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Uvod

V dnesnim trznim prostiedi je dilezitou soucasti nakupniho procesu strategicka ¢innost.
Podnik usiluje o silné postaveni na trhu, optimalni volbu dodavatele, nizké dopravni,
transakéni a dalSi ndklady, optimalni cenu, pozadovanou kvalitu, a to vSe v
co nejkratsim mozném cCase. SpoleCnosti se ve vztahu k zakaznikovi neustdle snazi o

flexibilitu, spolehlivost a pohotovost.

Vyznamnou podminkou efektivniho nakupniho rozhodnuti jsou informace o
moznostech nakupu. Komunikacni technologie a prostiedky umoziuji podniku efektivni
jednani v oblasti dodavatelsko-odbératelskych vztahti a efektivni realizaci dodavek
nebot’ jeho nakupni aktivity zasahuji do jednéni s dodavateli, vyjedndvani o cenach,
zabezpecuji pottebné mnozstvi, udrzuji pozadovanou kvalitu, uspokojuji potieby

organizace a vyznamng¢ se podileji na spéchu celého nakupniho procesu.

Cilem této prace je zhodnoceni efektivnosti nakupniho procesu ve spole¢nosti Tank
ONO, s. r. 0. a navrh opatfeni vedoucich ke zvySeni efektivnosti analyzovaného
nakupniho procesu. Tank ONO je spole¢nost, ktera si béhem 20 let podnikani v oblasti
pohonnych hmot vybudovala silnou pozici na ¢eském trhu, a od majitelt ostatnich
Cerpacich stanic se odliSuje nizkonékladovou strategii. K dosazeni tohoto cile pomtize
analyza nakupniho procesu Tank ONO, ktera popisuje ndkupni proces jak pohonnych
hmot, tak suchého zboZi. Druhym krokem k dosazeni urceného cile jsou pomérovi
ukazatelé¢ ovlivitujici ndkupni proces. Hodnoty pomérovych ukazatelli jsou Cerpany z

vyrocnich zprav firmy od roku 2010 do roku 2012.

Bakalaisk4 prace je rozdélena na teoretickou a praktickou ¢ast. Prvni ¢ést se opira o
teoretické zéklady a vysvétluje vyznam nakupu, jeho soucasné pojeti, zpiisoby nakupu,
nakupni proces v primyslovych podnicich a posledni kapitolu uzavira struktura
nakupniho procesu. Druhda ¢ast bakalarské prace se zabyva praktickymi poznatky, které
cerpa z podnikatelské ¢innosti firmy Tank ONO a Vv nichz detailné popisuje nakupni
proces této firmy. V praktické ¢asti jsou podrobné popsdny a analyzovany potieby
organizace, jejich pozadavky na zbozi, kritéria volby dodavatele a operativni fizeni
nakupniho procesu pohonnych hmot a suchého zboZi. V druhé ¢asti jsou vypocteny

pomérové ukazatele aktivity, likvidity, rentability a je zkouman jejich vliv na nakupni



¢innost podniku. Posledni ¢ast hodnoti efektivnost nakupniho procesu firmy a také jsou

zde navrzena opatieni ke zvyseni jeho efektivnosti.



1 Nakupni proces v organizaci, jeho definice a vyznam

Kazda podnikatelskéa ¢innost je pfimo zavisla na ndkupnim procesu, z toho divodu ma
nakup v kazdé obchodni spolecnosti zcela zasadni a specifické postaveni. [1] Piima
souvislost mezi podnikanim a nakupnim procesem se projevuje napiiklad v procesu
vyroby i1 v ekonomické oblasti podniku. Ekonomické ¢ast podniku je vzdy ovlivnéna
naklady na pofizeni zbozi, v€asné dodavky materialu pak ptispivaji k bezporuchovému
chodu vyroby. Podniky jsou si védomy ekonomické vzacnosti zdroji, a tak jsou
v pribéhu zajiStovani internich pozadavkd spoleCnosti uplatiiovany principy

hospodarnosti. [3]

Vétsina vlastnikd firem osobné kontroluje fizeni ndkupniho procesu. Nakupni ¢innost
sice deleguje nizSimu managementu, ale zpravidla az v posledni fazi. Divodem je ta
skuteCnost, ze kazda, i relativni uspora, ovlivni celkovou ucinnost chodu organizace.
Béhem rozhodovaciho procesu, pii kterém vybirdme z fady potencidlnich dodavateld, je
zapotiebi profesionalniho ptistupu. Jednotlivé subjektivni faktory totiz mohou zasadné
ovlivnit néktera rozhodnuti - naptiklad Spatny vybér dodavatele mize podniku zpisobit

zbytecnou ztratu. [§]
Gros, Grosova [1, str. 9] uvadeéji:

Nakup ptedstavuje soubor Cinnosti, jejichz cilem je zabezpeceni vyrobni, obchodni a
jiné Cinnosti organizace poZadovanym sortimentem vyrobkl, polotovard, surovin,
energii, oballl aj. a sluzeb v pozadované kvalité, v poZzadovany c¢as, na pozadované

misto pfi ekonomickych nékladech.
Synek [3, str. 7] nakup definuje takto:

Zékladni funkci Utvaru ndkupu je efektivni zabezpeceni predpokladaného pribchu
zakladnich, pomocnych a obsluznych vyrobnich i nevyrobnich procest surovinami,

materidlem a vyrobky v potfebném mnozstvi, sortimentu, kvalité, Casu a miste.

I kdyz autoii Gros a Grosova [1] pojmy nakup a zasobovani odd¢€luji, v této praci budou
uvedené pojmy prezentovany v ramci jednoho spole¢ného terminu. Pokud totiz majitel
respektuje zékladni pravidla zdsobovacich Cinnosti, eliminuje se tvorba problémt, a
nasledné 1 rtst nakladi. Z tohoto diivodu jsou v ndkupnim procesu uzite¢né 1 znalosti

Z oblasti zasobovani.



1.1 Charakteristika sou¢asného nakupu
Velkd skupina podniki v soucasné dob¢ spolupracuje s Sirokymi dodavatelskymi
fetézci. Nakup ma z pohledu teoretického i1 praktického vyznamny vliv na podnikovy

uspéch, a to ze strategického i1 operativniho hlediska.[4]
Dnesni nakup ma tyto rysy: [1]

e Operativni rozhodovani, béhem n¢hoz dochazi k vystavovani objednavek,
zajisténi dopravy, prijeti zbozi a jeho vyskladnéni na misto spotieby. Cely
proces uvedenych aktivit je zaroven ovlivilovan fadou vyznamnych
fadime analyzu a zajisténi zdroji nakupu, kontakt s dodavateli a jejich
hodnoceni, vyjednavani o cené zbozi ¢i sluzby, ukonceni jednani s dodavatelem

na zaklad¢ uzavieni obchodni smlouvy.

e Zaméieni prodeje na poZadavky a prani konefného zakaznika, nikoliv
zdkaznika interniho, jak tomu bylo dfive. Pojem ,interni zédkaznik* oznacuje
dil¢i jednotky podniku. Podnik se snazi udrzet dlouhodobé dodavatelské vztahy,
tudiz se zmenSuje velikost dodavatelského fetézce. Dodavatelé jsou vybirani na

zakladé¢ ukazatell urCujicich nejvyhodnéj$iho z nich.

Rizeni nakupu sluduje strategickou a operativni oblast managementu a zarovei je
spojeno s logistickym a dodavatelskym fetézcem. Nakupni odd€leni v podniku spliiuje
zakladni zabezpecovaci funkci, vramci niz efektivné zajiStuje zakladni obsluzné
vyrobni a nevyrobni procesy v€asnym dodanim materialu, vyrobkil, zbozi nebo sluzeb
na spravné misto v odpovidajicim mnozstvi a pozadované kvalité. Z toho divodu je na
informacni systém slouZzici k fizeni ndkupniho procesu kladen poZadavek stalého

zdokonalovani. [8]

Pracovnici ndkupniho oddéleni usiluji o piedvidani budouci potfeby nakupovanych
polozek, snazi se zajistit jejich optimalni zdroj kryti a poté garantovat efektivni a
v¢asnou dodavku. Nakupci sleduji stav zasob a jejich optimalni vyuziti. Pofizovany
materidl by mél odpovidat pozadované jakosti a jeho kvalita by meéla spliovat
pozadované parametry. Vstupy do vyrobniho procesu za tucelem meétfeni kvality

zabranuji vadam na vyrobku, produktu nebo zbozi. [7]



1.2 Zptsoby nakupu
Charakter ndkupni situace siln¢ ovliviuji uspotadani pribéhu nakupu, vyuziti riznych
technik vyjednavani, snaha porozumeét pohnutkdm zakaznika i prodéavajiciho a poznat
jejich piistup. Cinnosti provadéné béhem nakupu maji svij zakladni obsah a
posloupnost, avSak ¢asto vyzaduji specifické ptizptisobeni podle toho, zda jde o: [4]

e opakovany, bézny nakup

e modifikovany nakup

e novou nakupni ulohu.

Z vyse uvedeného vyctu vyplyva, ze se nabizeji tfi nakupni situace, které se od sebe

odlisuji stupném novosti.

1.2.1 Bé&zny, opakovany nakup
Bézny, opakovany ndkup je charakteristicky relativné ustdlenou poptavkou kupujicich.
Zakaznici pozaduji stale stejné typy zboZi ¢i sluzby, méni se pouze poptavané mnozstvi

a dodaci terminy.[1]

Objednavky vystavuje podnik standardnimu dodavateli, se kterym ma casto uzavienou

dlouhodobou smlouvu o dodavkach.[1, str. 22]

Distribucni fetézec je naplanovany a pouzivany. Dodavatelé i1 zdkaznici se pfiklangji
K osvédéenému feSeni a oslovuji divéryhodné distributory. Tato situace v podniku
umoziuje optimalizovat materidlovy tok a nasledné redukovat vysi zasob. Prodavajici
pro udrzeni své klientely rozSifuje nabidku svych sluzeb, té€snéji pracuje s kupujicimi a
technicky zlepSuje zplsoby dodani svého zbozi. Cilem zdkaznika jsou minimalni
naklady vynalozené na nakup, dosazeni zisku, uspora Casu, spolehlivost dodéni,

dostatek zbozi s pozadovanou kvalitou, tedy vse, co vede k plynulému chodu podniku.

