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ANOTACE

Tato prace se zabyva analyzou nakupu ve vybraném podniku. Prvni ¢ast se vénuje logistice,
jejim definicim, znakim a ¢lenénim, dale funkcim a tkolim nakupu, ¢lenénim sortimentu
nakupu, nakladim, dodavatelim, a to vSe z teoretického pohledu. Druhd cast této prace se
vénuje samotné analyze nakupu vybraného podniku a hodnoti produktivitu, hospodarnost a

kvalita.
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TITLE

The analysis of the purchasing process in the selected company

ANNOTATION

This thesis analyzes purchases in the selected company. The first part deals with logistics, its
definitions, features and structures, further the functions and tasks of the purchase, the range of
the purchasing products, the costs, the suppliers, and all this from the theoretical point of view.
The second part of this thesis is dedicated to the analysis of the purchase of the selected

company and evaluates productivity, economy and quality.
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Uvod

V dnesni dobé je pro mnoho spolecnosti té¢Zké obstat na trhu a v konkurenc¢nich bojich,
proto hledaji pro svoji spolecnost vzdy néjakou konkurenc¢ni vyhodu. Jednou z moznych
konkuren¢nich vyhod na trhu, mize byt pravé dobré oddéleni nakupu. Je prokazéano, ze
oddéleni nakupu je pfisuzovana velka ¢ast obrat, proto muze $patné vedeni nakupu velmi

ovlivnit zisk spole¢nosti.

Téma této bakalatrské prace je ,,Analyza nakupu ve vybraném podniku®. Prace se d¢€li
na dvé& Casti, a to na teoretickou a praktickou. Teoretickd ¢ést je rozdélena do tii hlavnich
kapitol. Prvni kapitola se zabyva logistikou, jejimi definicemi, cili a ¢lenénimi. Dalsi kapitola
se vénuje nakupu, kde jsou vice rozebrany jeho funkce a ukoly. Dulezitou podkapitolou je
zatazeni Utvaru nakupu v organizacni struktufe podniku. Dalsi podkapitola se vénuje ¢lenéni
sortimentu nakupu ze 3 riznych hledisek. Nechybi zde ani zminka o stanoveni rozsahu potieby
nakupu a jaké jsou ndklady na potizovani zasob. Posledni kapitola teoretické casti se zabyva
dodavateli, a to pfesnéji popisem vyzkumu nakupniho trhu, jak by mél probihat vybér

dodavatelt a nasledné hodnoceni dodavatela.

Prakticka cast zaCind kratkym piedstavenim vybrané spolecnosti, dale je zde profil
firmy, organiza¢ni struktura, vyvoj poctu zaméstnancti a vybrané hodnoty z vykazu zisku a
ztrat. Nasleduje kapitola zaméfena pfimo na analyzu nakupu, kde autorka analyzuje jednotlivé
oblasti. Tato analyza je roz€lenéna na oblast produktivity, hospodarnosti a kvality nakupu.
Posledni kapitola obsahuje shrnuti analyzy a doporueni od autorky pro mozna zlepSeni.

Cilem préace je zhodnotit, jak jsou ve vybraném podniku Fizeny nakupni ¢innosti.
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1 Logistika

Naékup, ktery je povazovan za jednu ze zakladnich funkci podniku neni praci pouze
utvarli, které nazyvame nakupni oddéleni. Aby nékup v podniku spravné plnil sviyj cil, je
zapotiebi, aby se podilel naptiklad | vyzkum, vyroba, planovaci utvary, vyvojova oddéleni,
management podniku, utvary technické piipravy vyroby a na plnéni cile ma vyznamnou roli

také logistika (Lukoszova, 2004).

Kofteny logistiky jako takové mizeme najit uz ve starovéké civilizaci, ale logistika jako
védni obor je relativné mlad4d. Teprve od padesatych let minulého stoleti, se ve své
systematizované form¢ objevuji prvni logistické koncepty a logistické myslenky (Oudova,

2013).

Cim dal ¢astgji se objevuje v ekonomickém podnikovém slovniku pojem logistika. Jeji
ucel je ve skuteCnosti ale o mnoho $irs$i nez oblast vnitropodnikovych ¢innosti a je hojné
spojovana se ziskanim konkuren¢nich vyhod ekonomiky urcitého subjektu na trhu. Proto
vyznam logistiky spo¢ivd nejenom na ndrodohospodaiské nebo podnikové trovni, ale takeé
Vv kontextu vySSich uzemnich celki ba dokonce svétového hospodatstvi. Nicméné zékladni
uplatnéni logistiky vychazi ze spravného chapani jeji podstaty a metody na mikroekonomické

urovni. Toto pochopeni logistiky vede k efektivnimu hospodafeni podniku (Lukoszova, 2004).

1.1 Pojeti a definice logistiky
Pojeti logistiky ma svijj pivod v feéting, a to ze slov logos, coz znamena slovo, fe¢ ¢i
rozum, logistikon v piekladu rozum, dimysl anebo také ze slova logistikos, ktery znamena
pocetni uméni. Pozdéji se tato slova objevila i v lating, a to naptiklad jako logicus — védecky,

logicky nebo logica — nauka, logicky vyklad.

Zhruba od roku 1600 se vyuziva pojem logistika v oblasti matematiky a v tuto dobu mél
vyznam praktického pocitani s Cisly. V soucasnosti chapeme vyznam slov logistické funkce
jako matematické funkce, které¢ mizeme definovat jako exponencidlni modifikované funkce,
které se daji vyuzit napiiklad k vyjadfeni prubéhu zivotniho cyklu vyrobku ¢i k popisu ristu
poctu obyvatel.

Vyrazny vyvoj logistika zaznamenala v 9. stoleti ve vojenské terminologii, kde méla
vyznam védy o pohybu, ubytovani vojsk a zadsobovani. V odvétvi vojenstvi méla vyuziti také
v obdobi 2. svétové valky pii operacich spojeneckych vojsk a v obdobi napoleonskych valek.

Hlavnim cilem vojenské logistiky je nalezité vyzbrojit a zaplatit muzstvo, vybavit munici i
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ochranou, peclivé a véas se postarat o jeho potieby a kazdé polni tazeni spravné ptipravit, coz

zahrnovalo spocitat Cas i prostor a piislusné ohodnotit terén z hlediska pohybu vojska.

Ptiblizné€ kolem roku 1917 v USA doslo k pfechodu logistiky do hospodaiské oblasti.
Jejim hlavnim objektem se stalo zbozi. Logistika vznikla integraci ekonomickych, technickych
a spolecenskych véd. Je skupinou v teorii organizace, fizeni, mysleni, rozhodovani, ale také
techniky a technologie. Nejvice nés vSak zajima logistika jako kategorie teorie ob¢hu zbozi a
sluzeb. Logistika je véda o informac¢nich a hmotnych tocich, tak by mohla znit jedna z obecnych
definic. Hospodaiskou logistiku bychom tedy mohli definovat jako disciplinu, ktera se zaobira
fizenim toku materialu v prostoru a v case, a to v souladu se souvisejicimi toky informaci

(Lukoszova, 2004)

V uzsim slova smyslu je logistika spojovana hlavné s ¢innostmi jako zasobovani,
doprava, vyroba. Logistika pfedstavuje tok materidli od prvotnich surovin, a to az po materialy,

které jsou zpracovany do podoby vyrobkl dopravovanych ke kone¢nému zakaznikovi.

Pojem ,,logistika® je Casto zaménovan s pojmem ,,doprava®“, coz je chyba, protoze
doprava je jenom opérnym bodem logistiky. K tomuto zaménovani dochazi pravé proto, ze
veskeré logistické organizace uskuteciiuji do zna¢né miry dopravni ¢innosti nebo ¢innost firmy

je s dopravou hodn¢ uzce spojena (Oudova, 2013).

Existuje spousta definic logistiky, v detailech se odlisuji, ale podstata jednotlivych

definic zlstava vZdy stejna. Par z nich jsou uvedené nize.

Tato definice logistické spolecnosti Council of Logistics Management vznikla v USA
v 60. letech minulého stoleti, a ta definuje logistiku jako ,, ... proces planovani, realizace a
Fizeni ucinného, ndkladové uspesného toku a skladovani surovin, inventdre ve vyrobe, hotovych
vyrobku a prislusnych informaci z mista vzniku zbozi na misto potieby. Tyto cinnosti mohou
zahrnovat sluzbu zakaznikovi, predpoved poptavky, distribuci informaci, kontrolu zarizeni,
manipulaci s materidlem, vyrizovani objednavek, alokaci pro zasobovaci sklad, baleni,

dopravu, prepravu, skladovani a prodej “ (Sixta a Macat, 2005).

., Logistika ma dbat na to, aby misto prijmu bylo zasobeno podle jeho pozadavkii z mista
dodani spravnym vyrobkem, ve spravném mnozstvi a stavu, ve spravném case za minimalnich

nakladi “, tak zni nejznaméjsi definice z roku 1988 od H. C. Phola (Lukoszova, 2004).

14



Uznavany autor Rupper v roce 1990 definoval logistiku jako ,, soubor komplexnich viloh
a Z nich odvozenych opatreni k optimalnimu zajisténi toku materialu, informaci a hodnot

V transformacnim procesu podniku *“ (Stehlik a Kapoun, 2008).

Ve své podstaté je logistika orientovana na to, aby bylo ve spravném mnozstvi dodano

spravné zbozi, a to na spravné misto, za spravnou cenu a ve spravny ¢as. Toto mizeme nazvat

jako 5 S logistiky (Oudova, 2013).

1.2 Znaky a cil logistiky
Logistika mé dvé zakladni stranky v rdmci svého pojeti v praxi, a to stranku
orientovanou na infrastrukturu, tzn. na materialné technickou zakladnu, a druhou stranku
fidicich procest (Lukoszova, 2004). Podle riznych definic logistiky lze identifikovat zakladni

znaky logistiky, které mtizeme vidét na obrazku 1.

Komplexnost
a systémovy
pristup

Pojeti
dynammoznos
ti iky objektu

Zakladni
znaky
logistiky

Vztak k Fidici
praxi

Pristup k
Casovym
prostorovym

ekonomickym

rozporim a
vztah K trznimu
prostiedi

Obrazek 1 - Zakladni znaky logistiky
Zdroj: Upraveno podle Lukoszova, 2004
Mezi objekty logistiky fadime vSechny druhy zboZi a materialu, jako naptiklad provozni
a pomocny material, vyrobni materidl, nahradni dily, obchodni zbozi, subdodavky, ale také

hotové vyrobky i polotovary. Timto je jednozna¢né dana hranice logistiky, a to (Tomek a

Vavrova, 2007):

. k ostatnim opatifovanym faktoram, tj. kapital, zafizeni a stroje, informace,
pracovnici,

. k ostatnim ¢innostem, které existuji paraleln¢ vedle logistiky, tj. vyroba, odbyt
a nakup.
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Za subjekty logistiky jsou povazovany vSechny subjekty, které se nepiimo nebo piimo
podileji na uspokojovani logistickych potieb. Mohou to byt napiiklad distributofi,
poskytovatelé sluzeb a vyrobci hmotného zbozi, organy statni spravy ¢inné v odvétvi logistiky,
zasilatelé a dopravci, vyvojové a vyzkumné organizace, vzdélavaci organizace, zdjmové
sdruzeni a hodné dal$ich, ktefi jsou piimo spjati s logistikou a logistickymi fizenimi (Oudova,

2013).

