhodobych vatatici zakaznikm je v sodasné dob
klicovym faktorem, ovliviujicim strategicky chapanou prosperitu firmy. | kdj otazka
fizeni vztald vici zakaznikm relativré slozitym a navic interdisciplinarnim problémem, je
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nesporne, Ze jeho pozitiviéSeni nize ovlivnit mimo jiné i analyza vzajemnych vziammezi
ziskovosti zakaznika jejich skupin a jejichifinosem k finadni pozici dodavatél

Hlavni grinos metody spatji v tom, Ze umoituje nejen naslednou strukturalizaci zakaanik
resp. jejich skupin podle jejichtiposu k zisku, ale zejména jeji inforém& vyuZziti
v budoucich jednanich se zékazniky — a to s hladiiiazem na ty skupiny, kde kombinace
marginalniho vyrobkovéhotimosu a vysokych naklédna prodejni f4zi vede k tomu, Ze
celkovy @inos gchto zakaznik k zisku je bd’ negilis vyznamny, nebo dokonce zaporny.

Metoda vSak potenci&npiinasi informani hodnotu i v navaznych {giezech — v tom, jak
ziskové jsou jednotlivé skupiny produktdistributnich kanal a teritoria prodeje, na kterych
firma operuje, a také v tom, jak efektévjsou vynakladany néklady, resp. upitatany fizné
typy slev v prodejni fazi.

Zcela nesporny se jevi také raesii tradéné koncipovaného CPA modelundklady kapitalu,
spojené s kratSirti delSim intervalem Uhrady pohledavek nebo s dédateazanymi zdroji
v nedokorené vyrols nebo skladovanych hotovych vyrobcich, které vywval&onkrétni
zakaznicka pdgeba. Zde vSak budésba podle mého nazoru vychazet spise z kvalifikpsfan
odhadi, nez gesre zjistovanych informaci na bazéétnich informaci.

Zcela v zavru chci také zdraznit, Ze jakkoli vyznamny je informiai prinos metody, ani jeji
vystupy nelze chipat jednozm& nag. tim zmsobem, Ze by se firma&a jednoznané
zbavovat zakaznik jejichZ piinos kzisku je nizky nebo dokonce zapornyiéchto @gipadech
plati, Ze pinos zakaznik k rozvoji firmy je ¥eba posuzovat zejména v kontextu strategického
rozvoje, ktery mize byt Iépe patrny v navazujicim modelu Customés Time Value.
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Ziskovost zakaznika a platebni podminky obchodnihaztahu
Artur Rutkouski

ABSTRAKT
Clanek se zabyva moznostmi praktické aplikace &rddb modelu Customer Profitability

Analysis a moznostmi jeho ro¥8ni o naklady kapitalu, spojené s kratSén delSim
intervalem Uhrady pohledavek nebo s dodfaterazanymi zdroji v zasobach, které vyvolava
konkrétni zakaznicka piaba. Konkrétd zkoumd &snost zavislosti mezirgmi skupinami
proménnych — mezi splatnosti pohledavek a ziskovostgineeinotkovou cenou a kategorii
produktu a mezi vySi obratu avtpnérnou dobou splatnosti faktur jednotlivych zakazinik
V empirickéc¢asti dochazi k zévu, Ze zkoumana spdleost i jednani se zakaznikem firma
zohlediuje pinos konkrétniho zékaznika jak kzisku, tak i Kk jdjnancni pozici.

V zawrecném celkovém zhodnoceni vyslédgrojektu pak dochazi k zéw, Ze, Ze jakkoli
vyznamny je informéni péinos metody Customer Profitability Analysis, ani jg/stupy nelze
chapat jednozrem¢ nag. tim zpisobem, Ze by se firmada zbavovat zakaznik jejichz
piinos k ziskwi finan¢ni pozici je nizky nebo dokonce z&porny; getto gipadech plati, Ze
piinos zakaznik k rozvoji firmy je ¥eba posuzovat zejména v kontextu strategického
rozvoje, ktery nize byt Iépe patrny v navazujicim modelu Customfs Time Value.

Kli ¢ova slova: Korelani analyza zakaznického portfolia; Ziskovost zakiazn Prispevek
k finanéni pozici.

Customer’s Profitability and Payment Conditions ofa Trade Relation

ABSTRACT

The article elaborates the possibilities of pradtitcsage of a traditional model of Customer
profitability analysis and its extension by costscapital connected with a shorter or longer
interval receivables” coverage or with additionalirses linked in inventories required by a
concrete customer need. On a base of empiricahrasét investigates correlations between
three groups of variables — between maturity okinebles and customers” profitability,
between unit price and product category and betweeel of customers” turnover and
interval of maturity rendered to these customers. empirical part it concludes the
investigated company takes into consideration iatimns to its customer portfolio their
profitability as well as contribution to its finalat position. In closing general evaluation of
the whole project it concludes that — despite thst@mer Profitability Analysis information
contribution importance — its outcomes cannot lregpeed unambiguously — for example by
this way a company should dispose customers whosgilsution to profitability and to
financial position is low or even negative. Alsotirese cases it is necessary to evaluate the
customers” benefit to a company development icdmeext of strategic horizon which can be
apparent better from the subsequent Customer Life Value model.

Key words: Correlation analysis of customer portfolio; Customeofitability; Contribution
to the financial position.