Pfi tomto typu prodejni situace je vyuzivana standardni, n€kdy aZ automatizovana

metoda dodani. [7]

cvwr

spolupraci s prodejnim oddélenim rozhoduje o veskerych transakcich. Diky
jednoduchym, béznym rozhodnutim muize veskerou ¢innost provadét praveé jedna osoba.
Nositel rozhodovani mé potiebné zkusenosti s ndkupem, jelikoz se jedna o pravidelnou
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rutinu. Zkusenosti organizace ziskané opakovanym nakupem jsou natolik dostacujici, ze
podniku posta¢i shromazd’ovat malé mnozstvi novych informaci.[7] Pfesto je velmi
dalezité¢ neustale sbirat informace o vykonech dodavatelii a nasledné tyto vykony
vyhodnotit. VSechny vysledky byvaji zaznamenavany do seznamu akceptovatelnych
dodavatelti. Nékteré¢ podniky vSak mohou preferovat neformalni seznam piipustnych
dodavatelii. Seznam uvadi ¢ast dodavateldi, nékteti mohou byt ze seznamu vynechani.
Na zéklad¢ minulych zkuSenosti ndkupce vybira ze seznamu potiebné dodavatele, kteti
jsou hodnoceni podle kvality a objemu dodani zbozi. Ze soupisu jsou oslovovani
dodavatelé nabizejici lepsi sluzby, ktefi jsou pruzni pii feSeni problému a také vysoce

spolehlivi pii dodani objednavky.[7]

Tento postup prochazi vybranymi fazemi ndkupniho procesu. Zaméfuje se pouze na
trvalé sledovani a hodnoceni dodavatelii. Pfikladem z praxe mulze byt bézny nakup pro
nemocnici: objedndni teplomért, injekénich stiikacek a dalSich potfebnych, béznych
polozek. Jako druhy piiklad 1ze uvést podnik nakupujici kancelaiské potieby, elektiinu,

vodu nebo plyn. [7]

1.2.2 Modifikovany nakup

Modifikovany nakup se vyznacuje trvalym pfizpisobovanim se poZadavkim
poptavajicich. Jedna se tedy o situaci odliSnou od bézného ndkupu. I kdyz ma podnik
zkuSenosti z minulého obdobi, pfed findlnim rozhodnutim by mél uvazit vSechny
dodate¢né informace. Nakup se pozméni napiiklad v konstrukci obstaravanych

soucastek, nebo se zména projevi na kvalité surovin. [1]

Pfi tomto typu nakupni situace dochazi k modifikaci narokli na dodavky u ptivodniho
dodavatele. [1, str. 22] Pfi¢inou mohou byt poZadavky na sniZeni nakladl, zvySeni
kvality, na trhu se objevily nové ndkupni trendy, zdkaznik vyzaduje zménu ceny ¢i jiné

dodaci podminky. [7]

Tomek [7] v literatufe uvadi jako ptiklad zménu tvaru plastového dilu, vyssi kvalitu
mléka ¢i zvySeni pevnosti u spojovaciho materidlu. I zménu piepravniho a
manipulac¢niho obalu 1ze povazovat za modifikaci, 1 kdyz jsou zachovany pozadavky na
vyrobek. MiZze dojit také ke zméné€ dodavatele, jelikoZ neni schopen splnit ptani

zakaznika.

11



V sirS$im pojeti lze do této skupiny ndkupt zaradit i ptipady, kdy kupujici usiluje
zménou pozadavkili o zlepSeni svého postaveni vici souCasnym 1 potenciondlnim

dodavatelim.[1, str. 23]

Nakupci zpravidla vymezi pifesné kritéria, ktera by méli potencialni dodavatelé splnit. I
kdyz jsou kritéria urCena, dodavatelé zustavaji stale neosloveni, jelikoz nakupci

analyzuji, kdo je schopen ucinit potiebné zmény.[1]

V soucasnosti, kdy na trhu dochéazi k ¢astym zménam pozadavkii, zejména ohledné
preferenci zakaznika, je aplikace modifikovaného nakupu dilezitou soucasti spravného
chodu podniku. Modifikovany nakup klade naroky na vSech osm stupiiti nakupniho

procesu. [1]

1.2.3 Novy nakup

Pokud spolecnost piejde ke zméné¢ vyrobniho programu, zméni pole pusobnosti
obchodovani nebo nabizenych sluzeb, a tudiz je potieba také piejit k novym zplisoblim
nakupu. Novy nakup patii mezi vzacné situace, pii kterych jsou zbozi ¢i sluzby
zakoupeny zdkaznikem poprvé. Dochazi pfi ném ke zcela nové rozhodovaci situaci, a to
bez jakychkoli ptedchozich zkuSenosti. Mezi znaky nového ndkupu fadime feSeni
novych problému, potiebu rozsdhlé¢ Skaly informaci a hledani novych moznosti pro

feSeni problémi. [7]

Znalosti a zkuSenosti ziskané z nové feSené situace muze nakupce vyuzit b&hem
opakovanych nékupi. Tento typ ndkupni situace je narocny piedev§im na ziskavani
informaci a slozity v procesu rozhodovani, a proto je do ného zapojena velka Cast
zaméstnancl. Novy nakup vyzaduje sestavit odbornym tym s rozhodovaci funkci.

Velikost rozhodovaciho tymu zavisi na hodnoté zbozi a riziku jeho koupé. Cim je koupé

24

Odbornici predev§im rozhoduji o novém dodavateli, s nimZz dojde k prvnimu
obchodnimu kontaktu, ktery pro spolecnost predstavuje velké riziko. Proto se tym musi
snazit tato rizika minimalizovat. Nakupni ¢innost neni nedelegovana, ale zlstava na
urovni nejvyssiho managementu spolecnosti. Jak uz bylo zminéno, novy nakup patii

mezi naro¢né zplsoby ndkupu, proto by se spolecnost méla v nakupnim procesu drzet

12



vSech osmi krokti. Kroky nakupniho procesu budou podrobné&ji popsany v kapitole

Struktura nédkupniho procesu. [7]

1.3 Shrnuti

Zakladni funkci kazdé organizace je nakup, jehoz ukolem je efektivné zajistit potieby
organizace ve vyrobnim i nevyrobnim procesu. Nakup je proces, béhem né¢hoz dochazi
k opatfovani surovin, materialu a ostatnich potfebnych vstupi podniku v pozadovaném

Case, stanovené kvalité, cené a od spravného dodavatele. Pozadovana cena miize byt

cvwr

Rozlisujeme tii typy nakupnich situaci, a to bézny, opakovany nakup, modifikovany
nakup a novy nakup. Do cilti ndkupni organizace spada snizeni nadkupnich nakladu,
v€asné dodani zbozi ¢i sluzby, spolehlivost dodavatele, redukce ndkupniho rizika,

zvySeni kvality ndkupu a jiné.

13



2 Typy nakupniho procesu v primyslovych podnicich

Jednu z nejdualezitéjsich aktivit podniku pfedstavuje nakup. Jde o veskeré Cinnosti
podniku, jejichz cilem je opatfovani hmotnych a nehmotnych vstupii. Jednotlivé modely
nakupnich procesit béhem obdobi vzesly zcili organizace. Podnik do svych
nejcastéjSich cilt fadi zvySeni efektivnosti a vykonnosti spolecnosti se snahou piezit
momentalni krizi. Nové vstupy podniku by mély byt ucelné strukturovany jako ostatni

¢innosti v podniku. [3]

K efektivnimu fizeni ndkupu spoleCnosti napomaha podrobny rozbor nékupniho
procesu. Prvni rozbory vznikaly v 60. letech, nasledné pak v letech 70. a 80. Modely,
které se objevily v 80. letech, jsou modifikované, jelikoz se opiraji o marketingovy
vyzkum, ktery je dnes Vv podnicich podstatnou soucasti nakupnich procest. Jejich
struktura je velmi podobnd té dnesni: zohlediiuje se pii ném vztah odbératele a

dodavatele, ktery vede k vytvofeni a zdokonaleni systému nakupniho marketingu. [3]

2.1 Vyznamné modely ndkupnich procest v 70. letech 20. stoleti

V 60. letech byly ndkupni situace rozdéleny Levittem do tfi skupin. Podrobné o jejich
klasifikaci pojednava podkapitola 2.1 Zpiisoby nadkupu. Nyni jen zrekapitulujeme, Ze
prvni skupinou je bézny, opakovany nakup, druhou modifikovany ndkup a posledni

skupinu tvofi novy nakup.

Nejznaméjsi modely ndkupnich procest organizaci 70. let jsou: [3, str. 43]
¢ model Robinsona a Farise (1967)
e Ozanlv a Churchilliv model (1971)
e Model Webstera a Winda (1972)
e Cordoziiv model (1972)
e Model Shetha (1973)
e Model Choffraya a Liliena (1978).

Jedna se o systémové modely, které se snazi brat v uvahu vSechny dulezité
determinanty ovliviiujici ndkupni rozhodovaci proces organizace. Modely propojuji a
prozkoumavaji jednotlivé aktéry nadkupu. Musime si ale uvédomit, Ze ne pro vSechny

nakupy podniku jsou tyto modely uZite¢né a podstatné. [7]
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2.1.1 Model Robinsona a Farise
Tento model se vSeobecné pokladd za zakladni procesni schéma, které se zabyva
prubéhem nakupu. [3] Je tvofen osmi fazemi, které maji vlastni specifika podle typu
nakupni situace. Jednotlivé faze procesu jsou vysledkem empirickych vyzkumt a jsou
nasledujici: [3]

e Rozpoznani problému

e Vymezeni pozadavki

e Konkretizace produktu

e Analyza dodavateli na trhu

e Vyhodnoceni nabidky

e Rozhodnuti o vybéru dodavatele

e Zadani objedndvky dodavateli

e Zhodnoceni nakupu spolu se zpétnou vazbou

Vsechny faze po sobé nasleduji v ¢asové posloupnosti a jejich délka je ovlivnéna
narocnosti, slozitosti a zavaznosti dané potizované polozky. Velkou vyhodou modelu je,
ze bere v potaz nakupni aktivity odbératele. Jest¢ predtim, nez se dodavatel dostane do
kontaktu s odbératelem, by si mé&l zodpoveédét tyto jednoduché otazky:

e Do jaké faze procesu se pravé odbératel zatazuje?

e Do jaké skupiny patii ndkupni situace?

e Kdo je ucastnikem nakupniho procesu? [3]

2.1.2 Robinson-Faris-Wind Buying marketing model znamy pod pojmem
nakupni miizka

Schéma nakupni sit¢ ma podobu, kterou lze vidét v nasledujici tabulce 1 [3, str. 44]

Model se sklada z osmi fazi a kazda z nich probiha v zavislosti na situaci nakupu.

Bézny nékup obsahuje pouze dvé faze, a to konkretizaci produktu a zhodnoceni nakupu.

Diky jeho opakovatelnosti je mozné zbytek fazi procesu vynechat.
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Tab. ¢. 1: Nakupni mftizka

Modifikovany

Faze/ Situace nakupu Novy ndkup Bézny nakup nakup
1. Rozpoznani problému Ano Ne Mozna
2. Vymezeni pozadavkl Ano Ne Mozna
3. Konkretizace produktu Ano Ano Ano

4. Analyza dodavatel( na trhu Ano Ne Moznd
5. Vyhodnoceni nabidky Ano Ne Mozna
6. Rozhodnuti o vybéru dodavatele Ano Ne Mozna
7. Zadani objednavky dodavateli Ano Ne Mozna
8. Zhodnoceni nakupu (zpétna vazba) Ano Ano Ano

Zdroj: Nakup a jeho tizeni

Nékupni mfizku mizeme oznacovat i1 jako nadkupni sito, které kromé fazi nakupniho
procesu navic zohlediiuje také typy nakupnich situaci ve vztahu nakupce a produkt.
Nakupni sito je vysledkem kombinace fazi procesu a nakupu nového, modifikovaného
nebo béZného. I presto, Ze je model v praxi vyuzivan mnoha podniky, vyzkumy
ukazaly, Ze nema stoprocentni vypovidaci schopnost, jelikoZ ostatni vyznamné faktory

jsou z modelu vylouéeny. [7]

Ozaniv a Churchilliv model nakupniho procesu je vyuzivam ve zpracovatelském

primyslu.