Hlavni cil logistiky muzeme popsat jako optimalizaci hmotného toku a tim i
logistickych vykon na zaklad¢ logistickych sluzeb, logistickych nakladt a jednotlivych
technickych komponentii. Rizeni logistiky, jinak feéeno také management logistiky, je mozné

vyobrazit jako krychli s tfemi nize uvedenymi sténami (Tomek a Vavrova, 2007):

o Instituce — budovani sité subjektti vné i uvniti podnikové organizace. Na jedné

stran¢ speditérii, piijemct, zasilatelti, pfepravci a na strané druhé utvart

logistiky.
. Zpracovani informaci — planovani, fizeni, realizace a kontrola.
. Funkce — vyroba, odbyt, nakup a v ramci nich nejdulezitéjsi logistické ¢innosti:

kompletovani zakazky a pfiprava obalu, doprava, skladovéni, signovanil a

baleni, uzavieni zakazky.

1.3 Clenéni logistiky
Logistika se déli podle riiznych hledisek, napfiklad z pohledti odborniki nebo z riznych
hospodaiskych zajma. Dulezité ale je, abychom jednotlivé druhy logistiky brali v tvahu

integrované (Sixta a Macat, 2005). Vybrana ¢lenéni logistiky jsou popsana nizZe.
Podle urovné problému ¢lenime logistiku na (Lukoszova, 2004):

) makrologistiku,
o metalogistiku,

o mikrologistiku.

Globalni aspekty logistiky z pohledu narodniho hospodarstvi, vysSich uzemnich celka
aregiont zkouma makrologistika. Je zde typicky vysoky stupen agregace a zkoumani z pohledu

makroekonomického. Tato logistika se zabyva piedev§im otazkami globéalni i mezinarodni

1 signovat — oznaZovat podpisem, znackou, tidajem apod.
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integrace vyrobnich kapacit, spojl, cel, mezindrodni pfepravy, které se tykaji vlivu na Zivotni

prostfedi a ptepravy.

Ve sféfe dodavatelsko-odbératelskych vztahti plisobi druha z uvedenych, metalogistika.
Metalogistika tedy fesi problematiku podniku, pievysujici jeho pravni pole. Obsahuje ramec
dodavatelti surovin, zakaznikl, distributorti, ¢innosti meziskladl, ptepravy a kooperaci

logistickych podnikii v ramci trvalych nebo provizorné vytvotrenych logistickych podnikd.

Mikrologistika zkouma logisticky systém uvniti uréitého podniku nebo dokonce jeho
¢ast (pramyslovy zavod, jednotlivy objekt, nebo jednotlivy sklad), kde se vénuje aplikaci
ekonomickych, technickych, rozhodovacich a informac¢nich metod pii vedeni tokli zbozi, sluzeb
amaterialu. Mize také dochazet ke spojovani mikrologistiky s metalogistikou, zde se pak berou

v uvahu i vnéjsi vazby podniku (Lukoszova, 2004).

Pokud bereme podnik jako urity systém poskladany z jednotlivych subsystémi v tzv.

systémovém pojeti, ¢lenime logistiku na (Lukoszova, 2004):

. marketingovou logistiku,

J nékupni (zasobovaci) logistiku,
. skladovaci logistiku,

o pramyslovou logistiku,

. dopravni logistiku,

. obchodni logistiku,

. distribu¢ni logistiku.
Nejcastéjsi hlediska, jak je mozné Clenit logistiku, jsou dvé (Sixta a Macat, 2005):

J podle Sife zamé&feni na studium materidlovych toku:
- makrologistika,
- mikrologistika.
o podle hospodaisko-organiza¢niho mista uplatnéni:
- logistika vyrobni,
- logistika obchodni,

- logistika dopravni.

Clenéni podle urovné problému, které je popsané na zacatku této podkapitoly, déli

logistiku na makrologistiku, mikrologistiku a metalogistiku. Rada publikaci pravé
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metalogistiku nahrazuji nazvem logisticky podnik (Sixta a Macat, 2005). Prave tak tomu je i na

Svrow

nasledujicim obrazku, ktery zachycuje nejjednodussi a zaroven nejvhodnéjsi ¢lenéni logistiky.

Hospodarska
logistika
) 4 ) 4 h J
- . - Logisticky
Makrologistika Mikrologistika podnik
b J
Podnikova
logistika
Y ) 4 b J
Logistika Vnitropodnikova Logistika
zasobovani logistika distribuce

Obrazek 2 - Nejjednodussi déleni logistiky
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2 Nakup

Kdybychom v dnesni dob¢é hledali organizaci, ktera nenakupuje, s velkou
pravdépodobnosti bychom takovou nenasli. Ba naopak, velkym trendem hlavné ve velkych
firmach, je zaméfit se pouze na strategické aktivity a naptiklad vyrobu dil¢ich komponenti

prenechat firmam, od kterych je nasledné nakupuji. A praveé proto se procesy nakupovani staly

vvvvv

., Nakup predstavuje soubor cinnosti, jejichz cilem je zabezpeceni vyrobni, obchodni a
jiné cinnosti organizace pozZadovanym sortimentem vyrobkii, polotovaru, surovin, energii,
obalii aj. a sluzeb v pozadované kvalite, v pozadovany cas, na pozadované misto pri

ekonomickych nakladech “, tak zni definice nakupu podle Grose a Grosové (2006).

Jaroslav Nenadal (2006) ve své knize definuje nakup jako ,,proces, ve kterém
odberatelské organizace (odbératelé) zabezpecuji dodavky jako vstupy pro své vlastni
procesy. Nékup ale v sobé miize zahrnovat i Cinnosti jako skladovani, oveéfovani shody

dodavek, dopravu, fizeni zasob apod.

Je tada faktort, které ovlivituji proces nakupu, mezi ty nejdilezitejsi miizeme zaradit
naptiklad cenu, mnozstvi, jakost, ¢as, dodavatele nebo podminky dodavky, viz obrazek 3

(Tomek a Hofman, 1999).

Cena

Podminky

dodavky

Faktory
ovliviiujicei
nakupni
rozhodovani

Dodavatel Mnozstvi

Obrazek 3 - Faktory ovlivijici nakupni rozhodovani

Zdroj: Upraveno podle Tomek a Hofman, 1999
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Jednou ze zakladnich podnikovych funkei je ndkup a nezélezi na tom, jestli se jedna o
podnik obchodni, vyrobni nebo ve sluzbach. Ze systémového neboli logistického pohledu
podnik mizeme rozdé€lit do subsystémii, ktery je vyobrazen na obrazku 4. Néakupni funkce
podniku, muizeme ji také nazvat jako zasobovaci nebo opatfovaci, zajiStuje pokryti

podnikovych potieb (Lukoszova, 2004).

NAKUP — VYROBA — PRODEJ

vyrobni (primyslovy) podnik

NAKUP — PRODEJ

obchodni podnik

Obrazek 4 - Zakladni subsystémy primyslového a obchodniho podniku
Zdroj: Lukoszovd, 2004
Postaveni nakupu ve spoleCnosti se li§i v zavislosti na charakteru podniku. Ve
spole¢nosti, kde je maly podil ndkupnich nakladi a malé riziko nedodani zbozi, neni az tak
nutné tvofit nakupni oddéleni, a tedy ani detailné¢ formovat ndkupni strategii. V praxi vSak u
vétsiny podnikti nakupni naklady zaujimaji vyznamnou ¢ast jejich rozpoctu, a proto je velmi
dualezité vytvoftit specializované oddéleni ndkupu a jasn¢ definovat ndkupni strategii. Tato
strategie by méla byt v souladu s podnikovou strategii a méla by podniku dat jasné cile nakupu

vcetné zpisobi, jak jich docilit (Jirsdk, Mervart a Vins, 2012).

V marketingovém pojeti lze nadkup definovat jako , vyzkum trhu dodavateli,

rozhodovani o optimalnim dodavateli, reZimu a podminkach dodavek (platebnich, logistickych,

cenovych atd.) “ (Kozena, 2013).

2.1 Funkce a tikoly nakupu
, V klasickém pojeti muzeme definovat zakladni funkci ndkupu jako systematické
zabezpecovani surovin, materialu, sluzeb a informaci tak, aby byly plnény vsechny pozadavky

nakupujiciho z hlediska mnozstvi, jakosti, terminii, struktury a mista dodani‘* (Nenadal, 2006).

,, Zdkladnim vikolem wutvaru ndkupu jakozZto organizacni jednotky podniku je zajistit
efektivni priibéh zakladnich vyrobnich i nevyrobnich procesii surovinami, materialem, vyrobky
i sluzbami, a to v potrebném mnozstvi, kvalite, c¢asu, misté i sortimentovém slozZeni. ", tak

definuje zékladni ukol nakupu Alena Oudova (2013).
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Aby tento ukol byl splnén s ekonomickymi kritérii efektivnosti, musi se v samotném

podniku (Lukoszova, 2004):

. co nejpiesnéji a véas zjistovat predpokladanou budouci spotfebu materialu,

. systematicky zvazovat potencialni disponibilni zdroje pro uspokojovani téchto
potieb,

. upln¢ a vcéas projedndvat a uzavirat smlouvy v ekonomicky efektivnich

dodavkéch, trvale sledovat jejich realizaci, projednavat zmény v potiebach,
jakoz 1 ptipadné odchylky v dodavkach,

o systematicky sledovat a regulovat stav zasob a zabezpelit jejich coO
nejefektivnéjsi vyuziti,

o zabezpecCit  efektivni  fungovani  skladového hospodarstvi, dopravy,
manipulacnich procest,

. vytvaiet a zdokonalovat odpovidajici informacni systém pro fizeni ndkupniho
procesu,

. systematicky zabezpeCovat persondlni, organizac¢ni, metodicky a technicky
rozvoj fidicich a hmotnych procest,

o uskutecniovat aktivni servisni ptipravu (déleni zésilky, kompletaci, vytvateni

optimalnich manipulaénich a skladovacich jednotek apod.).

Aby byla zajisténa zakladni funkce nakupu je zapotiebi efektivni realizace souboru na
sebe navazujicich ¢innosti. Obrazek 5 zobrazuje logicky sled téchto ¢innosti, které vytvareji
uzavieny okruh, avSak v praxi tomu tak neni, z divodd procesi neustalého zlepSovani a

technického rozvoje (Nenadal, 2006).
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Hodnoceni a
vybér
vhodného
dodavatele

Identifikace a Projednani
planovani poZadavkl a
pozadavku uzavieni
odbératele kontraktu

Skladovani a
tvorba
pojistnych
zasob

Doprava
dodavky k
odbérateli

Ovérovani
shody dodavek

Obrazek 5 - Tradicni Ginnosti procesu nakupovéni
Zdroj: Upraveno podle Nenadal, 2006
Za zakladni kol podniku povazujeme zabezpeceni bezporuchového chodu vyrobnich i
nevyrobnich procest podniku. Podnik by tedy mél zajistit vlastnimi ¢innostmi svtij chod a také
co nejlepsi vysledek hospodaieni. Ukoly nakupu mohou byt zrealizovany s ohledem na vlastni
kapacitu podniku. Podnik si nékdy mize klast otazku, jestli ur¢ity vstup mtze nakoupit nebo
ho vyrobi ve vlastni rezii, coz mize byt nékdy nejdulezitéjsi rozhodnuti. Z uvedenych tkola
nakupu je jasné, Ze museji aktivné spolupracovat i dalsi Gtvary podniku, jako naptiklad Gtvar
fizeni vyroby, rozbori, logistiky, kontroly, statistiky, Gi¢etnictvi, technické ptipravy vyroby a

informatiky, viz obrazek 6 (Lukoszova, 2004).