JEL classification: M41.
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Priloha ¢. 1

Informace ze zakaznického portfolia spolénosti XYZ a. s. za rok 2007

Klient | Region Kategorie | Roéni ovbrat Splatnost | Jednotkova| Roéni rrlarie
produktu v K¢ faktur cena v K¢ v K¢

1 B 2 18 651 334 45 66,42 6 972 487
2 B 2 9877 917 30 64,71 3529 245
3 B 1 3129 055 30 68,45 1706 923
4 B 2 2 352 552 0 78,51 1106 308
5 B 1 4 257 139 30 53,64 1788 093
7 B 1 539 887 0 53,47 225 769
8 A 2 6 307 181 45 64,83 2 260 973
9 A 2 20 457 849 45 64,59 7 284 882
11 A 1 1184972 0 55,51 520 867
12 A 3 1935 150 30 93,78 777 733
13 A 2 2 446 382 30 65,65 896 572
14 A 1 534 272 0 63,71 273 384
16 A 1 1084 712 0 54,26 462 792
17 A 3 1427 430 0 99,66 624 053
18 A 2 3002 663 30 69,87 1215 333
19 A 1 130 532 0 52,74 53 534
21 C 2 8 214 239 60 63,85 2 863 727
22 C 2 20 140 943 60 63,69 6988 771
23 C 2 4 078 084 45 64,82 1461 492
24 C 2 3 794 988§ 0 65,28 1377 194
25 C 1 3 618 566 45 55,83 1 602 202
28 C 2 2 610 74Q 30 63,26 894 321
29 C 1 1 300 378 30 52,18 525 085
31 |D 4043 24Q 0 56,34 1408 747
Celkem: 125120 204 46 820 489
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Informace ze zakaznického portfolia spolénosti XYZ a. s. za rok 2008

Cesky finagni a &etnic¢asopis, 2013, &0 8,¢. 4, s. 172-182.

Klient | Region Kategorie | Roéni ovbrat Splatnost | Jednotkova| Roéni mvarie
produktu v K¢ faktur cenav K¢ v K¢

1 B 2 22 675 3472 45 70,61 8 972 512
2 B 2 7 613 516 30 66,25 2 709 837
3 B 1 3082 193 30 74,68 1766 029
4 B 2 2 197 345 30 84,51 1 087 882
5 B 1 4 700 500 30 56,72 2057 712
7 B 1 641 144 0 58,88 293 894
8 A 2 12 351 778 45 67,39 4 530 879
9 A 2 16 762 415 45 69,43 6 460 640
10 A 2 745 813 0 68,91 283 996
11 A 1 1 254 845 30 59,92 587 004
12 A 3 5 849 000 30 99,86 2 481 696
13 A 2 1834 217 30 68,79 696 464
14 A 1 406 702 0 70,99 224 004
15 A 1 189 293 0 57,87 84 981
16 A 1 1218 445 0 56,95 536 159
17 A 3 603 571 0 109,88 287 778
18 A 2 2 361 034 30 73,78 995 551
19 A 1 565 275 0 55,43 240 061
20 A 3 866 250 0 82,99 266 169
21 C 2 30 442 24( 60 66,93 11 034 346
22 C 2 23 730 152 60 66,86 8 585 587
23 C 2 4 759 744 45 67,91 1769 046
24 C 2 4 168 740 45 68,54 1573 465
25 C 1 3 906 953 45 58,67 1783 334
27 C 3 932 694 0 85,31 304 156
28 C 2 2 836 487 30 68,73 1 075 496
29 C 1 1 359 441 30 54,55 564 710
30 C 1 858 565 0 56,34 372594
31 D 2 788 322 0 58,13 1210 207
Celkem: 161 702 015 62 836 188
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Priloha¢. 3

Informace ze zakaznického portfolia spolénosti XYZ a. s. za rok 2009

Klient | Region Kategorie | Roéni ovbrat Splatnost | Jednotkova| Roéni mvarie
produktu v K¢ faktur cenav K¢ v K¢

1 B 1 22 258 04( 60 76,89 8 678 580
2 B 1 10 393 481 30 72,67 3684 272
3 B 1 3978 424 30 81,48 1 687 949
4 B 3 3 385 081 0 93,97 1 168 946
5 B 1 3 708 488 30 59,88 1607 135
6 B 1 3 059 882 0 62,79 1 406 406
7 B 1 991 771 0 89,51 615 826
8 A 2 13 593 586 45 75,67 5166 533
9 A 2 19 386 146 45 73,93 7 085 265
10 A 2 5307 476 0 74,94 1985 169
11 A 3 3383470 30 97,89 1257 093
12 A 3 4676 584 30 109,97 2 060 385
13 A 2 1611 524 30 76,86 627 962
14 A 2 2 535 148 30 78,68 1 023 661
15 A 1 692 897 0 61,91 313 152
16 A 1 598 949 0 60,77 264 535
17 A 3 1370 379 30 124,75 694 582
18 A 1 2 256 025 30 62,69 1 034 986
19 A 2 816 436 30 74,69 303 663
20 A 3 3782879 0 89,97 1196 209
21 C 2 34 003 395 60 71,89 11 815 340
22 C 2 28 123 508 90 73,76 10 237 475
23 C 2 12 544 026 45 75,83 4 784 033
24 C 2 9 946 547 45 74,98 3723 654
25 C 1 3 665 097 60 61,24 1 634 449
26 C 3 4 320 315 30 91,67 1420 939
27 C 3 1 064 86¢ 0 92,88 359 542
28 C 2 2 226 334 30 74,87 831419
29 C 2 2 708 862 30 73,26 974 318
30 C 2 819 231 0 74,98 306 693
31 D 6 434 905 0 76,28 2 229 608
Celkem: 213 643 751 80 179 780
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