2.1.3 Model Webstera a Winda

Zakladni filosofie tohoto modelu spocivd v tom, ze nakup v primyslovém podniku je
procesem rozhodovani uskute¢fiovanym individualitami, které jsou ve vzajemnych

interakcich a jsou soucasti formalni organizace. [3]
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Organizace je nasledné¢ vystavena tadé vlivii prostiedi, které na ni pisobi. Nakupni

chovani je odvozeno ze Ctyr parametri: [7]

Samostatna charakteristika jedince nakupniho centra.

Kazda individualita zaclenéna do nakupniho procesu ma vlastni cile, které se
snazi béhem procesu uskutecnit. Jedinec je vybaven odliSnymi znalostmi,
dovednostmi, funk¢ni roli, schopnosti feSit problém, a to vSe ovliviiuje jeho
reakci na nakupni situaci.

Zkoumani mezilidskych vztaha uvnitt nakupniho centra.

Béhem procesu rozhodovani se projevuji mocenské a autoritativni vztahy.
Jedinci v rozhodovani jednaji kolektivné s ohledem na cile podniku a jeho
zdroje omezeni v oblasti finan¢ni, technologické a lidské.

Vymezeni vlastnosti nakupovanych poloZek.

Tyto vlastnosti zaviseji na fyzikéalnich, technologickych, ekonomickych,
politickych, pravnich a kulturnich prostfedich organizace.

Utastnici podilejici se na procesu.

Webster a Wind je rozdéluje podle aktualniho zapojeni do rozhodovaciho
procesu. Ucastniky procesu rozhodovani jsou uZivatelé, ovliviiovatelé, ndkupci,
rozhodovatelé a schvalovatelé.

Nékupce ma vyznamné postaveni v modelu, jelikoz jeho vlastnosti, ndzory a
preference ovliviiuji nakupni chovani podniku. [3] Podrobnéji tento model

popsal Jan Tomek a Jiti Hofman ve své knize Moderni fizeni nakupu. [7]

2.1.4 Cordozuv model

Cordozliv model je zaloZen na principu, Ze ndkupni proces muize byt 1 nelinearni a

jednotlivé faze procesu na sobé mohou byt i vzajemné zévislé. Cordoz rozdéluje dva

druhy nékupni politiky:

Politiku synchronniho hodnoceni

Politiku sekven¢niho hodnoceni. [3, str. 45]

Principem politiky synchronniho hodnoceni je piedpoklad, Ze dodavatel spliuje

vSechny pozadavky odbératele. Na ¢eském trhu se s touto politikou ¢asto nesetkame.

Politika sekvencniho hodnoceni vychdzi z postupného vyluéovani dodavateli.
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S dodavateli probihd vzajemna konzultace. Podnik se nasledné rozhodne pro toho

dodavatele, ktery splituje parametry akceptovatelného rizika. [3]

Politiku sekvencniho hodnoceni aplikuji do svého nakupniho procesu piedevsim ty

organizace, kter¢ se stale ptizptisobuji technickym a technologickym novinkém trhu. [3]

2.1.5 Shethiiv model

Shethitv. model je obecny model nakupniho chovani v primyslovych podnicich.
Vychézi z ptredpokladu, ze nakupni proces je zavisly na chovani ¢lenti zainteresovanych
do pribéhu nakupu. Hlavni prvky modelu nékupniho procesu piedstavuji jednak
zainteresované osoby, dale samotné rozhodovani béhem procesu a poté néasledné feSeni
problémd. Jednotlivé parametry ovliviiujici nakupni chovani tohoto modelu jsou
nasledujici: [7]

e Proces rozhodovani. Vliv individudlnich determinantii se odviji pfedev§im ze
zkuSenosti, vyuzivanych informacnich zdroji, schopnosti pravidelné¢ho
vyhledavani informaci a dil¢i vnimavosti.

e Stfedisko nidkupu. Vyznamny dopad na cely prubéh pftistiho ndkupu ma
zucCastnénd osoba zklamana z prubéhu uskute¢néného ndkupu nebo jeho
ukonceni.

e Piisobeni individudlnich psychologickych determinanti. ZkuSenosti
selektivnich pracovnikl ovliviiuje predevS§im vychova, Zivotni styl ¢i postaveni
jedince ve spole¢nosti.

e Pisobeni organizacnich jevi

e Skupinovy charakter rozhodovacich ¢innosti. V pifipadé konfliktu mohou
ptejit do faze pfemlouvani, vyjednavani nebo mocenského boje. Vysledkem je
kone¢na volba vyrobku, dodavatele. Tvorba rozhodnuti zavisi i na situacnich

faktorech, a to cené, konkurenci nebo stavkach.

Shethtiv model miizeme oznacit za model problémovy, jelikoz procesy jednani se
soustiedi na zucastnéné interni skupiny podniku, zatimco k situacnim faktortim pftihlizi

jen okrajové. [7]
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2.1.6 Choffray-Lilientiv model

Model je vysledkem vyzkumu provadéného v oblasti priimyslového marketingu. Jeho
Dochazi ke vzniku operativniho modelu, ve kterém dodavatel vyuziva marketingovych
nastroji k ovlivnéni nakupniho rozhodovéni podniku. Pouzivané marketingové néstroje

jsou cena, kvalita zbozi, propagace a dalsi. [3]

Pozornost modelu je soustiedéna na vztah mezi nakupni skupinou neboli nakupnim
centrem a tfemi vyznamnymi faktory. Ditlezitymi faktory jsou zdroje informaci,

hodnotici kritéria a interaktivni struktura.

Vysledkem modelu jsou: [7]

e Alternativy napliiujici poZadavky organizace. Kazdy ¢len ndkupniho centra
samostatné ziskava rozdilné informace, a tudiz ma i odliSna hodnoceni. Pravé
tyto informacni zdroje ovliviiuji potencionalni dodavatelé¢ a rozhoduji o jejich
zapojeni do nakupniho procesu. Dochdzi k vytvofeni souboru, ktery obsahuje
vybrané alternativni dodavatele. Nakupce podniku si pamatuje nékteré mozné
dodavatele, avsak je to jen ¢ast z mnoha dodavateli, ktefi by mohli zajistovat
dodani zbozi.

e Formulace preferenci ucastnikli v procesu rozhodovani, ktery je zavérem ze
souboru proveditelnych moznosti. Tento soubor vychéazi z ptedchoziho
vybraného souboru moZnosti, vnémZz se piihliZi k omezeni prostfedi a
k pozadavkidm organizace. Omezeni mohou byt ekonomického, technologického
¢1 fyzického razu a ptikladem je technicky nebo financni pozadavek spolecnosti.

e Formulace preferenci nakupniho podniku zavisi na jednotlivych vztazich
uvnitt nakupni skupiny. Clenové nakupniho centra se b&hem nékupniho procesu
odlisuji vlastnimi kritérii a odpov&dnosti. Spolu s preferencemi organizace tvoii

zaklad vybéru organizace. Choffray-Lilieniv model kon¢i vybérem organizace.

2.2 Modely ndkupniho procesu organizaci na konci 20. stoleti

Metoda induktivniho teoretického proudu pomohla v 80. letech odborné piijmout
drivejs$i modely ndkupniho chovani podniki a nasledné je rozpracovat. Zakladem této
metody je konkrétni popis situace. Model vychazi predevSim =z redlného

marketingového Setfeni. Vypustil detailné popsanou teoretickou ¢ast spolu
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s modelovdnim moznych podminek. Informace jsou ziskavany z prostiedi
primyslovych podnikl s vylou¢enim testovani jednotlivych fazi, které byly definovany

Vv teoretickych modelech.

Silné procesn¢ orientované modely spadajici do modelti induktivniho proudu
jsou: [3, str. 46]
e model Woodsida a Vyase,

e Moelerav model.

V 80. letech se objevila myslenka, ze nakup je interaktivni proces, coz znamena, Ze
nakup by mél byt analyzovan spole¢né s prodejem. Predmétem zkoumani se tedy

soucasné stava dodavatel 1 odbératel.

Tato mySlenka vyustila v metodu interaktivniho proudu, kjejimz predstavitelim
patii: [3]
e dyadicky model,

e interak¢ni model. [3, str. 46]

Ke vzniku marketingu nakupu ptispely pravé modely 80. let.

2.2.1 Model Woodsida a Vyase
Model je zékladem analyzy chovani Sesti americkych primyslové zaméfenych podnik,
které nakupovaly suroviny a komponenty. Zkoumani ndkupniho procesu vyhodnotilo
celkem pét fazi procesu: [3]

e Ptiprava konkurzniho fizeni

e Analyza potencialnich dodavatela

e Vyhodnoceni a vybér dodavatela zaloZenych na predvybéru

e Prizkum pfijatych nabidek nakupce

e Hodnoceni dodavatelt a jejich konecny vybér

Z prace autor tohoto modelu vyplyva fada informaci, které mohou manazefi nakupu
vyuzit ve své praxi a zaroveil mohou ovlivnit samotny nékupni proces. Woodside a

Vyase ve své praci dosli k zavéru, ze béhem nakupu kazdého mozného vstupu je

o 24
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kritériem volby finalniho dodavatele je cena. Vybira se z téch moznych nabidek, jejichz
cena nepievysuje nejvyhodnéjsi nabidku o vice nez 6%. Pocet kandidatd, ktefi se
ucastni konkurzniho fizeni, se pohybuje od tii do Sestnacti. Obecnym pravidlem je, ze

zaverecny vyzkum dodavatele vychazi z prizkumu piijatych nabidek. [3]

2.2.2 Moelertiv model

Model vyplyva zinduktivni analyzy, ktera zkoumd proces vybéru dodavateli
zajistujicich komponenty pro finské organizace. Konkrétné vychazi ze zkoumani Sesti
finskych spole¢nosti zamétenych na informatiku. Nakupni proces je rozdélen podobné

jako u Robinsona a Farise.

U jednotlivych fazi je navic upfesnén typ rozhodnuti a také odd¢leni podniku, které za
dané rozhodnuti nese zodpovédnost. Faze Moelerova modelu jsou: [3]

e piipravna faze nakupu,

e definovani kritérii ohodnoceni,

e sbér informacnich zdrojii o moznych dodavatelich,

e piedvybér dodavateld,

e ohodnoceni piijatych nabidek,

e obchodni jednani se zvolenymi dodavateli,

e findlni vybér dodavatele,

e uskute¢néni nakupu.