TECH. PRIPR.
KONTROLA . VYROBY

RIZENI
VYROBY
‘ UDRZBA ’

Obrazek 6 - Vzajemné vazby mezi utvarem nakupu a ostatnimi podnikovymi utvary

Zdroj: Upraveno podle Lukoszova, 2004
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2.2 Zarazeni utvaru nakupu v organizacni strukture podniku

Nakupni odd¢leni je obvykle souc¢asti obchodniho useku, eventualné obchodné-
ekonomického tseku. Naopak naptiklad ve stavebnictvi nebo Vv t€Zkém strojirenstvi je nakupni
usek soucasti utvaru vyrobniho. Pokud je nakupni oddé€leni takto zaclenéno do vyrobniho
useku, ma to tu vyhodu, Ze pruznéji fesi operativni problémy pii zménach vyrobniho programu,
gasového priibéhu vyroby, technologie apod. V Ceské republice ve velkych podnicich se spise
vyjimecné vyuziva forma organizace nakupu jako samostatné nakupni spravy nebo nakupniho
zavodu. Pro efektivni plnéni funkce ndkupu je nezbytnd spoluprace s dal§imi utvary

(Lukoszova, 2004). Viz piedchozi podkapitola.

2.2.1 Vnitini délba prace
Kdyz se v utvaru podniku fesi vnitini délba prace, velmi Casto se uplatiuji tfi zakladni

typy (Lukoszova, 2004):

o funk¢éné centralizovany,
o funkéné decentralizovany,
° kombinovany.

Tyto zakladni typy se 1i$i hlavn€ vnitinim uspofddanim — seskupovanim zékladnich
slozek aktivit, které utvary uskute¢niuji v oblasti, vlastniho nakupu, planovani a skladovani. A
1 proto je velmi dulezity obsah a zpiisob vymezeni pravomoci a odpovédnosti jednotlivych
slozek utvaru (Lukoszova, 2004). Na obrazku 7 jsou zobrazena zakladni hlediska vnitini délby

prace v nakupu.
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Hledisko
funkini

Hledisko
—— sortimentu |j—
materidlu

Hledisko
dodavatelské

Hlediska délby
préce a specializace (=
v nakupnim dtvaru

Hledisko
— wyrobkové |—
(zakazkove)

Hledisko
mistni

Hledisko
spotieby

Obrazek T - Moznosti délby prace a specializace v ndkupnim utvaru

2.3 Clenéni sortimentu nakupu

Marketing
Mékup

Skladovani
Materialova
skupina 1

Materialova
skupina 2
Materialova
skupina 3
Skupina
dodavateld &

Skupina
dodavatell B

Skupina
dodavateld C

Vyrobek —=
zakazka X

Vyrobek —=
zakdzka ¥

Vyrobek —>
zakdzka Z

Odlouteny
zéved M
Odlouceny
zavod N

Odlouceny
zaved O

Makup pro
zakladni wrobu

Makup pro
DOMOCNOU Wr.

Nakup pro Cast
nevyrobni

LT

Zdroj: Lukoszovd, 2004

Realizovani nakupu, zvolené strategie podniku, ale i zpusob, jakym dany podnik

obstarava pottebné zdroje, jSOU mimo jiné zavislé na rizném c¢lenéni a vyznamu sortimentu

nakupu. Proto jsou dulezité kategorie nakupovaného zbozi, které se daji rozdélit podle

nasledujicich kritérii (Gros a Grosova, 2006):

. stupné zpracovani,
J vlivu na hospodarteni firmy,
. vlivu na hlavni pfedmét podnikani,

. situace na trhu nakupovanych polozek,
o vlivu na jakost vyrobkt a sluzeb,

. charakteru spotieby v mnoZzstvi a Case,
o vtahu Kk hlavni ¢innosti firmy,

o dal$iho urceni v podniku.
Nekteré z nich popisuji ndsledujici pododdily.
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2.3.1 Skupiny nakupovanych poloZek podle stupné zpracovani
Ve skupiné podle stupné zpracovani ziskavanych vstupti mtizeme nakupované polozky

rozdélit do sedmi skupin (Gros a Grosova, 2006):

suroviny,

procesni, zakladni material a meziprodukty,
pomocny, rezijni material,

komponenty, dily, polotovary,

hotové vyrobky pro obchodni ¢innost,

zafizeni,

N o ok~ D oe

sluzby.

Suroviny pfedstavuji produkty zejména tézebnich spolecnosti. Jako ptiklady miizeme
uvést uhli nebo ropa. Dale se sem fadi produkty zeméd¢€lskych organizaci, jako napiiklad obili.
Tyto polozky jsou znamé nizkym stupném zpracovani, ktery je omezen na prvotni upravy.
Distribuce surovin ¢asto vyvolava zvySené logistické naklady. U zemniho plynu nebo u uhli

podil na piepravu nékdy piesahuje dokonce 50 % celkovych naklada na jejich dodavku.

Do skupiny procesnich zékladnich materidli a meziprodukti patii naptiklad sklo,
fezivo, plasty, chemikalie, hutni vyrobky jako plechy a profily, ale také mouka, kiize, papir
apod. Tento material potfebuje hlubsi zpracovani prvotnich surovin, aby ziskalo podobu

finélniho vyrobku.

Tteti skupinou je pomocny, rezijni material, kam mtizeme zatadit napiiklad kancelaiské
potieby, Cistici prostiedky, mazadla nebo filtracni materidly. ZjednoduSené¢ miiZeme tyto
polozky charakterizovat jako vyrobky nebo materidl pro administrativu, opravy, realizaci
technologickych operaci a v podniku jsou tyto polozky vzdy ve velkém mnozstvi a
rozmanitosti. Typicka je Siroka nabidka a snadna dostupnost. Nejcastéji jsou nakupovany od

velkého mnoZstvi dodavatelll a maji v podniku zabezpecit jak nevyrobni, tak i vyrobni procesy.

Do komponentd, dild, polotovara fadime motory, ventily, ovladace, vykovky nebo
ovocné koncentraty. Ty jsou nejCastéji ureny pro pfimou montaz nebo jsou plné hotovy, ¢i
potiebuji jen nejmensi Gpravu nebo opracovani. Pii nakupu téchto polozek, je dilezité brat

zetel na jejich jakost a vymezeni technickych parametri.

Hotové vyrobky pro obchodni ¢innost, jinak obchodni zbozi, je zbozi, které je balené

v manipulacnich ¢i v pfepravnich obalech a jsou urcené pro kone¢nou spotiebu.
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Zatizeni jsou velice finan¢né nadkladné a rozmanité. U téchto polozek velmi zalezi na
ptesnosti, cené pofizeni, uspornosti fungovani nebo spolehlivosti. Radime sem napiiklad
pocitace, stroje, dopravni prostiedky, vybaveni pracovist’ nebo vyrobny. Jedna se o investi¢ni

zbozi a je urCeno jak pro nevyrobni, tak i vyrobni ucely.

Posledni skupinou jsou sluzby, kam patii udrzba, propagace, doprava, ¢isténi, opravy
¢1 vyzkum. Vyznam sluzeb V trznim prostiedi stale vzrista, to je mozné vidét na prikladu ristu
prodeje, ten je nemozny zajistit bez marketingu. Jelikoz jsou sluzby aktivity nehmotné povahy,

je tézké je porovnat, a navic jsou hodné proménlivé (Lukoszova, 2004; Gros a Grosova, 2006).

2.3.2 Klasifikace poloZek podle jejich vlivu na hospodareni firmy
Pti opatfovani nutnych nakupovanych polozek piisobi na chovani firmy také jejich vliv
na hospodaieni podniku. Dilezitou soucasti nakladi jsou prostfedky vynalozené na nakup.
Proto je velmi dilezité, a hlavné vyhodné znat, a to nejenom pro volbu strategie nakupu, jak se
podileji dil¢i polozky na celkovych nakladech. I zde, v oblasti ndkupu, ma své misto ABC-
analyza, kterd spoc¢iva v aplikaci znamého Paretova pravidla. Podle tohoto pravidla by v nakupu

mélo naptiklad platit, Ze

o 80 % nakladt na nakup tvoti cca 20 % polozek, nebo

. 80 % polozek dodava zhruba 20 % dodavateld (Gros a Grosova, 2006).

2.3.3 Rozdéleni polozek podle jejich vlivu na hlavni predmét podnikani
Strategii ndkupu muize ovliviiovat to, jaky bude mit dand polozka vliv na realizaci
pfedmétu podnikani firmy. V takovém piipadé miZeme nakupované polozky rozdélit na dvé

skupiny.

Do prvni skupiny mizeme zatadit polozky, bez kterych je naruSen chod podniku. Kdyz
by byl jejich nedostatek, pfimo ohrozuji nebo uplné brani realizaci planu, v tomto piipadé
vznikaji velké ztraty na trzbach. Nejcastéji sem patii zakladni suroviny a materidly — polozky
kategorie A. Miizeme sem fadit i kategorie B a C — material, ktery nevytvaii vyznamny podil
naklad na ndkup. Naptiklad mlékdrna je zavisld na mléku, pfi nedostatku musi omezovat
vyrobu. Kdyz by méla nabytkéiska firma nedostatek drevottiskovych desek, nemlize vyrabeét.

Avsak vyrobu miize omezovat i nedostatek n¢kterych pomocnych latek ¢i obalového materidlu.

Naopak nedostatek polozek z druhé skupiny nijak vyznamné neohrozuje hlavni ¢innosti

podniku. Radime sem napiiklad kancelatské potieby, rezijni naklady, uklidové materialy apod.
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Do této skupiny také zahrnujeme polozky, které je mozno nahradit néjakymi jinymi, kterych je

na trhu dostatek (Gros a Grosova, 2006).

2.4 Stanoveni rozsahu potieby nakupu
Plan nakupu je odvozen od planu vyroby a tento od planu odbytu neboli planu prodeje.
Zékladni je tudiz pro firmu plén prodeje. I kdyz se plany prodeje a vyroby sestavuji v uzkém
spojeni, neni mozné, aby se Uplné kryly ve svych pozadavcich a navrzich. Rozdily mezi témito
plany jsou dvojiho druhu, a to vécné, jako je naptiklad riizné odbytové déleni vyrobki a Casové,

kdy prodej je mozné kryt ze zasob, ale ne vzdy bezprostiedné z vyroby (Lukoszova, 2004).

Bilan¢ni metoda je zakladni metoda tvorby planu. Cilem tohoto planu je zjistit potiebu
materialu (dodavek), kterou zajistuje oddéleni nakupu pro splnéni pozadavki jak vyroby, tak
pro dali mista potfeby v podniku. Re$eni bilance je mezi zdroji a potiebami. Na strané zdroji
se nachazi zésoba, kterd je pro urcité obdobi k dispozici a také dodavky, které jsou zajistovany
vn¢ vyrobniho systému. Na strané¢ potieb je pak celkova spotifeba materidlu v urcitém
planovacim obdobi a také pozadavek na tvorbu zasoby, kterd ma zajistit bezporuchovy prib¢h

spotfeby v ur¢itém obdobi (Synek, 2011).
Operativni plan ndkupu se uskutecituje ve Ctyfech zakladnich krocich (Synek, 2011):

o vypocet spotieby materidlu u jednotlivych polozek materidlu (a to jak
V penéznich, tak i v mnozstevnich jednotkéach),

o vypocet pojistné zasoby (jinak limitu zasob), ta by méla byt v prib&hu
planovaciho obdobi vytvofena a udrZovana jako rezerva pro zabezpeceni
pozadované spotieby,

. zjisténi ocekavané zasoby k zacatku planovaciho obdobi jako dispozicniho
zdroje spotieby,

. vypocet potieby dodavek jednotlivych polozek materialu (a to jak v planovacich,

objednacich, tak 1 penéZnich jednotkach).