2.2.3 Dyadicky model
Zékladni myslenkou dyadického neboli dvoj¢lenného modelu ndkupniho chovani je
dvoj¢lenny ptistup, ktery je pottebny k pochopeni kupniho chovani nakupce organizace.
Zaméfuje se na detailni interakci uvnitf ndkupni zékaznické struktury a sménu mezi
jednotkami. Zkouma vzijemné ptsobeni dvou jednotek, kterymi jsou jednotlivci nebo
organizace. Tento model piedpoklada pét dyadickych neboli dvojclennych zdkladnich
vztaht: [7]
e Ve vztahu mezi prodejcem a nakupcem dochazi k vyméné informaci za
ucelem nalezeni feSeni problému, ktery méa nakupce. Vztah miiZze byt posilen na
zakladé vzajemné spoluprace, sympatie a spolehlivosti. Vztah jedincti vSak

muZe byt 1 narusen, a to vzniklym konfliktem. Délka doby vztahu dvou jedinct
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je ptikladem socialné determinujiciho faktoru, ktery ur¢i budouci kroky dalsi
spoluprace, jez mize vyustit do vytvareni slibl, hrozeb ¢i kontroly informaci.

e Vztah prodejce a prodavajiciho podniku ptedstavuje plisobeni prodejniho
zastupce s jeho vlastni spolecnosti. Tento vztah se mize projevovat ve formé
odmén, motivace, kontroly, fizeni a na prodejce ma rozhodujici vliv, nebot
ovliviiuje 1 vztahy s ndkupcem spolec¢nosti.

e Vztah nakupce a nakupujici spole¢nosti je vztah, v némz dochézi k vyméné
informaci uvniti vlastniho podniku. Nakupce se déli o své poznatky v podobé
navrhu feSeni daného problému. Spolecnost ud€luje nakupci penézni ¢i
nepenézni odmény a tim vstupuje do vztahu nakupce-podnik. Nepenézni
odménou muize byt spoleCenské postaveni uvnitt podniku.

e Dojmy nakupujici organizace a dojmy dodavatelského podniku vzdy
vznikaji béhem obchodovani s druhou stranou. Kazda z nich ma na druhou
stranu vlastni nazor, pficemz vytvoreny dojem neni vilbec snadné zménit. Je
logické, ze ndkupce podniku zaméiuje své chovani a jednani smérem
k dodavateli a Zze naopak prodejni zastupce dodavatelského podniku soustiedi
své chovani a jednani k nakupujicimu podniku.

e Vztah nakupujici spolec¢nosti s dodavatelskym podnikem je ovlivnén fadou
faktorti. Vztahy mezi dvéma podniky se v ur¢itém okamziku rozvijeji, vSe ale

zé&visi na momentalnich silnych a slabych strankach spolecnosti.

Znalost reakce jednotek ve vztahu ndkupce - prodejce mohou pracovnici vyuZit
K naplanovani nakupni marketingové strategie. Pokud se do nakupniho procesu zapoji

vice jednotek, hovofime o multiorganizacnich strukturnich ptistupech.

2.2.4 Interak¢ni model
Mezinarodni védecko-vyzkumna skupina International Marketing and Purchasing dosla
pfi zkoumani modelu Kkzavéru, ktery je zalozen na dvou zakladnich
myslenkach: [3, str. 47]

e Abychom porozuméli fungovani pramyslového trhu, analyzujeme soucasné

dodavatele a odbératele.
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e Marketingovou strategii musime pouzivat jako nastroj fizeni prodejnich ¢innosti,

ale musime si uvédomit, ze odbératel pouziva vlastni nakupni strategii.

Lukoszova [3] uvadi ¢tyfi zakladni prvky interakéniho modelu:

e Interakéni proces zahrnuje posloupnost akci a reakei zucastnénych stran.
Soustiedi se na vysledky prodeje a formalni hledisko, které mohou byt kritériem
pii rozhodovani. Formalnimi aspekty mohou byt obsah, pocet, potradi, forma
smény nebo doba interakce.

e Poznat Gcastniky interakce a vztahy mezi nimi je velmi dalezité. M¢li bychom
znat jejich charakter, kulturu nebo strategii pouzivanou béhem smény.

e Atmosféra vztahli ma velky dopad na vykon jednotlivce, ale i uspéch celé
organizace. Pokud je do procesu zapojeno vice jednotek, do poptedi vstupuji
mocenské vztahy a hierarchie, které mohou byt podnétem ke vzniku konfliktu.
Problém miiZe nastat, pokud ¢len pfedstavenstva a referent jsou ucastniky stejné
nakupni skupiny. Kooperace a zavislost mize také ptispet k naruseni pozitivni
atmosféry vztahi.

e Nékupni proces zavisi na struktufe a dynamice trhi a ddle na ekonomickém,

kulturnim a politickém prostiedi podniku.

2.2.5 VSeobecny model nakupniho chovani organizaci

Pochopeni potieb organizace je mySlenkovym zakladem vSeobecného modelu
nakupniho chovani organizace. Centrem modelu zkoumaného chovani je organizaéni
styl, ktery je ovlivnén faktory, jako jsou aktivity a cile organizace, jeji hodnoty, motivy,
uceni, referen¢ni skupina, rozhodujici €lenové organizace, vnimavost spolecnosti a
demografické faktory. Styl organizace vyc€leni postoje a potieby spolecnosti. Znalost

podnikové kultury organizace nam usnadni proces jednani a komunikace. [7]

Pti zkoumani ndkupniho chovani organizace zélezi na typu nakupni situace, pravidlem
vSak byva, ze nejprve ndkupcova skupina rozpozna problém, hledd informace, poté
hodnoti a vybere dodavatele, probéhne ndkup a nésledné¢ pondkupni proces. Diky
uskute¢nénému nakupnimu procesu spolecnost ziska zkuSenosti, které ovlivni jeji ptisti

chovani, rozhodovani a celkovy styl organizace.
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Kazdy podnik fesi ndkupni problém rozdiln¢, a to pravé kvili odlisSnym ciltiim, stylu,

postoji nebo podilu rozhodovani v organizaci. [7]

Pisobenim vnéjSich trznich podminek a internich podnikovych charakteristik dochazi
ke vzniku t#i styld ¢innosti u prodejnich a nakupnich spole¢nosti. Prvni ¢innosti je
kooperace organizaci, ktera vznikne z potieby a z4jmu spolupracovat. Druhou ¢innosti
je konkurence, ktera se objevuje na dokonalém trhu. Posledni Cinnosti je ovladani,

k némuz dojde na zaklad¢ nesouladu nakupce a prodejce. [7]

2.3 Shrnuti

Nékupni rozhodovani je vysledkem plsobeni nékolika faktort, kterymi jsou dodaci
podminky, kvalita, mnozstvi, cena, ¢as a dodavatel. Vztahy mezi nakupujicim a
prodejnim podnikem se snazila zkoumat a zobecnit fada autorti. Modely 70. let 20.
stoleti se soustfedi na chovéani a rozhodovéni individualnich podnikt, proto vyzkum
chovani obvykle vedl k neuspokojivym zavérim. Modely objevujici se na konci 20.
stoleti fe$i vztahy mezi nabizejicimi a poptavajicimi, takzvané interakéni vztahy.
V téchto modelech nakupniho procesu mtize zastupovat nakupni nebo prodejni podnik
vice organizaci najednou. Znalost téchto modelli miZeme vyuZit pii1 sestavovani

metodiky rozhodovani o vyuziti zdroji a podminkach nakupu.
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3 Struktura ndkupniho procesu

Synek v literatufe [5, str. 189] rozliSuje tyto hlavni faze nakupniho procesu:
e identifikace potieby,
¢ identifikace rozsahu a charakteru potieby, nezbytnosti a nakupni rozhodnuti,
e analyza nabidek a trhu,
e volba dodavatele,
e rozhodnuti a formulace podminek dodéni, zadani objednavky,
o logistické ¢innosti béhem vstupu dodavky do organizace,
e kvantitativni a kvalitativni pfijemka zboZzi, moznost reklamace,
e Uhrada dodavky,

e hodnoceni dodavatelského vykonu.

Synek [5] rozd€luje nakupni proces do deviti etap, avSak autoii Gros, Grosova [1]
jej deéli do osmi fazi. Jejich osmifazové ¢lenéni bylo inspirovano autorem Mahinem
a poté doplnéno informacemi, které uvedeni autofi Cerpali z nejnovéjsi nakupni

teorie a ziskané praxe.

Jednotlivé kroky ndkupniho procesu jsou nasledujici: [1]
e stanoveni potieb organizace,
e identifikace vyrobkl a sluzeb vhodnych pro kryti potieb,
e detailni specifikace potieb a prvni vybér dodavatele,
e osloveni realnych dodavatela,
e vybér dodavatele,
e uzavfeni smlouvy,
e realizace ndkupu,

e hodnoceni dodavatelu
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3.1 Stanoveni potfeb organizace

Zakladem uspésného ndkupu je piesné zformulovani potiebnych vstupli v urCeném
planovacim obdobi. Potieby by mély byt zaznamendny v zdsobovacim planu

organizace, kde se u jednotlivych polozek objevuji tyto informace: [1]

e typ zbozi, jeho jakost a baleni,
e pozadovana kvantita,

e dodaci lhita.

Pfi stanovovani potieb organizace zpracovava podnik svij podnikovy plan. Jeho

soucasti jsou plan distribuce, vyroby, zasobovani a kapacit.

Plan z4sobovani rozhoduje o mnozstvi, misté¢ a stupni kvality nakoupenych polozek.
Pouzivané vstupni informace jsou normy spotieby a kusovniki, technologické predpisy

spolu s pracovnimi postupy a jiné. [1]

Plan kapacit vychazi z internich udaji o podniku, v ramci kterych se spole¢nost zajima
o vykonové normy, priibéznou dobu vyroby, terminy plnéni objednévek ¢i plan oprav.
Jeho vystupem je odpovéd’ na otazky kdy, kde, v jaké kvantité a v jakém sledu vyrabét
v zavislosti na realnou kapacitu. [1]

Ur¢it pozadované mnozstvi a spravné produkty v procesu nakupu je jedna

prodejem, ktery hraje primarni roli. [1]

Podnikatelska ¢innost organizace je zavisla na nabidce prevySujici poptavku. Nakupce
se snazi co nejpresnéji odhadnout poptdvané mnozstvi. VEétsi objednavka, nez je
nasledné spotfebovano, nebo vyssi vyroba, nez je pozdéji prodano, vedou ke vzniku
vy$§ich skladovych nakladid. Dlvodem jsou nedostatek vyrobnich kapacit ¢i nizka

poptavka v prodeji.[1]

3.2 Identifikace vyrobki a sluzeb pro kryti potfeb organizace

Druhym krokem nakupniho procesu je zaméfeni se na zdroje kryti potfeb organizace.
Informace 0 zbozi, vyrobcich, sluzbach a surovinach nabizenych na trhu nalezneme

v materidlech od dodavatelii, které¢ jsou bud’ predavany osobné jejich prodejci, nebo
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jsou zasilany posStou. Materidly maji nejcastéji formu cenikii nebo katalogl, které
obsahuji informace o vyrobcich a jejich prodejnich kanceldfich ziizenych

v regionech. [1]

Papirové katalogy byvaji postupné nahrazovéany internetovymi strankami dodavateli,

kde je mozné si stahnout i tiSténou podobu ve formatu PDF. [1]

Vyhodou internetovych stranek je aktudlni cenik, ktery je v papirovych katalozich
Casoveé naro¢né a nakladné aktualizovat. Nakupci organizace mohou ziskat informace o
pozadovaném zdroji kryti i prostfednictvim reklam nebo pfispévkem dodavatele
v odborném ¢lanku. Zasadou shromazd’ovani informaci je Siroka vybérova zakladna,
jelikoz zifidka nalezneme dodavatele, ktery splituje vSechna kritéria. Zvolenym
dodavatelem se stava ten, ktery ma nejvyhodngjsi variantu nabizenych parametrii. Uzka

vybérova zakladna by mohla ovlivnit optimalniho dodavatele. [1]

Internetové trznice jsou dobrym zdrojem pro tvorbu Siroké vybérové zdkladny. Trznice

1ze rozdé€lit do tii skupin podle typi polozek: [1]

o vertikalni trZnice Se specializovanymi dodavateli, kteti vyrab&ji a nabizeji
omezeny sortiment, napt. suroviny pro stavebnictvi, strojirenstvi, chemicky a

potravinaisky primysl, elektroniku a podobné.

e horizontalni trZnice informuje o Siroké $kale vyrobku a sluzeb vyuzitelnych
Vv nejriiznéjSich oborech podnikani. Jedna se o polozky, jako jsou kancelafské
pomtcky, materidl, nabytek, vypocetni technika, sluzby na uklid, ostrahy

objekttl a jiné.

e tfeti skupinu uzavird trznice s kombinovanym zamérenim, kdy se jedna o
vertikalni trZnici nabizejici specializované polozky spolu se sortimentem

dostupnym v horizontalnich trznicich jako doplnék.

Nevyhoda internetovych trznic spoc¢iva v omezenych moznostech ziskavani rozsahlych
informaci o dodavatelich, jelikoz zalezi na zakladateli trZznice, poctu ucastnikl
Vv databazi a na jejich pfistupnosti. Spolu s vefejnymi trznicemi existuji i privatni
trznice. VétSinou jde o vertikalni trznice vytvorené velkymi zédkazniky, kteti v nich
koncentruji své zvolené zdroje. Zakladatelé internetovych trznic pozaduji zaplatit
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vstupni naklady a fakturuji provedené sluzby, proto se jejich vyuziti mize stat financné

naroc¢nou variantou. [1]

3.3 Zptesnéni pozadavkil na nakup

Identifikace pozadavkli na ndkup a specifikace zdrojového kryti je vystupem
piedchozich dvou fazi. Nasledujici etapa realizuje podrobnéjsi identifikaci kritérii, které
by mély nakupované polozky a sluzby spliiovat. V této fazi by se mély promitnout i

dodaci podminky.

Abychom mohli piejit k dalsSimu bodu procesu, je dilezité uskutecnit tyto kroky: [1]
e kvalitni pfiprava vybéru vlastniho dodavatele,
e pfiprava optimalnich podminek pro konkrétni nakupni fazi,

e realizace prvniho zmenseni vybérové zakladny.

Pti vybéru potencionalniho dodavatele se rozhodujeme na zakladé vybérovych kritérii
¢lenénych do dvou skupin. Prvni skupinu tvoii absolutni kritéria, kterd musi byt
stoprocentné splnéna. Vychodiskem relativnich kritérii je podklad pro vlastni vybér
dodavatelského podniku. Pfi zmenSovani vybérové zakladny mulZe byt absolutnim
kritériem cena nabizeného vyrobku, ktera vylouci dodavatele nabizejiciho drazsi
vyrobek, nez je jeho stanovena maximalni hranice. V druhém vybéru vSak muze byt
cena relativnim kritériem, a to v pfipadé, ze se rozhodneme pro dodavatele s nejnizsi

nabizenou cenou za vyrobek. [1]

3.4 Osloveni realnych dodavatelti vychazejici z vyb&rovych kritérii

Stale uzSi partnerstvi z4da kvalitni vybér dodavatell v dodavatelském fetézci.
Formulace kritérii pro vyber dodavatele je soucasti strategického rozhodovéani nakupu a
je dulezitou fazi nakupniho procesu. Doba, kdy rozhodovacim kritériem byla cena,

zatimco pozadavky na kvalitu byly nizké, je ddvnou minulosti. [1]

Pti hledani redlnych dodavateld je nezbytnym krokem spravny vybér kritérii. Této fazi

nakupniho procesu by mélo piedchazet vybérové fizeni za ucelem seznameni
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potenciondlnich partnert s hodnoticimi kritérii. Na zdklad¢ rozhodujicich kritérii je

vhodné zhodnotit zpétnou vazbou skute¢né vykony dodavatelt. [6]

V nasledujici ¢asti textu jsou uvedena kritéria, podle kterych se lze rozhodnout
Vv zalezitosti zajistovani zdroji. Nemusime pouzivat vSechna uvedena kritéria pro vybér
a hodnoceni dodavatelii, jde pouze o ukédzani Sife oblasti, o které se mizeme béhem

celého procesu zajimat. [1]

3.4.1 Vybérova kritéria a posouzeni vhodnosti dodavateli

Jednotliva kritéria pouzivana ve vybérovém a hodnoticim procesu nakupu lze obecné
roz¢lenit do sedmi oblasti odvijejicich se z irovné potencionalnich dodavatelt. [1]

e Pozornost organizace by se m¢la upinat k finanéni situaci dodavatele. Vhodna
kapitdlova a majetkova struktura dodavatelského podniku ptedpokladd udrzeni
dlouhodobéjsich vztahl. Zdroje informaci potiebné pro zjisténi finan¢ni situace
organizace mizeme cerpat z vyroc¢nich zprav, vyvoje podilu organizace na trhu
nebo vychazet z velikosti a struktury poptavajicich.

e Je tfeba vénovat pozornost perspektivnosti vyvoje dodavatele. To znamena
sledovat schopnost podniku operativné se prizptisobit pozadavkim nakupniho
podniku. Pokud si odbératel pieje zlepsit uzitnou vlastnost produktu ¢i vyvinout
novy vyrobek, m¢l by dodavatel na zadouci zmény pruzné reagovat. Toto
kritérium se orientuje na vyzkumnou a vyvojovou ¢innost podniku, kooperaci
s vysokymi Skolami a jinymi vyzkumnymi institucemi a na systémy podporujici
tvlrci ¢innost dodavatelské organizace.

e Prfedmétem naSeho zajmu by meély byt i logistické sluzby poskytovaného
dodavatele. V tadé oblasti podnikani jsou pravé logistické sluzby vybérovym
kritériem. Podnik zajima umisténi dodavatele, termin dodani, lhita pro vytizeni
objednavky, kompletnost dodani zbozi, schopnost flexibility pii vyjimecnych
dodavkéch, zplsob baleni vyrobktl, zabezpeCovani dodavek metodou JIT,
zpusob piepravy pomoci ptepravnich obalil, kontejnert, palet a podobné. Termin
vyfizeni objednavky hraje podstatnou roli na dodavatelském trhu a stava se

vyznamnou konkurencni vyhodou vSech podnik.

V soucasnosti je vyvijen silny tlak na zkracovani dodacich lhut, které se
pohybuji v fadu né€kolika dni az hodin. Délka doby dodéani z&visi na typu zbozi.
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U zbozi na sklad€ je dodaci lhata kratS$i nez u zbozi, které se musi nejdiive

vyrobit.

Kritérium vyrobnich moznosti dodavatele informuje o spolehlivosti prodejce.
Informace mize organizace Cerpat ze znalosti vyrobni kapacity podniku a jejiho
vyuziti, z poctu vyrobenych kust, Grovné fizeni vyroby nebo na zaklad¢ stavu
vyrobniho zatizeni spolu s jeho systémem udrzby.

Dalsim kritériem je uzivani vnitropodnikového informacniho systému pro
fizeni a kontrolu celého podniku.

V soucasnosti se nejuzivanéj§im kritériem vybéru dodavatele stava cena neboli
celkové pofizovaci naklady a platebni podminky. Néakupce pftihlizi k cené,
jejimu predpokladanému vyvoji a pofizovacim nakladim, podilu pfimych a
rezijnich nakladd, dobé splatnosti vystavenych faktur a v neposledni tadé
k cenovym rabatiim, které udavaji, o kolik bude pofizovaci cena podniku niz$i
nez prodejni.

Absolutnim kritériem, kterym by se mél kazdy podnik fidit, je udrZzovéni
pozadované jakosti. Vyrobky by nemély byt odebirany od dodavatelu,
neodpovidaji-li naSim pozadavkim na kvalitu. Na trhu se objevuje mnoho
produktli, u kterych nelze zajistit stoprocentni dodrZeni kvality kvili plisobeni
nadhodnych vlivl. Ptijaté dodavky se kontroluji prostfednictvim procentualniho
podilu zadvadnych dili z celkového poctu dodaného zbozi nebo procentudlnim
podilem nevyhovujicich vzorki pii statistickém méfeni kvality. Do hodnoticiho
procesu spadaji i nasledné problémy vznikajici ve vyrobé¢, jako jsou casové

ztraty zpusobené vadnymi dily.

3.5 Metody vybéru dodavatele

Pro identifikované vyrobky a sluzby musi byt vybran dodavatel, ktery bude schopen

zajistit dodani pozadovanych polozek. Dodavatelé jsou odvozeni z kone¢nych vysledki

vybrané mnoziny kritérii. Tento potup je vyuzivan u nakupu strategickych polozek a

substituti. Metody pouzivané pifi analyze nejvhodnéjSiho dodavatele jsou podrobné

popsany a prakticky ukazdny na piikladech v literatufe Tajemstvi moderniho

nakupu. [1]
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3.6 Operativni fizeni nakupu v organizaci

Prvni etapa ndkupu je ukoncena identifikaci pozadavkl organizace a naslednym

vybérem dodavatele, na ktery navazuje piechod k operativnimu fizeni procesu.

Operativni nakup lze definovat jako vlastni uskutecnéné dodavky, které zabezpecuji

klicové ¢innosti podniku. Vlastni realizace dodavek ma nasledujici prabéh: [1]

nakupni podnik detailn¢ identifikuje pozadavky na nakupované polozky,
zakaznik zada objednavku, predevsim pozadované mnozstvi a dodaci lhitu,

v podniku se uskute¢ni schvalovaci fizeni s projednanim podminek dodani,
podnik zaSle dodavateli objednavku,

dodavatelsky podnik pfedd pozadované mnozstvi na misto dodéni a pieda
vystavenou fakturu,

nakupni podnik pfijme objednavku, avSak ptedchdzi tomu kvalitativni a
kvantitativni kontrola,

zakaznik schvali dodané mnozstvi, dodaci list a vydanou fakturu a pfeda je
ucetnimu oddéleni podniku,

nakoupené zbozi je vyskladnéno a dopraveno na misto urcent,

spotieba objednavky spadé do nékladii zakaznika,

podnik zdkaznika zaznamendva a analyzuje uskute¢nénou dodavku spolu s
dohodnutymi dodavatelskymi sluzbami,

poruseni smluvnich podminek se fesi reklamaénim fizenim,

u vybranych materidlii a vyrobkt je zapotiebi sbér ¢i recyklace odpadu,

zakaznik vraci pfepravni a manipulacni obaly na zakladé¢ spoluprace

s prodejcem.