Bilan¢ni rovnice se tedy pouziva k feSeni potfeby dodavek materidlu a mé nasledujici

vzorec (Lukoszova, 2004):
Do = Msk + Zp - Zo, kde
Do — potieba dodavek materialu

Msk — spotieba materialu
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Zp— pojistna zasoba
Zo— o¢ekavana zasoba

Je diilezité myslet na odliSné vyznamy slov potieba a spotieba. Potiebu chapeme jako
podklad k objednavce, zatimco spotieba oznacuje spotiebu v nevyrobnich i vyrobnich

procesech podniku (Synek, 2011).
Zakladem propoctu potieby materialu je (Lukoszova, 2004):

o operativni plan vyroby,
. informace o spotfeba (normy spotfeby materidlu a kusovniky),

o dalsi poklady pro vypocet potieby (normy zasob).

2.5 Naklady na porizovani zasob

Kli¢ové pro existujici tak i pro neexistujici zasoby jsou jejich naklady. V ptipad¢, kdy
firma zasoby ma4, zajiSt'uje si, Ze nedojde k jejich nedostatku, coz by vyrazné mohlo pterusit
bezporuchovost vSech podnikovych procesti. Timto zptisobem vSak podnik soucasné zvySuje
vazanost finan¢nich prostfedkli na zasoby. Pokud firma omezi skutené stavy zasob, klesne sice
jejich finan¢ni vazanost, ale mize tim zasadné ohrozit vykonnost podniku nebo zptsobit rtst
nakladi, které souviseji napiiklad s ndhlym vyhledavanim dodavatele a realizaci dodavky.
Pokud je v podniku nedostatek zasob pro tcel, pro které byly urcené, vznikaji tak naklady
Z nedostatku zasob (Lukoszova, 2004).

Néklady na zasoby se ¢leni do dvou zakladnich skupin (Lukoszova, 2004):

a) naklady na skladovani a udrZzovani zasob
o pojistné a poplatky,
o skladovaci naklady,
o  skladovaci ztraty,

b) naklady na vytizeni dodavky.

Podle druhu skladovaného zbozi se odvozuje pojistné, které kryje riziko plynouci ze
skladovani a jeho pfesnou vysi urcuje pojisStovna. Mezi ndklady na zasoby se fadi také dalsi
poplatky, které urcuji predpisy v piislusné lokalité a obvykle se vypoctou jako procentni sazba
Z hodnoty daného skladovaného zbozi.

Skladovaci néklady se neodvijeji od hodnoty zasob, ale zavisi na tom, zda se jedna o

vlastni sklad nebo najimany sklad. Pokud podnik vyuziva vlastni sklady, zahrnuji do
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skladovacich nékladii také ro¢ni odpisy, ndklady na udrzbu, mzdové naklady nebo néklady na
energii. Pokud podnik vyuziva cizi sklad, udava tyto ndklady pronajimatel. VétSinou tyto

naklady byvaji vyssi, nez kdyz podnik vyuziva vlastni sklad.

Skladovaci ztraty se stanovi podle zkuSenosti z minulého obdobi, a to vétSinou metodou
progndzovani, ale to jen pokud nejsou kryty pojisténim zasob. V oblasti distribuce se mohou
do téchto nakladti zahrnovat i ztraty vyvolané neprodejnosti vyrobku na skladé. Tyto ztraty se

vyjadiuji pfimo v hodnotovém vyjadieni nebo také procentni sazbou.

Néklady na vyfizeni dodavky a jeji realizaci obsahuji ndklady spjaté s prevzetim
objednéavky, naptiklad i s kvalitativni kontrolou, néklady na vypravu zasilky, ndklady na

vyhotoveni dokumentace apod. (Lukoszova, 2004).
Jiné ¢lenéni ndkladl od autora Miloslava Synka (2011):

o naklady opatfeni — zde jsou zahrnuty nédklady na opatfovaci Cinnost, na
objednani od okamziku sdéleni spotieby az po realizaci objednavky v pfijmu
zbozi,

. naklady skladovaci — obsahuji ndklady na prostory, roky, manipulaci, ztraty ze
skladovani,

o naklady nedostatku — to jsou hlavné naklady vzniklé chybnym ur¢enim vyse a
Casu spotieby, ale také cenové diference, usly zisk, pokuty, prostoje kapacit,

ztraty zbozi nebo ztrata good-willu.

Podnik mtze vyuzivat rizné systémy (koncepce) jako je MRP, JIT, OPT, KANBAN

atd., které¢ také maji vliv na ndklady pfi pofizovani zasob (Stehlik a Kapoun, 2008).
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3 Dodavatelé

V soucasné dobé jsou procesy vybéru vhodnych dodavateld a jejich hodnoceni na
dennim poradku ve vSech typech organizaci. Zteteln¢ se vSak odliSuji uzitymi ptistupy, Skalou
zvolenych kritérii, naroCnosti, zptisobem vyhodnocovani a také mirou pochopeni jejich
podstaty. Vyznam téchto procest je hlavné ve vytvareni podminek pro ucinnou prevenci,
k dosahnuti jistoty, Ze se bude nakupovat od partnerd, ktefi budou plnit pozadavky odbérateld.
Avsak duvodu existuje spousta, pro¢ by se méli poctivé hodnotit a vybirat dodavatelé. Tyto
procesy (Nenadal, 2006)

o ur¢uji dlouhodobou schopnost dodavateli realizovat pozadavky odbératelt;

. pomahaji k redukci nakladti obou obchodnich partnert;

. podporuji vzajemné efektivni spolupréci;

. davaji moznost poznat, ktefi z pfipadnych dodavateld budou schopni piipivat
k napliiovani strategie odbératelské organizace a politiky;

o jsou jistou formou uceni, kterd umoziuje obchodnim partnerim seznamit Se

s dobrou 1 Spatnou praxi.

Zde je dulezité pochopit, Ze vybér vhodnych dodavateli a jejich hodnoceni jsou aktivity,
které¢ mizeme z hlediska budoucich dodavatelii vnimat za viceméné jednorazové, protoze se
uskuteciiuji vZdy pied samotnym uzavienim urcité smlouvy o dodavkach. Na stran¢ druhé jsou
tyto Cinnosti provozovany nepietrzité, a to vuci prozatim zcela neznamému dodavateli

(Nenadal, 2006). Schéma tohoto procesu znazoriuje obrazek 8.

2096 ~
\ 552 bososcich dotavatad / /

Piadbiiné hodnoceni

a vibir dodavateld

Hodnoceni a vibér
dodavatsl

Zminy
w sortimentu
Spoluprice doddvak
s dodavateli v pribihs

plnéni kontrakts

IZmény
na trzich

__________________
! Hodnoceni vykonnosti
dodavat=ld

Obrazek 8 - Nepretrzitost procesii hodnoceni a vybéru dodavatelii
Zdroj: Nenadal, 2006
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Dodavatele mtizeme rozdélit na dva typy (Lukoszova, 2004):

o konzervativni (ti, co nabizeji neménny sortiment jiz fadu let, ale jsou zpravidla
velmi spolehlivi),

o inovativni (jsou vhodni pro inovativni odbératele, ale jejich stabilita je nizsi).

Kazda organizace si obvykle tvofi hodné rozsédhlou databazi moznych dodavateli a
v predbézném vybéru a hodnoceni z ni vybird podle urcitych nastroji potencidlni dodavatele.
Ti nasledné budou podrobeni dalSimu a Casto detailnéjSimu posuzovani. Vysledkem téchto
procesti je kone¢ny seznam dodavatelll, se kterymi muize odbératel uzaviit smlouvu na
konkrétni dodavku. Organizace v pribéhu procesii také méii a hodnoti jejich momentalni
vykonnost, jejiz vysledky poté slouzi jako uzitecné informace pro nové hodnoceni a vybér
dodavateltl. Je samoziejmé, ze veskeré aktivity vybéru a hodnoceni dodavateld jsou ovlivnény
ekonomickymi, pfirodnimi i politickymi zménami, ale také zménami v sortimentu dodavek

(Nenadal, 2006).
Jaroslav Nenadal (2006) ve své knize definoval, jaci by vlastné¢ méli byt dodavatelé:

. musi mit snahu stale snizovat své naklady,
o musi byt schopni nabizet dlouholeté vazby na odbératele,
o musi byt schopni neustéle se zlepSovat,

. musi zachovavat vSechna eticka a legislativni pravidla podnikéani apod.

3.1 Vyzkum nakupniho trhu

V nakupni praxi se organizace spiSe zaméfuji na samotnou volbu vlastniho dodavatele,
ale mnoho z nich zapominaji na predchazejici ¢innosti, coz jsou analyzy a volba nakupniho
trhu. Touto chybou dochazi k podcenéni dilezitych kritérii, ktera navysuji transparentnost
nakupnich trhi. Jako naptiklad dynamické zmény v pozici dil¢ich rozhodujicich hrac¢h na trhu,
Sife trhu, zmény trzni struktury atd. Podstatou vyzkumu je komplexni a systematické sledovani
nakupnich trhli. Kone¢né trh je kompromisem mezi néklady, rizikem a schopnostmi vykonu.
Vysledkem analyzy nakupniho trhu je dodavatelsky pool?, ktery musi organizace nasledné
analyzovat podle jejich kritérii a redukovat jej. Vyzkum nakupniho trhu je vétSinou postaven

na informacich sekundarnich (Synek, 2011).

Detailnéji muizeme ziskavani informaci o nakupnim trhu popsat jako (Synek, 2011):

2 dodavatelsky pool — mnoZina potencialnich dodavatelt
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o rozbor vlastni vyjednéavaci pozice,

. piedvolba dodavateli (provéteni relevantnich dat jako napf. financni situace,
inovativnost, vyzkum/vyvoj atd.),

J zjisténi poznatkli o nakupovaném materidlu (0daje pro upfesnéni materialu,
normy atd.),

J zhodnoceni politiky ndkupnich cen (vyzkum cenovy),

. hodnoceni nakupniho rizika pii zménach trhu (hodnoceni na zéklad¢ dodacich

lhat, cen, kvality).

I kdyz je vyzkum nakupniho trhu vétSinou zaloZzen na sekundérnich informacich,
vyuzivame i primarnich informaci. Mezi sekundarni fadime ty, které byly jiz diive vytvofeny
k n¢jakému jinému ucelu. Abychom dospéli k solidnimu marketingovému vyzkumu, méla by
piredchazet prace s informacemi sekundarnimi. Ty Setfi jak Cas, tak naklady a také uptesiuji cil

a problém vyzkumu (Lukoszova, 2004).

Do zdroju sekundarnich informaci o nakupnim trhu napiiklad fadime (Lukoszova,

2004):

. tisk,

o Internet,

. seznamy dodavatell nebo databaze firem,

J zpravy nakupCich (ty obsahuji informace o podminkach dodavek a o
dodavatelich),

J ptehledy o obchodnich jednanich (informace o kontaktnich osobach a jejich
charakteristikach),

o statistické ptehledy apod.