Klasicky pribéh dodavek byva doplnén o alternativni systémy, které se ptizpisobuji

realizovanému nakupu v podniku. Zéikaznik miZe upravovat terminy vyfizeni

takzvanymi odvolavkami. Druhou moznosti je odvolavka urcitého objednaného

mnozstvi a dalsi jiné zptsoby. [6]
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3.7 Shrnuti

Prvni fazi struktury nakupniho procesu je stanoveni potieb organizace, pii niz podnik na
zéklad¢ zkuSenosti, minulé poptavky a historickych dat identifikuje polozky potifebné
K realizovanému predmétu podnikani. Druhou fazi tvoii proces ziskdvani informaci o
pozadovaném zbozi prostfednictvim katalogli, cenikll, internetu a ostatnich materialti
zasilanych dodavatelskym podnikem. Zptesnéni pozadavkli na nakup je tfetim krokem
procesu, pii némz podnik tvofi Sirokou vybérovou zakladnu a stanovuje sva absolutni a
relativni kritéria. Ctvrtda faze rozhoduje o optimalnim dodavateli na zakladé
zkoumanych kritérii, mezi néz fadime financni situaci dodavatele, jeho perspektivni
vyvoj, nakupni cenu, kvalitu, logistické sluzby a jiné. Konecnou fazi je operativni fizeni
nakupu, pfi kterém dochazi k uskute¢néni samotného nakupu. Po realizaci ndkupu jsou
vykonavany dal$i operace, a to pfedani zbozi, kontrola dodaného mnozstvi, ceny,

vyskladnéni zbozi, zhodnoceni celkového prubehu, recyklace a dalsi.

3.8 Shrnuti teoretické ¢asti
V teoretické casti prace je definovan pojem ndkup a jeho vyznam pro podnik.

Teoreticka ¢ast obsahuje zptisoby nakupu, nakupni chovani v pramyslovych podnicich a

vymezuje strukturu ndkupniho procesu.

Nékupni rozhodovani podniku je ovlivnéno nabidkou ptevysujici poptavku. Néakupci
usiluji o co nejbliz8§i odhad poptavaného mnozstvi, aby zamezili tvorbé dodate¢nych
nakladt na skladovani vzniklé piebytkem ¢i nedostatkem zbozi, vyrobki, materialu ¢i
surovin. Nakupni ¢innost byva zpravidla delegovana niz§imu managementu, a to az
vV posledni fazi. Soucasné fizeni ndkupu vyZaduje operativni, strategickou oblast

managementu a zaroven je propojeno s logistickym a dodavatelskym fetézcem.
Pribéh nakupnich fazi, specifika jednotlivych Cinnosti a styl jedndni béhem procesu
jsou odvozené od zptsobu ndkupu. Nabizi se tfi ndkupni situace, a to nakup bézny,

modifikovany a novy.

Nékupni procesy v primyslovych podnicich jsou analyzovany pomoci modeli 70. let
20. stoleti a modeld na konci 20. stoleti. Modely 70. let 20. stoleti jsou teoretické a

Vv jejich ramci je podnik zkoumdn individudln€. Naopak modely na konci 20. stoleti
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opustily dikladny popis teoretické casti a zkoumaji interakéni vztahy spolu

s konkrétnim popisem situace.

Tieti kapitola obsahuje charakteristiku struktury ndkupniho procesu, ktera je rozdélena
do nasledujicich Sesti kroki: stanoveni potieb organizace, identifikace vyrobku a sluzeb
pro kryti potieb, zpfesnéni pozadavki na nakup, osloveni realnych dodavateli, metody

vybéru dodavatele a operativni fizeni nakupu.

Teoreticka Cast a predevSim kapitola Struktura nadkupniho procesu je aplikovana na
podnik Tank ONO, s. r. 0. V praktické ¢asti je analyzovan a zhodnocovan nakupni
proces této firmy. Informace pro praktickou ¢ast jsem ziskala na zakladé rozhovori s

jednatelem firmy a z ucetnich vykazt Tank ONO.

33



4 Predstaveni vybrane¢ spole¢nosti

Spolec¢nost Tank ONO, s. r. 0. je firma, jejiz hlavni ¢innosti je provozovani Cerpacich
stanic za ucelem prodeje pohonnych hmot. Podnikatelska jednotka vSak podnika i

Vv téchto oblastech uvedenych dle vypisu z Obchodniho rejstiiku: [13]
o zprostfedkovani obchodu a sluzeb
e provozovani Cerpacich stanic s palivy a mazivy
e koupé zbozi za Gcelem jeho dalsiho prodeje a prodej
e hostinska ¢innost
e sménarenska ¢innost
e plnéni tlakovych nadob na technické plyny

Podnikatelsky subjekt byl do Obchodniho rejstiiku zapsan 20. 5. 1993 se zakladnim
kapitalem 1 000 000 K¢&. Statutarni organ tvofi dva jednatelé, ktefi se podileji na fizeni
spolecnosti. Jednatel Ing. Petr Ondra mé na starosti provozni ¢innost spole¢nosti, jako je
distribuce ¢i stanovovani cen pohonnych hmot. Jeho bratr Ing. Jifi Ondra je zodpovédny
za investice spolecnosti, personalni agendu a celkovou ekonomickou ¢innost firmy. Oba

spole€nici se vkladem 500 000 K¢ vlastni 50% obchodni podil.

Spolecnost pusobi od zacatku svého podnikani na tuzemském trhu a do budoucna
neplanuje rozsifit svou ¢innost do zahrani¢i. Firma je na ¢eském trhu znama svymi

nizkymi cenami pohonnych hmot, které se snazi udrzovat po celou dobu své existence.

4.1Historie spolecnosti

Presny historicky vyvoj firmy spolu s oblastmi, kde Tank ONO, s. r. 0. zakoupilo nebo

si pronajalo Cerpaci stanice, je nasledujici: [10]

1993 - vznik firmy

1994 - Cerpaci stanice Domazlicka Plzen

1997 - Cerpaci stanice Nyrany

1999 - mycka osobnich a nékladnich vozidel Nyfany
2001 - Cerpaci stanice Studentska Plzen

2002 - Cerpaci stanice Sokolov
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2003 - Cerpaci stanice Teplice

2004 - Cerpaci stanice Cheb

2005 - Cerpaci stanice Milovice u Hofic

2006 - Cerpaci stanice Chlumec u Usti nad Labem, Jihlava, Trutnov, Jindfichtv Hradec
2007 - Cerpaci stanice Vysoké Myto, Havran u Mostu, Kolaje u Podébrad, Usti nad
Labem — Boztésicka

2008 - Cerpaci stanice Praha - Dolni Mécholupy, Kbelnice u Strakonic, Havlovice u
Domazlic, M¢lnik, Krupa u Rakovnika

2009 - Cerpaci stanice Dolni Dvoristé I a II

2010 - Cerpaci stanice Cirkvice, Sukorady, Podoli u Pisku a Plana nad Luznici
2011 - Cerpaci stanice Spytihnév, MoSnov

2012 - Cerpaci stanice Kojetice - Timovka, Cvikov, Chomutov - Piecaply

2013 - Cerpaci stanice Zadvefice u Zlina, Popovice u Brna

4.2Soucasna situace firmy Tank ONO, s.r.o.

Spolecnost spada do kategorie velkych podnikti s rocnim obratem 13,9 miliard korun a
386 zaméstnanci. Cilem podniku je nadale zvySovat obrat spolecnosti spolu s jejim
efektivnim fungovanim. Spole¢nosti se podafilo za rok 2012 navysit objem prodeje o

11% a do budoucna véii v pokra¢ovani naristu objemu prodeje.

Tank ONO, s. r. o. rozsifuje svou pusobnost na ¢eském trhu a na Cerpacich stanicich
dochazi i k celkovému rastu vytocenych litrd. V roce 2011 bylo vytoceno zhruba 160
miliont litrh pohonné hmoty Natural a nafty az 260 miliont litrti. V roce 2013 doslo ke
snizeni prodeje naturalu na 145 miliont litrd, zatimco vyto¢ nafty dosahovala kolem

300 milionu litrii. Z téchto Cisel je patrné, Ze néktefi motoristé presli od naturalu k nafté.
Spolec¢nost Deloitte vytvaii kazdy rok zebticek 500 nejvétsich spolecnosti, které spadaji
do oblasti vychodni a stfedni Evropy. Kazdoro¢né je sestaven podle konsolidovanych

vynost spolecnosti za dany fiskalni rok z téméf 20 zemi stfedni a jihovychodni Evropy.

[12] Projekt se nazyva Deloitte Central Europe Top 500.

Podnik Tank ONO, s. r. 0. se v roce 2012 umistil na pozici 489 a v roce 2013 pokro¢il

na 450. pricku nejvétSich spolecnosti ve stfedni a vychodni Evropé. Deloitte ve své
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piiruc¢ce uvadi obrat z prodeje firmy Tank ONO, s. r. 0. 535 300 000 euro, coZ je zhruba
13,9 miliard K¢. [14]

4.3 Organizacni struktura a jednotlivé role pracovnikli

Vybrany podnik 1ze definovat jako plochou organiza¢ni strukturu, viz Obrazek 1, kde
ma podnik méné organizacnich urovni. [5]. Spole¢nost fidi dva jednatelé a jejich role
fizeni jsou rozdéleny. Naplni prace Ing. Petr Ondra je sledovani ndkupni a prodejni ceny
zbozi a docileni stejného ceniku na vSech cerpacich stanicich. Déale domlouvé a
kontroluje dodavatele, aby dodavky byly co nejvyhodnéjsi. Na kazdé Cerpaci stanici
jsou zaméstnani dva vedouci. JelikoZ je sit’ erpacich stanic rozmisténa po celé Ceské

republice, je nemozné byt vV osobnim kontaktu s kazdym vedoucim.

Obr €. 1: Organizaéni struktura Tank ONO, s. r. 0.

jednatel jednatel
vedouci vedouci vedouci vedouci
obsluha obsluha obsluha obsluha

Zdroj: vlastni zpracovani

Ve firmé dochazi k hlaseni pouze tehdy, kdyZz se vyskytne néjaky problém, ktery je

nasledné feSen telefonicky. Jedenkrat tydné provadi jednatel vizualni kontrolu na
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vybranych Cerpacich stanicich. VEtSinou se jedna o ty pumpy, kde dochazi k prestavbé,

néjaké zmeéne nebo se zavadi novinka.

Druhy jednatel fidi ekonomicky tGsek podniku. Vykonava pracovni ¢innosti, jako jsou
kontrola pohybu penéZnich prostfedki na Gétech a jednotlivych bankovnich transakci
od veskerych dodavatelti, dale ma na starosti pohledavky, kurzy eura, smlouvy a

Vv neposledni fad¢ vyplaty mezd zaméstnanctim.

Na kazdé Cerpaci stanici pracuji dva vedouci, kteti se stfidaji na smény. Vedouci ma
V naplni prace rozpis smén, objednavky zbozi, jako jsou oleje, dopliky, potraviny,
noviny a ostatni zbozi. Vedouci pracovnik se spolupodili na koordinaci zavazeni
pohonnych hmot. Béhem smény obsluha Cerpaci stanice zodpovida za hotovostni a
bezhotovostni platby pii ndkupu zbozi. Po dvanacti hodinach provede obsluha uzavérku
smény. Prodavaci véetné vedoucich maji hmotnou zodpovédnost za zboZi na prodejné a
vzajemné ho musi kontrolovat. Denné se kontroluji nejvyssi polozky, jako cigarety,
alkohol a ceniny. Niz§i polozky se kontroluji jednou za mésic, kdy se provadi pribézna
inventura prodejny. Jednou za tii mésice dochazi k celkové inventufe. Tyto kontrolni

procesy zabraiuji ztratdm na prodejnach.
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5 Popis nakupniho procesu Tank ONO

Hlavni ¢innosti firmy Tank ONO je prodej pohonnych hmot. Spole¢nost se rozhodla pro
strategii nizkych cen nabizenych paliv, pii kterém na kazdém prodaném litru ziskéva
rabat 1 K¢. Nékdy je nucena pristoupit i k marzi pod jednu korunu. Prodejem suchého
zbozi na prodejnach jsou pottebné piijmy dorovnany. Zakaznici jsou piildkani na nizsi
cenu pohonnych hmot, ale diky nakupu zbozi uvnitf prodejny se nizké marze

vykompenzuji.

V dal$i casti textu se zaméfime na analyzu nakupniho procesu pohonnych hmot a

suchého zbozi na prodejnach.

5.1 Nakupni proces pohonnych hmot

5.1.1 Stanoveni potfeb Tank ONO

Na cerpacich stanicich Tank ONO je celkové prodavano osm druhii pohonnych hmot.
Nejprodavanéjsim produktem Tank ONO je nafta, druhou nejzadanéjsi poptavku tvori
Natural 95, tretim nejvice prodavanym palivem je EKO Diesel, které se sklada z 30 %
metylesteru. Podnik také na svych provozovnach nabizi produkty Natural 91, Natural
98, E85, LPG, AdBlue.

Vsechny ndkladni automobily, dodavky a osobni automobily, které¢ ujedou 20 tisic
kilometra za rok, jezdi na naftu. Dieselové motory jsou uspornéjsi, proto se nafta fadi na
prvni misto s nejvice proddvanymi litry denné. Diky témto skute¢nostem se majitelé
snazi ptizplsobit Cerpaci stanice aktualni poptavce na trhu. Pumpy se uzptsobuji tak,
aby bylo mozné prodavat co nejvice nafty. Prioritou firmy je ziskat to, co se nejvice

prodava.

Pohonné hmoty jsou vyrabény z ropy, kterd je téZena na Vychodé nebo Zapad¢. Kvalitu
urcuje rafinérie zpracovavajici ropu. Jakost je fizena a kontrolovana dle systému fizeni

kvality podle normy ISO 9001:2000. [11]

Hodnoty jakosti se nepatrné odliSuji na zaklad€ zpracovani ropy. Veskeré rafinérie musi
dodrzovat normy kvality a fidi se podle norem Evropské unie. V praxi vsak nastanou i

situace, kdy se kvalita paliv zhor$i. K tomu nej€asté&ji dochazi pti pfeprave, manipulaci
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nebo staceni pohonnych hmot. To vSak neznamena, Ze spolecnosti nakupuji nekvalitni
zbozi. Vedouci pracovnici jednotlivych Cerpacich stanic maji pied spusténim zbozi do

ob¢hu povinnost odebirat vzorky.

Spole¢nost Tank ONO se v prubéhu 20 let své existence na trhu soustiedi na zavadéni

dvou druhii pohonnych hmot pro dieselové motory, a to Diesel a EKO Diesel.

Pro benzinové motory jsou nabizeny pohonné hmoty Natural 95, Natural 91, Natural 98
a E85. Pro automobily jezdici na alternativni palivo LPG, tedy na plyn, je zpravidla
ziizen jeden stojan LPG, a to kvili nizké poptavce. V ramci rozsifovani sluzeb pieslo
Tank ONO k produktu AdBlue. Jedna se o latku, ktera pii spalovani ve vyfukovych

plynech zajistuje u naftovych motort lepsi emisni hodnoty.

PoZzadované mnozstvi pohonnych hmot je odvozeno od litrGi prodavanych na kazdé
Cerpaci stanici. Rozlozeni kapacity nadrzi vychazi z velikosti prodeje, jinak feceno
nadrze na pohonné hmoty jsou uzpusobeny vyto¢enym litrim. Vys$Simu prodeji musi
byt uzpiisobena kapacita nadrzi, aby mnozstvi litrii vystacilo na jeden den. V prubéhu

tydne je prodej riznorody.

Od pondéli do patku prevlada poptavka po nafté, a to diky tankujicim ndkladnim
vozidlim. V patek, v sobotu a v nedéli je vyssi prodej benzinu. Pti nakupu pohonnych

hmot se dale musi zohlednit svatky, béhem nichZ kamiony nejezdi.

Majitel Cerpacich stanic sleduje stav pohonnych hmot v nadrzich centralné trikrat denné
pomoci informaéniho systému Post Win. Pumpy jsou zavaZeny jednou, dvakrat, tfikrat
denné podle vytoci a kapacit nadrzi. Pokud jsou dostate¢né velké nadrze, Cerpaci stanice
jsou zavazeny po jednom produktu. StoCend celd cisterna nafty ¢i benzinu je
ekonomictéjsi, protoZe uSetii ¢as na nakladce a vykladce. U benzinek s mensi kapacitou
nadrZi vozi jedna cisterna dva az tfi produkty najednou. Zavéazeni je takto uzplisobeno
z ekonomickych diivodli, aby cisterna nejela poloprazdna kvili mens$im nédrzim na
pumpach. Jedna cisterna ma az pcét komor, tudiz mize zavazet naraz pét druha
pohonnych hmot. Celkovy objem jednoho piepravniho vozidla je 35 000 litr. Tank
ONO plati krom¢ pohonnych hmot také dopravu, proto je poloprazdna cisterna

neekonomicka.

Dodaci lhita je u pohonnych hmot velmi kratka. Jednotlivy vedouci zjisti kazdy vecer
stavy pohonnych hmot. Na zaklad¢ volnych kapacit u¢ini u dodavatele objednavku na

druhy den rano. Odpoledne se objednava dalsi pozadované mnozstvi. Volné kapacity se
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zjisti V nadrzi automatickym elektronickym méfenim a jeho vysledky jsou pieneseny do
informacniho systému. Nejkrats$i dodaci lhitou jsou dvé hodiny, po které je realizovan
piijem do pocitace. Pied kazdym ptijmem se provadi kontrola elektronickych pocitadel

jak v systému, tak v nadrzich.

5.1.2 Identifikace vyrobkii a sluzeb pro kryti potfeb Tank ONO

Ke kazdému zboZi jsou odbérateli predany atesty o jakosti pohonnych hmot. Ridi¢i
cisteren a dispecefi dodavatelské spolecnosti komunikuji béhem objednavky zbozi
s vedoucim Cerpaci stanice rano i veéer. Prvotni objednavka je provadéna vecer a jeji
upfesnéni probiha rano pomoci faxu nebo e-mailu. Majitel majici na starost provozni
¢innost firmy komunikuje s dodavateli volanim z mobilniho telefonu, zaslanim textové

zpravy nebo e-mailem.

Cenik byva stabilni po dobu jednoho tydne v zavislosti na propadu ceny na burze. Ceny
jsou tedy tvofeny jedenkrat tydné, pokud nedojde k rapidnimu propadu. Nékupni cena

pohonnych hmot je fizena burzami a odvozenim cen nabidky a poptavky.

V ptipadé¢ Tank ONO je ndkupni cena ovlivnéna i poCtem zavazenych cisteren. Diky
nakupu deseti cisteren denné a okamzité tthradé zboZi je cena sniZena aZ o pét halifi na

litr. Slova jednoho majitelti zni: ,,Halite délaji talite.”

V pond¢li ve€er probiha malé vybérove fizeni péti az Sesti dodavateld pohonnych hmot
a podle nabizenych cen jsou zvoleni dodavatelé¢ pro tydenni zasobovani. Ceny se
odlisuji v halifich, ale pfi primérné spotiebeé 1 000 000 litrh denné znamena kazdy halit
velkou usporu. Tank ONO spolupracuje se svymi dlouhodobymi dodavateli. Musi
ustaviéné premyslet, od jakého dodavatele nakoupi a na jakou Cerpaci stanici zaveze
objednané palivo. Kone¢nd ndkupni cena je tvorena nakupni cenou a cenou za dopravu.
Cena za dopravu tvoii deset aZ sedmnéct halift na kazdém litru, tudiZ cena pohonnych
hmot, cena za dopravu a vzdalenost skladu rozhoduje o tom, od jakého dodavatele bude

dana pumpa zasobovéana.

5.1.3 Zptesnéni nakupnich pozadavki Tank ONO
Vybér vlastniho dodavatele se odviji ztfady pozadavki Tank ONO. Dodavatelska
spolecnost musi odebirat zbozi minimalné ze dvou zdroji, a to ze skladu a rafinérie.

Dtvodem tohoto pozadavku je okamzité dodani pohonnych hmot. Na rafinérii mize
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dojit k technickym potizim, a proto musi mit dodavatel v zaloze druhy zdroj k pokryti

poptavky.

Ptiprava pro vybér dodavatele je zalozena na SirSi vybérové zdkladné, obchoduje se
s velkymi podniky, které maji pokryté zbozi. Dodavatelé spolupracuji i se zahrani¢nimi

partnery, od kterych nakupuji a nasledné prodavaji pohonné hmoty.

V ptipad¢ jednoho dodavatele neni mozné cenové srovnani. Tank ONO vzdy nakupuje
od tii az c¢tyf dodavatelt, ktefi zasobuji jednotlivé cCerpaci stanice. VéEtSi pocet
dodavatell si mize firma dovolit diky velkému objemu vytocenych litri denné. Pro
dodavatele jsou velmi nevyhodné malé dodavky, proto radé€ji stakovym podnikem
neobchoduji. Silna pozice Tank ONO a jeji dobra platebni moralka umoziuji

spole¢nosti nakupovat za vyhodnou cenu a v pozadovaném mnozstvi.

Absolutnim kritériem Tank ONO je pruzné reagovani dodavatele na pozadavky
odbératele. Frekvence zavazeni je u n¢kterych Cerpacich stanic s mensi kapacitou nadrzi
az trikrat denné. Relativnim kritériem se stava cena, kdy pii vybéru rozhoduje kazdy

halif.