Pfimo v terénu (napt. u dodavatell) jsou pak ziskavany informace primarni, jinymi
slovy pomoci riznych metod marketingového vyzkumu, které jsou uplatiovany viaci
pozorovanym subjektim trhu. Nejvice vyuzivanou metodou pii marketingovém vyzkumu je
dotazovani. Nabyté informace mohou byt povahy kvalitativni a kvantitativni. Kvalitativni
informace obsahuji vysvétleni chovani zGc€astnénych subjektl a kvantitativni konstatuji

vycislitelné skutecnosti.

Je dilezité, jasn¢ definovat cile vyzkumu, aby bylo mozné po provedeni vyzkumu

uplatnit pfisluSnd marketingova opatieni. Aby byl cil vyzkumu co nejvic pfesny, je mozné
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zrealizovat i predvyzkum, tzv. pilotaz nebo vypracovat informativni studii o situaci na trhu.
Samotna realizace vyzkumu zavisi na mnoZzstvi vyclenénych disponibilnich finan¢nich
prostiedcich a musi se brat zfetel na Casové omezeni, nejlépe vypracovat ¢asovy harmonogram

vyzkumu.

Pro ziskani potfebnych informaci se Vv oblasti nakupu nejcastéji vyuziva pisemné
dotazovani (a to na zakladé diive sestaveného dotazniku), techniky osobniho rozhovoru nebo
telefonické rozhovory. V nadkupu vSak vyuzivani vyzkumnych metod a technik ma sva
specifika. Pii rozhovorech je kladen velky duraz napiiklad na odborné znalosti tazatele, nemutze

dojit k prostému pokladani otazek dotazniku.

Informace, které jsou ziskané z vyzkumu nakupniho trhu, budou pouzity pro smysluplné

planovani nakupnich ¢innosti (Lukoszova, 2004).

3.2 Vybér dodavatelii

[ 24

dodavateli efektivni, musi podnik vzdy zacit s definovanim vhodnych kritérii pro hodnoceni
dodavatelii. Pokud podnik zanedbé vybér dodavateld, mliZze to mit velmi negativni vysledek na
celkové hospodateni firmy. V takovém piipadé mize podnik napiiklad platit vice, nez by
musel, nebo by mohl nakupovat nekvalitni vyrobky, coz by pfinaselo dodate¢né naklady. Vybér
dodavatelli nezavisi pouze na hlavnich strategickych cilech, ale také na moznostech a typu

organizace nakupu (Cerveny, 2013).

Definovani vhodnych kritérii pro vybér dodavatelti by mélo predchéazet i ptipadnému
vybérovému fizeni. Piipadni ucastnici moZzného vybérového fizeni by tato kritéria hodnoceni

méli znat (Gros a Grosova, 2006).

Kritéria se daji roz¢lenit na posouzeni urovné piipadnych obchodnich partnert v sedmi

nejdilezitéjSich oblastech (Gros a Grosova, 2006):

finan¢ni situace dodavatele,

celkové potizovaci néklady a platebni podminky,
pozadovana kvalita,

informacni systém,

perspektivnost vyvoje dodavatele,

vyrobni moznosti dodavatele,

N o a b~ wDdoE

logistické sluzby poskytované dodavatelem.
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DalSimi neméné dulezitymi moznymi kritérii pii vybéru dodavatelti jsou naptiklad
vstiicnost a komunikace dodavatele. Toto kritérium je velice dulezité pro dlouhodobou
spolupraci a nepfetrzité zlepSovani, piesto je velmi ¢asto piehlizené. Dale by pro podnik mélo
byt dulezité, zda dodavatel dodrzuje BOZP, ochranu Zivotniho prostiedi a etiku podnikani, jaky
ma inovacni potencidl, podil na trhu, reputaci nebo zkuSenosti s exportem a globalnim

obchodem (Cerveny, 2013).

V praxi ma na starosti vybér dodavatel zpravidla nakupci, tim také vyrazné ptispiva
k efektivnosti nakupu. Nakupc¢i by méli vybirat takové dodavatele, ktefi svou filozofii
odpovidaji filozofii jejich podniku. Poté, co provede vyzkum nakupniho trhu a zhodnoti situaci

na trhu, pfichazi fada na samotny vybér dodavatele (Lukoszova, 2004).
Nakup¢i se mize rozhodovat podle nékterych z uvedenych metod (Lukoszova, 2004):

. expertniho odhadu (a to tymu nebo i jednotlivce),

. porovnani nabidek (z pohledu cenové urovné dodavatele),

o scoring-modelu (ma zéklad v kvantitativnim hodnoceni pfedem danych kritérii),
. kombinované metody (coz je v praxi nejuzivanéj$§i metodou, spociva

V kombinaci v§ech metod vyse uvedenych).

Kromé vySe uvedenych metod se v praxi miiZeme setkat i S dalSimi, specifickymi,

ptistupy k vybéru dodavatelt (Lukoszova, 2004):

o nakupc¢i musi nakoupit za co nejlevnéji,
. nakupci ma subjektivni postoj (voli prvni moznost),
. nakupci se ptizplisobuje z4jmiim subjektivnim,

o vybér se uskuteciuje formou konkursu.

Vybér dodavatelti ma tfi okruhy podminek, které zobrazuje obrazek 9.
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Vybér dodavatelt

4 N\
kvalifikovani produktu, tj.

— jak produkt odpovida

pozadavkim odbératele

. J

4 N\

| | obchodni (marketingové)
provéreni dodavatele

(provefeni manazerského )
systému dodavatele

— (pravdépodobnost

vytvoreni pozadavanych

L vztaht) )

Obrazek 9 - Tri okruhy podminek pro vybeér dodavatelii
Zdroj: Upraveno podle Synek, 2011
Vysledkem vybéru je vytvoreni kruhu dodavateli, ktefi jsou schopni zajistit a obstarat
dodavky nakupovaného sortimentu, a to na zaklad€ danych kritérii, tj. na zaklad¢é kvality,

dodacich lhit, pozadovanych sluzeb atd. (Synek, 2011).

3.3 Hodnoceni dodavatelu

Hodnoceni dodavatelti je dal$i nedilnou souc¢ésti ndkupu a je uzce spjato s vybérem
dodavatelti. Kazda organizace si pro hodnoceni stanovi vlastni kritéria, ktera se miizou tykat

(Synek, 2011):

o kvality (zda dodava bezchybné produkty nebo jestli spolupracuje pfi planovani
a fizeni kvality),

o nakladt (jaké ma dodavatel platebni podminky, jak tvofi ceny nebo jaka je
transparentnost cen),

J dodavatelského servisu (jakou nabizi technickou podporu nebo podporu pii
uzavieni zakazky, jakou nabizi zaruku, jaka je pfiprava materialu, jaké je baleni
¢i manipulace s obaly),

o komunikace (jaka je komunikace s dodavatelem pied uzavienim dodavky, i po
uzavieni dodavky),

o technické schopnosti (zda dodavatel pouziva néjaké nové technologie a jeho

vstiicnost k pozadovanym zménam),
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o spolehlivosti (zda dodavatel dodrzel mnozstvi, jaka je jeho dodaci pohotovost
nebo flexibilita),

o a jiného (napftiklad vztahu dodavatele k Zivotnimu prostiedi).
Hodnoceni se da rozd¢lit do tii zakladnich fazi (Nenadal, 2006):

. piedbézné hodnoceni dodavateli,
. hodnoceni potencialni zptisobilosti dodavatelt,

o hodnoceni dodavatelii podle dalSich kritérii.

V ptfedbézném hodnoceni dodavatelt jde o jakési kolo hodnoceni a vybéru, ze kterého
postoupi né€kolik vybranych dodavateli do dalSiho kola. Toto hodnoceni muze spocivat
V posouzeni prvnich vzorkli dodavky, v analyze referenci na dodavatele od jinych odbérateld,
Vv predbézném posouzeni vyzréalosti systému managementu dodavatele, popfipadé kombinaci

vSech uvedenych.

Diky ptedbéznému hodnoceni mize firma dosahnou jiz mensiho okruhu potencialnich
dodavateld, ktefi postoupi to jakéhosi dalsiho kola, kde bude firma jiz hodnotit dlouhodobou

zpusobilost dodavatele plnit jejich pozadavky (Nenadal, 2006).

Kazd4 organizace ma pravo si nastavit hodnotici kritéria podle sebe. Kromé vySe

uvedenych zakladnich kritérii se v praxi setkdvame i S dal§imi (Nenadal, 2006):

. rozsah neshod v dodavkach v minulém obdobi,

. pruznost reakce dodavatele na podnéty odbérateltl,
. finanéni zdravi dodavatele,

° vzdalenost dodavatele,

. pocet kladnych referenci v médiich,

o podil dodavatele na trhu a jeho image.

V pfifazovani rtiznych stupnti plnéni k jednotlivym kritériim pro rizné dodavatele. Jsou zde

obvykle pouzity tyto charakteristiky (Tomek a Véavrova, 2007):

. doba dodani,

. pocet reklamaci,

3 polarita — protilehlost, protikladnost
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J pozadovana kvalita,

° dodrzZeni terminu,

. dodavatelsky servis,
. technické poradenstvi
J ceny atd.

Na zakladé funkci Gtvaru Nakup autorka zvolila pro jeho hodnoceni nasledujici
Kkritéria:

1. Produktivita nakupu (vyvoj celkové hodnoty nakupu a splatnosti
dodavatelskych faktur, hodnota nakupu na 1 nakup¢iho)

2. Hospodarnost nakupu (pomér planovanych a skuteénych dosaZenych
uspor z cen nakupovanych materiali, pomér planovanych a skuteénych
naklada na dopravu materialu)

3. Kvalita nakupu (vyvoj poctu dodavatelii, pomér plianovanych a
skute¢nych pocti reklamovanych kusi vici celkovému mnoZstvi zboZzi,
pomér planovanych a skute¢nych procentualnich podild hodnoty
evidovanych reklamaci vii¢i celkové hodnoté zboZi, procentualni podil
poctu dodavek véas)
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4 Seznameni s podnikem
Podnik vybrany pro tuto bakaldi'skou praci si nepieje zvetejnit pfesny nazev spolecnosti,

proto autorka zvolila pro tuto praci prozatimni nazev XY, S.r.0.

4.1 Informace z obchodniho rejstiiku

Nazev spolecnosti: XY, s.r.o.
Sidlo spole¢nosti: Chotébot
Zakladni jméni: 200 tis. K¢ (splaceno 100%) (Or.justice, 2018).

4.2 Profil spole¢nosti

Spole¢nost XY je oznacovana za predni evropskou spole¢nost vV oboru vyroby a prodeje
zaiizeni pro pouziti specialnich a technickych plynii. Ustiedi firmy se nachazi ve mésté Malmé
ve Svédsku a v Chotébofi, je umistén hlavni vyrobni zavod. Obchodni zastoupeni firmy jsou
na 14 mistech svéta, ¢cimz dokazi prakticky pokryt cely svét. Pfedmét podnikani je rozélenén
do 4 primarnich oblasti: procesni aplikace, zafizeni pro pouziti vysoce ¢istych plynt, fezani a
svafovéani a zdravotni technika. V Ceské republika a na Slovensku ma spole¢nost XY zajisténé
dodavky zakaznikim pomoci sit€¢ autorizovanych distributord. Dodavky do této sité
distributori jsou zajisténé z Evropského distribuéniho centra skupiny XY v CR. Viechny

pobocky spole¢nosti jsou znazornéné na obrazku 10 (Interni dokumenty, 2017).

® Sales office : £y

® Sales representation b S

* Headquarters f, vt ! - -
Production units f /.’ \ J Lo }

® Stock point /" o S xS

Obrazek 10 - Pobocky spolecnosti

Zdroj: Interni dokumenty, 2017
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4.3 Organiza¢ni struktura
Organizacni struktura spolecnosti Se za poslednich 17 let neustale ménila. V roce 2015
doslo v podniku ke zméné organizacéni struktury. Strukturu linedrni nahradila maticové tizena
struktura. Tato zména ma za cil vylepsit metodiky ve vSech vyrobnich procesech, a to
predevsim v oblastech snizovani vyrobnich ¢asi, zvySovani produktivity prace nebo zlepSovani
identifikace a eliminace systémovych problému. Déle tato zména vedla k vétsi podpore Lean
kultury, a to tim, ze vedouci pracovnici jsou zodpovédni za cely hodnotovy proud (Or.justice,

2017). Nejaktualnéjsi podobu organizaéni struktury spole¢nosti zobrazuje obrazek 11.
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Obrazek 11 - Organizacni struktura

4.4 Zaméstnanci

Zdroj: Firemni c¢asopis, 2017

V soucasnosti ma skupina XY okolo 1600 zaméstnanc, pfitom v Chotébofi pracuje

priblizn€ 600 zaméstnanct. V prubéhu 8§ let pofet zaméstnancl ve firmé¢ v Chotéboti mirné

kolisa, primér je 599 pracovniku, kterého firma vétSinou dosahuje. V tabulce 1 jsou
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zaznamenany Osobni naklady na 1 zaméstnance mezi roky 2009-2016, které neustale rostou.

Jak je z grafu 12 patrné, rok 2016 je prozatim nejslab$im rokem co do poétu zaméstnancu.

Tabulka 1 - Pocet zaméstnancii a osobni ndklady

2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016
Pocet zaméstnanct 613 | 586 | 604 | 618 | 612 | 586 | 592 | 578

Osobni néklady na 1
329 | 337 | 340 | 346 | 364 | 407 | 418 | 422
zameéstnance v tis. K¢

Zdroj: Viastni zpracovani podle vyrocnich zprav

Vyvoj poctu zaméstnancl
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Obrazek 12 - Pocet zaméstnancu v pritbéhu let
Zdroj: Viastni zpracovani podle vyrocnich zprav
4.5 Hospodarsky vysledek
Tabulka 2 zachybuje vybrané hodnoty z vykazu zisku a ztraty. Na grafu 13 je vidét, Ze
v letech 2009-2012 vysledek hospodateni velice kolisa, propad nastal rokem 2011, kdy firma
dosahovala nizSich trzeb a vykazovala vysoké ostatni provozni naklady, a tedy dokonce
zédporného provozniho HV. Ostatni provozni naklady byly vysoké z diivodu neocekévané

kompenzace dodavky pro jednoho z odbératelt.
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Tabulka 2 - Vybrané hodnoty z vykazu zisku a ztraty v tis. K¢

Pridana | Provozni | HV pred

Trzby hodnota HV zdanénim

2009 1390334 | 309822 47 541 19 874
2010 1488997 | 336195 117 153 86 672
2011 1425292 | 248677 -48 457 -62 418
2012 1514269 | 262575 63 042 24 361
2013 1542284 | 282333 65 280 22 352
2014 1688 004 | 369442 120 128 29 968
2015 1798286 | 302927 43 984 -996

2016 1849019 | 292574 42 418 17173

Zdroj: Vlastni zpracovani podle vyrocnich zprav

Vysledek hospodareni pred zdanénim v
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Obrazek 13 - Vysledek hospodareni
Zdroj: Viastni zpracovani podle vyrocnich zprav
Autorka hodnoti hospodarské vysledky podniku a jejich vyvoj spiSe negativné. Za
sledované obdobi sice vzrostly trzby o cca jednu tietinu, ale HV pied zdanénim klesl o 14

%. Pridana hodnota, provozni HV i HV pred zdanénim maji velmi kolisavy pribéh.
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5 Analyza nakupu

V nésledujicich podkapitolach bude autorka pomoci urcenych kritérii hodnotit nakup

vybrané spolecnosti. Nejprve to bude z hlediska produktivity nakupu, dale hospodarnosti

nakupu a posledni kritérium se tyka hodnoceni dodavateldl, tedy jaka je kvalita nakupu.

5.1 Produktivita nakupu

Pro tuto oblast autorka vybrala hodnotici kritéria vyvoj hodnoty nakupu v K¢, splatnost

dodavatelskych faktur a vyvoj hodnot uskutecnénych nédkupt na 1 ndkupciho.

Graf 14 zobrazuje, jak se vyvijela hodnota nakupu firmy XY v pribéhu let. Jak je patrné,
od roku 2013 se stale tato hodnota navysSuje. Autorka se domniva, ze nartst hodnoty nakupu je
zapri¢inény i tim, ze je firma XY ¢im dal vice vyhledavanéjsi spolecnosti na trhu, coz potvrzuji

1 navysujici se trzby spolecnosti. Podil ndkupu na trzbach vzrostl za sledované obdobi o cca

1 % - tento vliv mohl byt zptisoben zménou vyrabéného sortimentu.

Tabulka 3 - Hodnota ndakupu

2013

2014

2015

2016

2017

Hodnota nakupu (v mil. K¢) 635

678

725

785

832

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumentii
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Obrazek 14 - Hodnota nakupu
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Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumentii
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S hodnotou nakupu ma spolec¢nost spojeny dalsi ukazatel, ktery je velni podstatny, a to

splatnost dodavatelskych faktur. Pro vypocet poméru usmlouvanych faktur S pozadovanou

splatnosti k celkové hodné nékupu je dilezité znat ¢astky nakupi pro jednotlivé roky a ¢astky,

které nakupci usmlouvali na pozadovanou splatnost.

Firma XY se snazi, aby zbozi mohla zaplatit nejméné 60 dnti po tom, co ho obdrzi.

Tabulka 4 zachycuje celkové ¢astky nakupu, ¢astky, které firma mohla zaplatit az 60. den nebo

1 déle od obdrzeni zboZi, coz je pro spolecnost XY velmi dilezité, cilovy pomér téchto dvou

hodnot a skute¢ny pomér hodnot.

Tabulka 4 - Platebni podminky

2013 2014 2015 2016 2017
Hodnota nakupu (v mil. K¢) 635 678 725 785 832
Splatnost faktur >= 60 dnt (v
) 426 459 502 554 607
mil. K¢&)
Cil firmy (v %) 61 63 65 66 67
Pomér splatnost faktur >=
60 dnii K celkové hodnoté
67 68 69 71 73
nakupu
(v %)

Zdroj: Viastni zpracovani podle internich dokumentii
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Obrazek 15 - Splatnost dodavatelskych faktur
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Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumentii
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Jak je z grafu 15 patrné, Castka usmlouvanych faktur s pozadovanou splatnosti se
neustdle navysuje, a tak plni stanovené cile podniku. Tento ukazatel autorka hodnoti velice
pozitivné, protoZe jak je patrné, v kazdém roce firma jasné tohoto cile dosahla. Na grafu
16 je zobrazeny pomér usmlouvanych faktur s pozadovanou splatnosti k celkové hodné nakupu,
opét lze videt, Ze toto procento se navysuje, coz je priznivé, ale s rostouci hodnotou celkového

nakupu hlavné pozadované.

Pomér faktur s pozadovanou splatnosti k
celkové hodnoté nakupu
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Obrazek 16 - Pomér faktur s pozadovanou splatnosti k celkové hodnoté nakupu

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumentii
V oddéleni nakupu pracuji 3 nakupéi. Nasledujici graf znazornuje ¢astku v milionech
K¢ uskutecnénych ndkupti ptipadajici na jednoho nakupciho.
Tabulka 5 - Hodnota nakupu na 1 nakupciho

2013 2014 2015 2016 2017

Hodnota nakupu na 1
_ 212 226 242 262 277
nakupciho (v mil. K¢)

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumentii
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Hodnota ndkupu na 1 nakupciho
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Obrazek 17 - Hodnota ndakupu na 1 nakupciho
Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumentii

Produktivitu ndkupu firmy XY autorka hodnoti pozitivné, diivodem jsou dobré
vysledky ve zvolenych kritériich pro hodnoceni. Prvni ukazatel vyvoj hodnoty nakupu ma
vzristajici trend a spole¢nost je s hodnotami nakupu momentalné spokojena. Druhy
ukazatel splatnost dodavatelskych faktur dosahoval pozitivnich vysledki, spliiuje cil
firmy poméru usmlouvanych faktur s poZadovanou splatnosti k celkové hodnoté nakupu.
Posledni ukazatel vyvoj hodnoty uskuteénénych nakupi na jednoho nakupcéiho ma téz

vzrustajici trend.

5.2 Hospodarnost nakupu
Pro tuto oblast autorka vybrala hodnotici kritéria pomér planovanych a skute¢nych

dosazenych Uspor z cen nakupovanych materialii a pomér planovanych a skute¢nych naklada

na dopravu.

K vypoctu ukazatele PPV celym nazvem Purchase price variances je zapotiebi znat
hodnotu planovanych tspor a hodnotu skute¢né dosazenych uspor, tyto hodnoty se podéli.
ZjednodusSené feceno je to schopnost nakupu uspofit penize na nékterych polozkach. Pro

hodnoceni nakupu je to jeden z nejbéznéjSich ukazatelti hospodéarnosti.

Tabulka 6 - PPV firmy

2013 2014 2015 2016 2017

Planované uspory V tis. K¢ 9 504 12 996 8 000 13375 | 15000

Skutecné uspory V tis. K¢ 12 960 21 937 21651 36 704 | 22796
PPV 1,36 1,69 2,71 2,74 1,52

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumenti
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Planované a skutecné uspory

40000

35000
30000 . Seev®
» 25000 e0®® L
ézoooo PPTTIEL ceo®
£ 15000
S 10000

5000 . .

0
2013 2014 2015 2016 2017
rok

H Planované o Skutecné
Obrazek 18 - Planované a skutecné uspory

Zdroj: Viastni zpracovani podle internich dokumentii
Graf 18 zobrazuje skute¢né a planované ro¢ni uspory. Graf 19 zachycuje velmi Gspésny
ukazatel hospodarnosti nakupu firmy. Tento ukazatel autorka hodnoti velmi kladné, protoZze
jak lze z grafu vy¢ist, ne jenom Ze firma ve vSech letech dosahla své naplanované hodnoty
uspor, ale dokonce ji vyrazné presahla, a to nejvice v letech 2015 a 2016, coz bylo az dvou

a pil nasobné.
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Obrdzek 19 - Ukazatel PPV
Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumenti

Dalsi zaznamy, které si firma vede, se nazyvaji Landing costs, jsou to veskeré naklady

spojené s dodavkou materidlu. K vypoctu poméru je nutné mit hodnotu pldnovanych naklada
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spojené s dopravou a hodnotu skute¢né dosazenych nakladt na dopravu materialu, tyto hodnoty
se pod¢li. Spole¢nost XY ma tyto zaznamy rozdéleny do dvou skupin, a to na skupinu CHINA
a skupinu REST OF THE WORLD. Do skuteénych nakladt na dopravu firma zahrnuje samotné

naklady na dopravu, vyméfené clo, dale kurzovni rozdily a ostatni.

Tabulka 7 - Naklady spojené s dopravou — CHINA

2013 2014 2015 2016 2017

Planované naklady v tis. K¢ 9 095 8 705 11 030 14300 | 11385

Skute¢né naklady v tis. K¢ 14 672 18 197 13 238 10897 | 13183
Pomér 1,61 2,09 1,20 0,76 1,16

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumentii
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Obrazek 20 - Naklady na dopravu — CHINA

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumenti

Cilem firmy je samoziejmé nepiesahovat naplanované néklady na dopravu, coz se ji
bohuzel v uplynulych letech nedaii, jako je vidét na grafu 20. Kromé roku 2016, kdy firma
udrzela naklady pod stanovenou hranici, vSechny ostatni roky piesahovaly napldnovanou

hodnotu, vyraznéji pak v letech 2013 a 2014.

V roce 2013 byly divodem velké odchylky naklady na samotnou dopravu, a to hlavné
Vv mesici listopadu a prosinci. Firma na toto zareagovala a méla za cil, 1épe vybirat piepravni
spolecnosti. Coz se jim sice pro dal$i rok podafilo, ale stale velkou odchylku nyni tvofily
kurzovni rozdily. V roce 2015 se pomér jiz snizuje (viz graf 21), avsak stale firma dosahuje

vysSich ndkladd, nez jaké si naplanovala. Divodem bylo, ze firma do téchto rozpocta
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zapracovala kalkulovanou ztrata ve vysi 2 mil. K¢ na pokryti jinak neplanovanych néakladi na

letecké ptepravy. V roce 2016 firma poprvé dosahla svého cile a udrzela naklady spojené

s dopravou pod stanovenou hranici. Pfi¢inou byly pfiznivé kurzovni rozdily a velmi nizké

naklady na samotnou dopravu. V minulém roce se opét firmé nepodatfilo dosahnout cile a

skutecné naklady piesahly planované, avSak pouze mirné. Hlavnim diivodem byly nepiiznivé

kurzovni rozdily, nicméné¢ firm¢& se dafi vybirat 1épe prepravni spolecnosti, jak si dala

v minulych letech za cil, protoze naklady na samotnou dopravu jsou v tomto roce op&t nizsi.

Autorka tento ukazatel hodnoti spiSe negativné, ale domniva se, Ze si firma pro

dalsi roky v tomto ukazateli polepsi, kviili pfijatym opatienim v minulych letech, které se

pomalu zaédinaji projevovat.
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Obrazek 21 - Pomeér skutecnych a planovanych nakladii — CHINA
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Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumenti

Druhé skupina se tyka zbytku svéta — REST OF THE WORLD. Stejné jako u zdznamu

s Cinou do skuteénych naklad@i na dopravu firma zahrnuje samotné naklady na dopravu,

vymeétené clo, ostatni, ale nezahrnuje sem jiz kurzovni rozdily.

Tabulka 8 - Ndklady spojené s dopravou — REST OF THE WORLD

2013 2014 2015 2016 2017

Planované naklady v tis. K¢ 18 563 24 166 28 194 26910 | 23916

Skute¢né naklady v tis. K¢ 23431 24 659 27578 25485 | 21261
Pomér 1,26 1,02 0,98 0,95 0,89
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Obrazek 22 - Naklady na dopravu — REST OF THE WORLD

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumentii

Ukazatel pro tuto skupinu ma opaény prabéh nez u prvni skupiny. V letech 2013 a 2014
dochdzi k mirnému prekroceni planovanych nakladl, avSak pro dalsi roky firma sviij stanoveny
na coz opét firma zareagovala a zacala 1épe vybirat pfepravni spole¢nosti. Rozdil planovanych
a skute¢nych naklada v roce 2014 byl jiz minimalni. Vzhledem K pfijeti opatieni pro lepsi vybér
prepravnich spolecnosti, se firma v letech 2015-2017 dostava jiz pod stanovenou hranici a
pomér stale klesa (viz obrazek 23), coz je pro ni ptiznivy vysledek. Autorka tento ukazatel

hodnoti pozitivné a vzhledem ke klesajicimu trendu, toto o¢ekava i pro dalsi roky.
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Obrazek 23 - Pomer skutecnych a planovanych nakladii — REST OF THE WORLD

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumentii
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Hospodarnost nakupu firmy XY autorka hodnoti prevazné pozitivné, diivodem
jsou dobré vysledky ve zvolenych kritériich pro hodnoceni. Prvni ukazatel pomér
planovanych a skuteénych dosaZenych tspor z cen nakupovanych materiali dosahoval
extrémné dobrych vysledki, kdy v nékterych letech nabyval hodnot azZ dva a pil nasobné
vy$Sich, nez byly stanovené cile. Druhy ukazatel pomér plinovanych a skute¢nych
nakladii spojené s dopravou jsou rozdéleny na dvé casti. Pomér naklada s CHINOU
dosahuji sice horSich vysledkii, ale maji dobrou prognézu do budoucna, vzhledem
k prijeti opatieni pro zlepSeni. Pomér nakladi ozna¢ovanych jako REST OF THE
WORLD naopak dosahuji dobrych vysledki a firma tak plni své cile.

5.3 Kvalita nakupu
Pro tuto oblast autorka vybrala hodnotici kritéria vyvoj poctu dodavateld, podil poétu
reklamovanych kust vii¢i celkovému mnozstvi zboZi, procentualni podil hodnoty evidovanych

reklamaci vici celkové hodnoté zbozi a procentualni podil po¢tu dodavek vcas.

Firma XY ma néco okolo 550 aktivnich dodavateli*, poéty za jednotlivé roky lze vidét
na grafu 24. Spolecnost se snazi neustale redukovat pocet dodavatelt, coz by vedlo i ke
snizovani nakladi a k vyssi efektivnosti nakupu, to se ale firmé v poslednich letech moc nedati.
Autorka se domniva, ze diivodem vysokého poctu dodavateli je to, ze spoleCnost pracuje
s velkym mnozstvim materialu a potiebuje ho v riznou dobu, v rizném mnozstvi a na riznych
mistech. Proto je firma nucena spolupracovat s nejriznéj$imi dodavateli po celém svété. Dale
dodavatel urc¢itého vyrobku nejde nahradit jinym, z divodu nizké nabidky konkrétniho vyrobku
na trhu. Hlavnim divodem navySeni dodavatela v roce 2016 bylo p¥ijeti nového projektu,

pro ktery bylo nutné vyhledat a spolupracovat s novymi dodavateli.

Tabulka 9 - Primeérny pocet dodavateli

2013 2014 2015 2016 2017
Cilovy pocet dodavatelt 595 580 575 555 525
Skute¢ny pocet dodavatell 587 579 560 577 545

4 aktivni dodavatel — dodavatel, ktery dodal zboZi za poslednich 12 mésici
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Obrazek 24 — Vyvoj poctu dodavatelii
Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumentii
Zacatkem kazdého mésice firma XY analyzuje data o dodavkach, primarné ji zajimaji
poéty dodaného zbozi a pocty reklamaci tohoto zbozi. Proto spoleCnost fadi mezi své

vvvvvv

strategické planovani, jak budou rozdé€lovat dodavatele pro nové projekty.

Pro vypocet poméru planovaného a skutecného DPPM neboli Defective parts per
million je nutné znat podil poc¢tu reklamovanych kust evidovanych v uznanych reklamacich
uzavienych béhem poslednich 12 mésicl, které byly zjiSténé v rdmci vstupni kontroly,
V prib¢hu vyroby anebo reklamovanych zikaznikem firmy XY, vic¢i celkovému mnoZzstvi
zbozi dodaného béhem poslednich 12 mésict, prepocitano na 1 milion dodanych kusi. Od

ukazatele DPPM se poté odviji dalsi ukazatel kvality dodavatela — CoC. Firma XY chce

vvvvvvvv

Tabulka 10 - Reklamované kusy wici celkovému poctu dodaného zboZi

2013 2014 2015 2016 2017

Planované DPPM 45900 44700 34 800 25200 | 24 000

Skute¢né DPPM 45 587 44 437 29271 27600 | 21202
Pomér 0,99 0,99 0,84 1,10 0,88

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumenti
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Obrazek 25 - Reklamované kusy wiici celkovému poctu dodaného zbozi
Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumentii
Jak je vidét na grafu 25, reklamované kusy se v pribéhu let firmé dafi sniZovat, kromé
roku 2016, kdy je spole¢nost mirn¢ nad svym stanovenym maximem DPPM. Z grafu 26 je
patrné, ze v letech 2013 a 2014 se pomér planovanych a skutecnych reklamovanych kusti témer
rovnal. Nasleduje kladna odchylka smérem pod planované reklamované kusy, avSak nasledujici
rok 2016 je s odchylkou zapornou a firma musi reklamovat vice kust, nez stanovila. Divodem
byla vadna dodavka s vys$$im poc¢tem kusti od nového dodavatele. Tento ukazatel autorka
hodnoti mirné pozitivné, vzhledem jen k minimalni kladné odchylce od plinovanych

Kusu.

Pomeér planovanych a skutecnych DPPM
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Obrazek 26 - Pomer planovanych a skutecnych DPPM

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumenti
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Jak uz je zminéno, od DPPM se odviji dalsi ukazatel kvality dodavateld — CoC. Pro
vypocet poméru planované a skuteéné hodnoty CoC, celym nazvem Cost of claims, je nutné
znat procentudlni podil hodnoty evidovanych reklamaci béhem poslednich 12 mésicii, vcetné
vicendkladii zplisobenych dodanymi neshodnymi dily (pfebirani, demontaZze, Srotace), vici

celkové hodnoté zbozi dodané¢ho béhem poslednich 12 mésict.

Na rozdil od DPPM firma vypocitavd CoC pomoci reklamovanych kusti vyjadiené
v penézich a celkového poctu dodané¢ho zbozi, taktéZ vyjadiené v penézich. Proto je CoC

nakladovym ukazatelem a firm¢ vyjadii, kolik ji stala nekvalita dodavatele. Stejné jako DPPM

Cv v

Tabulka 11 - Procentni podil reklamaci viici celkovému poctu dodaného zbozi

2013 2014 2015 2016 2017
Planované CoC v % 0,95 0,90 0,90 0,85 0,80
Skute¢né CoC v % 0,94 0,90 0,80 0,76 0,52
Pomér 0,99 1 0,89 0,89 0,65

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumentii
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Obrazek 27 - Procentni podil reklamaci viici celkovému poctu dodaného zbozi
Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumenti
Graf 27 zobrazuje vyvoj skute¢nych a planovanych hodnot reklamaci na celkovy pocet
dodaného zbozi. Je ziejmé, Ze cil udrzet CoC pod stanovenou hranici se spole¢nosti poved|

splnit, a dokonce v roce 2017 ukazatel drzi jiz dost vyrazné pod touto hranici. Autorka se
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domniva, Ze graf 28 vyjadi‘'uje velmi pozitivni ukazatel a pokud bude firma spolupracovat
stale se stejnymi dodavateli, mohl by klesajici trend pokracovat i do dalSich let. Z graft
tykajici se DPPM a CoC vyplyva, ze spolec¢nosti je dodavano kvalitni zbozi s nizsi reklamaci,

a hlavn¢ firmu tyto reklamace nestoji ani tolik, kolik si stanovila jako maximum.

Pomeér planovanych a skutecnych CoC
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Obrazek 28 - Pomer planovanych a skutecnych CoC
Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumenti
Dalsim neméné dulezitym kritériem pro hodnoceni dodavatelské spolehlivosti je OTD,
jednoduse feceno je to procentualni podil po¢tu dodavek vcas, coz ve firmé XY znamena 3 dny
pfedem nebo 1 den po potvrzeném dnu dodani, vii¢i celkovému poctu dodavek doslych v daném
mesici.

Tabulka 12 - Procentudlni podil poctu dodavek véas viici poctu dodavek v mésici

2013 2014 2015 2016 2017
OTDV% 78,00 99,39 99,64 98,62 98,74

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumentii
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Dodavatelska spolehlivost
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Obrazek 29 - Dodavatelska spolehlivost

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dokumentii

Piehled celkového OTD za jednotlivé roky je zachycen v tabulce 12. Jak je patrné
z grafu 29, mezi roky 2013 a 2014 je skokovy rozdil, divodem byla zména méfeni dodavatelské
spolehlivosti. Autorka hodnoti tento ukazatel kladné, a to z toho diivodu, Ze se od roku
2014 ustalilo procento OTD nad 98,5 %, coZz firma povaZuje za sviij cil. Prostor pro
zlepSovani tu urcité je, ale s tak vysokym mnozstvim dodavateld, se autorka domniva, Ze to

pujde velice tézko. V tuto chvili OTD okolo 98,5 % autorka povazuje za dostacujici.

Oddéleni nakupu na konci kazdého roku vSechny tyto parametry vyhodnocuje a tim
hodnoti své dodavatele. Vypocita si dil¢i parametry DPPM, CoC a OTD u kazdého dodavatele
a nasledné je rozdéli to urcitych kategorii (viz Pfiloha 1). Pokud néktery z dodavateli spada
do kategorie 4, coz je nejhorsi kategorie, firma XY ho vyzve ke zlepSeni, pokud k tomu nedojde,
firma jiz tomuto dodavateli nezada Zadnou objednavku. Do horsich kategorii se dodavatel miize
dostat kvili vysokym reklamacim jeho zbozi, vysokym ndkladim na doddvku nebo kviili

nedodavani zbozi v¢as, tedy pii Spatnych vysledcich ukazateltt DPPM, CoC a OTD.

Kvalitu nikupu firmy XY autorka hodnoti mirné pozitivné, diivodem jsou
dostacujici vysledky ve zvolenych kritériich pro hodnoceni. Prvni ukazatel vyvoj poctu
dodavateli poukazal na to, Ze v poslednich letech se firmé nedafi sniZovat dodavatele, na
jejich pozadovany cil, coZ by mohlo vést i ke sniZovani nakladi a k vyssi efektivnosti
nakupu. Druhy ukazatel pomér planovanych a skuteénych pocti reklamovanych kusi
vici celkovému mnoZstvi zboZi vykazoval mirné pozitivni vysledky, vzhledem jen

k minimalni kladné odchylce od planovanych kusi. Tieti ukazatel pomér planovanych a
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skuteénych procentuilnich podilii hodnoty evidovanych reklamaci vii¢i celkové hodnoté
zbozi dosahoval velmi dobrych vysledkii a autorka se domniva, Ze by mohl klesajici trend
pokracovat i do dalSich let. Poslednim ukazatelem pro hodnoceni kvality nakupu bylo
OTD neboli procentualni podil po¢tu dodavek vcas. Tento ukazatel vykazoval velmi dobré
vysledky a firmé je dodavano zbozi okolo 98,5 % v¢as, coZ je pro firmu momentalné

dostacujici vysledek, ale prostor pro vylepSeni tu je.
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6 Shrnuti a doporuceni

6.1 Produktivita nakupu
Produktivitu niakupu firmy XY autorka hodnoti pozitivné, diivodem jsou dobré
vysledky ve zvolenych kritériich pro hodnoceni. Prvni ukazatel vyvoj hodnoty nakupu ma
vzrustajici trend a spole¢nost je s hodnotami nakupu momentalné spokojena. Druhy ukazatel
splatnost dodavatelskych faktur dosahoval pozitivnich vysledkl, spliiuje cil firmy poméru
usmlouvanych faktur s pozadovanou splatnosti k celkové hodnoté ndkupu. Posledni ukazatel

vyvoj hodnoty uskuteénénych nakupti na jednoho nakupc¢iho ma téz vzristajici trend.

6.2 Hospodarnost nakupu

Hospodarnost nakupu firmy XY autorka hodnoti pfevazné pozitivné, diivodem
jsou dobré vysledky ve zvolenych kritériich pro hodnoceni. Prvni ukazatel pomér planovanych
a skute¢nych dosazenych uspor z cen nakupovanych materiali dosahoval extrémné dobrych
vysledkt, kdy v nékterych letech nabyval hodnot az dva a pial nasobné vyssich, nez byly
stanovené cile. Druhy ukazatel pomér planovanych a skuteénych nakladd spojené s dopravou
jsou rozdéleny na dvé€ ¢asti. Pomér nakladi s CHINOU dosahuji sice horSich vysledki, ale maji
dobrou prognézu do budoucna, vzhledem K pfijeti opatfeni pro zlepseni. Pomér nakladu
oznacovanych jako REST OF THE WORLD naopak dosahuji dobrych vysledkd a firma tak

plni své cile.

6.3 Kvalita nakupu

Kvalitu nakupu firmy XY autorka hodnoti mirné pozitivné, divodem jsou
dostacujici vysledky ve zvolenych kritériich pro hodnoceni. Prvni ukazatel vyvoj poctu
dodavatelll poukézal na to, Ze v poslednich letech se firmé nedaii snizovat dodavatele, na jejich
poZadovany cil, coz by mohlo vést 1 ke sniZovani ndkladi a k vyssi efektivnosti ndkupu. Druhy
ukazatel pomér planovanych a skutecnych pocti reklamovanych kusi vici celkovému
mnozstvi zbozi vykazoval mirné pozitivni vysledky, vzhledem jen k minimalni kladné
odchylce od planovanych kust. Tieti ukazatel pomé&r planovanych a skute¢nych procentualnich
podilt hodnoty evidovanych reklamaci vii¢i celkové hodnoté zbozi dosahoval velmi dobrych
vysledkti a autorka se domniva, ze by mohl klesajici trend pokracovat i do dalSich let.
Poslednim ukazatelem pro hodnoceni kvality ndkupu bylo OTD neboli procentualni podil poctu
dodavek vcas. Tento ukazatel vykazoval velmi dobré vysledky a firmé je dodavano zbozi okolo

98,5 % vcas, coz je pro firmu momentalné€ dostacujici vysledek, ale prostor pro vylepSeni tu je.
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Z celkové analyzy se autorka domniva, Ze oddéleni nakupu ve firmé XY pracuje
velice dobfe a dosahuje dobrych vysledki jak v produktivité, v hospodarnosti, tak ve

kvalité nakupu.

6.4 Doporuceni
Vzhledem k zjisténym, pievazné pozitivnim vysledkiim, autorka doporucuje podniku
trvale sledovat vybrané ukazatele, pravidelné je hodnotit a vénovat usili dalSimu zlepSovani

dosahované urovné.

Dale autorka doporucuje vénovat vétsi pozornost ukazateli, kde vysledky nelze
hodnotit pozitivn¢, a to dopravé CHINA. Lze doporucit kupt. procesni pohled na uvedenou
¢innost, ktery by mohl zlepsit dosahované vysledky. Trvalou pozornost je tfeba vénovat vybéru

optimalnich pfepravcu.
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Zavér
V této bakalafské praci byly zanalyzovany cinnosti a proces oddé€leni nakupu ve
vybrané spolecnosti za roky 2013-2017, nasledn¢ shrnuta zjisténi a navrzena doporuceni pro

mozné zlepsSeni.

Nejprve prace obsahovala ¢ast teoretickou, kde byly hlavnimi zdroji literarni podklady.

Tato ¢ast obsahovala 3 hlavni kapitoly, které se zabyvali logistikou, nakupem a dodavateli.

Po teoretické ¢asti této prace nasledovala prakticka ¢ast, kde byla také samotna analyza
nakupu. Nechybélo zde kratké seznameni se spolecnosti, jeji profil, organiza¢ni struktura, vyvoj
poctu zamé&stnancl a vybrané hodnoty z vykazu zisku a ztrat. Cilem této bakalafské prace bylo
zhodnotit, jak jsou ve vybraném podniku fizeny nédkupni Cinnosti. Analyza ndkupu byla
roz¢lenéna na 3 oblasti, a to produktivita, hospodarnost a kvalita nakupu. Pro kazdou oblast
byla zvolena minimalné 3 kritéria pro hodnoceni. Autorka nabyla z analyzy dojmu, ze oddéleni
nakupu ve vybrané spolecnosti pracuje velmi dobife a dlouhodobé dosahuje velmi dobrych

vysledkd, a to jak v oblasti produktivity, hospodarnosti tak v oblasti kvality ndkupu.

Autorka neuvadi vyro¢ni zpravy jako prilohy, z divodu velkého rozsahu téchto

dokument.
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Priloha 1

Metodika roéniho hodnoceni

1. Vypocet dil¢ich parametri — DPPM, CoC, OTD za obdobi leden—prosinec

2. Ptifazeni vysledku auditi k auditovanym dodavatelim

3. Bodové hodnoceni dosaZenych vysledku diléich parametri podle tabulky

prezentace vysledku dodavatelim)
4. Vypocet finalniho skore dodavatele — vazenym prumérem bodu dosaZenych v jednotlivych
parametrech. Vahy parametru viz tabulka 2.

BODOVE HODNOCEN{ PARAMETRU
DPPM OoTD CoC OA
10 <2000 >95% <1% >95%
9 2000 - 2999 90% - 94,9% 1% -1,9% 90% - 94%
8 3000 - 5999 85% - 89,9% 2% -2,9% 85% - 89%
7 6000 - 8999 80% - 84,9% 3% -3,9% 80% - 84%
6 9000 - 11999 75% - 79,9% 4% - 4,9% 75% - 79%
5 12000 - 14999 70% - 74,9% 5% - 5,9% 70% - 74%
4 15000 - 17999 65% - 69,9% 6% - 6,9% 65% - 69%
3 18000 - 20999 60% - 64,9% 7% - 7,9% 60% - 64%
2 21000 - 23999 55% - 59,9% 8% - 8,9% 55% - 59%
1 24000 <55% 2 9% <55%
Tab. 1
VAHY PARAMETRU PRO ROCNi HODNOCENI
DPPM CoC OTD OA
0,4 0,3 0,15 0,15
Tab. 2

1. (pro ucely

Vyhodnoceni vysledki piedchoziho kalendainiho roku provede pracovnik rozvoje dodavateli vzdy

nejpozdéji do 31. 1. Vysledkem je rozdéleni dodavateli do jednotlivych kategorii podle

dosazeného finalniho skore:

Kategorie 1: finalni skore > 8 (nejlepsi vysledek)
Kategorie 2: finalni skore 6-7, 99
Kategorie 3: finalni skore 4-5, 99
Kategorie 4: finalni skore < 4 (nejhorsi vysledek)

Oznameni o dosazenych vysledcich zaslou hodnocenym dodavatelim pfislusni operativni ndkupéi do 28. 2.
Format dokumentu pro prezentaci vysledku viz pfiloha 1.

Platnost posledni revize od: 11.8.2015
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