5.1.4 Osloveni realnych dodavatelli Tank ONO vychdazejici z vybérovych
kritérii

Cena je prvofadym kritériem spolu s rychlosti dodani. Pozadavky na kvalitu jsou

automatické. Cena je rozhodujicim vybérovym kritériem, jelikoz kvalitu musi mit

vSichni stejnou. Dodavatelsko-odbératelsky vztah je zaloZzen na vzijemné divéte.

Z 90% se cena domlouva Ustn€ a upravuje se v ramci konkurence. Tank ONO ma své

dlouhodobé dodavatele, s nékterymi obchoduje jiz 20 let. Avsak néktery tyden nevozi

pohonné hmoty kvili vyssi cené, nez ma konkurence.

Novi dodavatelé poprvé zavazeji na zkouSku. Nejprve vozi jednu, dve cisterny denné a
sleduje se jejich prizptisobeni pozadavkiim, jejich spolehlivost a schopnost dodani. Cely
proces analyzuje a vyhodnocuje majitel a na zaklad¢ vysledki se objednavky navysi,

nebo se spoluprace ukonci.

Obchoduje se s finan¢n¢ zdravymi dodavateli. Tank ONO plati jako vétSina podnikt az
po dodani zbozi, proto dodavatel potfebuje vlastni finance na ndkup pohonnych hmot,
které doda odbeérateli. Ve vztahu odbératel a dodavatel panuje vzajemna divéra, kterou

Tank ONO ziskava a upevituje okamzitym splacenim vystavenych faktur. Pravni forma
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dodavatelskych podnikii byva akciovd spolecnost nebo spolecnost s rucenim
omezenym. Majitelé hloubé&ji neanalyzuji dodavatele z vyroCnich zprav a podobné.

Jejich solventnost je ovéiena schopnosti dodavat vcas pohonné hmoty.

Tank ONO pozorn¢ sleduje perspektivni vyvoj dodavatele. Nakupce vyzaduje co
nejvetsi prizptisobeni dodavatelll pozadovanym podminkdm. Zbozi neopusti sklad a
rafinérii bez odbéru vzorku. Pfed sto¢enim do nadrzi provedou vedouci pracovnik spolu
s fidicem vizualni kontrolu, aby nedoslo ke smichani paliv v nadrzi. Zkontroluje se, zda
jednotlivé druhy paliv v komoréach odpovidaji dodacimu listu, na kterém jsou vyznacené
druhy paliv v jednotlivych komorach. Kvalita se méfi pomoci specialnich mobilnich
laboratoti, které pouziva napiiklad Ceska obchodni inspekce pii nédhodné kontrole

vzorkl jakosti paliva.

Tank ONO u svych dodavateli zohlediiuje zakladni logistické sluzby. Kritéria se
soustfedi na terminy dodani, vysi dopravnich naklada a kvalitu dopravy. Dodavatelské
spole¢nosti spolehlivé dodrzuji smluvené terminy dodani. Kvalitni doprava je zajisténa

vyuzivanim cisteren s pfesnym laserovym métenim.

Vseobecn& je velmi t&zké urit presny rabat. V Ceské republice je velmi husta sit
Cerpacich stanic, tudiZz rabat se pohybuje v mezich konkurence. Dfive se rabaty
pohybovaly kolem 1,50 K¢ az 2 K& Vzhledem ke konkurenci byly spole¢nosti nuceny
ke snizeni rabatti, které dohani mnozstvim. Tank ONO ma spocitany pottebny vynos na
uhradu vSech nakladi, vydaji ¢i zdvazkd vi¢i zaméstnancim a dalSim jednotkam.

Z tohoto ditvodu se snazi nakupni ceny tlacit na co nejniz8§i moznou hranici.

Pt1 svych finanénich planech musi zvazit platby platebnimi kartami, pfi nichz se odvadi
1,3 % z obratu bance. Dalsim zvazovanym faktorem je teplotni kompenzace. Podle
norem Evropské unie se obchoduje s palivem pfi patnacti stupnich Celsia. Cena se tedy
domlouva za piedpokladu patnacti stupnii Celsia. Teplota produktu hraje roli v rozmezi
40 halifa. Vysledna cena pohonné hmoty pod patnact stupint Celsia je vyssi. Cela
cisterna ma objem 35 000 litrt, dopravce vSak doveze 34 600 litrt. Ptekracuje-li teplota

patnact stupiii Celsia, je nakupni cena nizsi. Vyssi teplota roztahuje pohonné latky.

5.1.5 Operativni fizeni nakupu v Tank ONO

Ranni objednavka je zaddvana na zadkladé stavl zjiSténych pomoci informacéniho

systému, ktery ukazuje volnou kapacitu veSkerych nadrzi. Na zaklad¢ zjisténych udaji
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se stanovi objednavka na druhy den. Pozadované mnozstvi také zavisi na dni v tydnu,

svatcich, predpokladanych vytocich a kapacité nadrzi.

Nakup pohonnych hmot je fizen centralng, ale zaroven se jednotlivy vedouci podili na
celkovém procesu. Vedouci pracovnik Cerpaci stanice sleduje velikost zasob v nadrzi a
podle potieby kontaktuje dodavatelskou firmu. Komunikace a zadani objednavky
probiha prostfednictvim e-mailu. Pfed samotnym plnénim je mozné upiesnit Ci
pozmeénit velikost dodavky. Objednavka obsahuje mnozstvi litri, misto a cas dodani,

ktery se miize odchylovat v rozmezi jedné hodiny.

Zavazeni pohonnych hmot probihd vzdy kazdy den od Sesti hodin rano do deviti hodin
vecer. Pfi predavani zbozi vedouci pracovnik zodpovida za stoeni pohonnych hmot do
spravnych nédrzi. V prib¢hu dodani se zkontroluje, zda dodané mnozstvi odpovida
objednanému. Staceni jedné cisterny trva zhruba jednu hodinu. Pfesny pocet sto¢enych
litri se zanese do informac¢niho systému. E-mailem nebo faxem jsou zaslany informace
0 zakoupeném mnozstvi litrG dodavatelské firmé, ktera nésledné vystavi fakturu a zasle
ji kGhradé do centra firmy Tank ONO. Majitel na faktuie zkontroluje potiebné tdaje,

predevsim Castku a produkt, a do 24 hodin uhradi zavazek dodavateli.

Dodavatelé v soucasnosti poskytuji mnozstevni slevy, které se odrazeji v nadkupnich
cenach. Dodavatelské spolec¢nosti poskytuji mnozstevni slevy az 10 halita z litru. Podle
vyvoje burzy se da predpokladat tydenni vyvoj ndkupnich cen pohonnych hmot. Za
vyuziti tohoto pfedpokladu Tank ONO sniZuje nebo zvySuje mnoZstvi skladovych
zasob. V piipadé predpokladaného velkého nariistu ceny si firma ptredkoupi pohonné
hmoty pfimo ve skladech nebo rafinériich. Diky tomuto procesu si udrzi stejné prodejni

ceny 1 nékolik dni po zdraZeni.

Majitelé Tank ONO pribéZzné vyhodnocuji vykony a sluzby dodavatele. Nejcast&jsim
nedostatkem dodavatelskych spole¢nosti byvaji opozdéné dodavky v dusledku dopravni
situace. DispecCer dodavatelské firmy ve spolupraci s vedoucim Cerpaci stanice musi tyto
problémy eliminovat pfed€asnym vyslanim cisterny k mistu dodani, aby nedoslo

K vycerpani zasob.

Manipulace s pohonnymi hmotami vyzaduje recyklaci odpadu. Na Cerpacich stanicich
jsou zajistény ekologické popelnice, do kterych se vhazuji predméty pouzivané pii praci
s pohonnymi hmotami. Pod manipula¢ni plochou jsou vybudovany ukapové nadrze a
lapoly, do kterych stékaji pomoci tikapovych jimek drobné uniky z automobilti nebo
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cisteren. Lapol je odizolovana nadrz o objemu pét az deset tisic litr. Naplnéné nadrze

jsou pravidelné odvazeny firmami, které se zabyvaji nebezpecnym odpadem.

5.2 Naékupni proces suchého zbozi

5.2.1 Stanoveni potieb Tank ONO

Zbozi na Cerpacich stanicich se nazyva suché zbozi a je nakupovano k dopliikovému
prodeji. Nejvetsi poptavku po sortimentu tvoii prodej cigaret. V urcitém obdobi ma
vysoky obrat prodej cenin, pfedev§im se jednd o dalni¢ni znamky na ptelomu roku.

Oleje a provozni kapaliny tvoii dal$i nakupni slozku.

Na prodejnéach nalezneme 1 automaty na kavu, nealkoholické népoje, bagety a sladkosti;
v ramci tohoto sortimentu ptevladd zvySeny prodej energetickych napoji. Nakup
suchého zbozi je vyhodné centralizovat, jelikoz je mozné stanovit stejné nakupni ceny
pro veskeré zbozi na vSech Cerpacich stanicich. Majitelé Tank ONO se snazi o

sjednocené ceny na vSech provozovnach.

Kvili velkému obratu cigaret probiha pfti jejich ndkupu vybérové fizeni, v némz se opét
zohlediiuje kazdy halif nabizenych cen. Prioritni dodavatel nabizi nejnizsi nakupni cenu
a je schopen dodat zboZi jiz do 12 hodin. NejvysSi obrat vytvaii piihranicni pumpy
diky Némctm, kteti vykupuji cigarety po kartonech. Dodavatelské spolecnosti nabizeji
Tank ONO dopliikové akce v podobé reklamnich predméti. Cigarety s nejvetSim
obratem na prodejné se zavazeji dvakrat az tiikrat tydné.

vvvvvv

roku. Znamky jsou nabizeny jak pro Ceskou republiku, tak pro Slovensko i Rakousko.

Oleje a provozni kapaliny jsou odebirdny od dodavateld, ktefi prosli vybérovym
fizenim. Nékup je uskuteiiovan jak u tuzemskych, tak u zahrani¢nich dodavateli.
Vybrané typy nejprodavanéjsich oleji a provoznich kapalin uzpisobi dodavatel designu
barev a logu firmy Tank ONO. Oleje jsou dopliiovany jednou za ¢trnact dni. V zimnim
obdobi se zavazeji provozovny az dvakrat tydné, jelikoz dochézi k naristu poptavky po
provoznich kapalindch do ostfikovact. V priméru z 500 aut kazdé paté auto nakoupi

provozni kapalinu. Jedna se vSak o narazovy sezonni prodej.

Jak jiz bylo feceno, v prodeji nealkoholickych néapoji pievlada poptavka po

energetickych napojich. Veskeré nealkoholické napoje jsou dodavany jednim hlavnim
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dodavatelem. Kazd4 firma dodavajici cigarety a energetick¢ napoje porada akce na
podporu nového vyrobku. Firma podpofi novy vyrobek cenou nebo darkem
k zakoupenému produktu. Objednavka nealkoholickych napoji se zadava jedenkrat
tydné diky velké obratovosti zbozi. NejzadanéjSimi napoji jsou Coca-Cola, Kofola a
energetické napoje. U vSech téchto polozek je velkd obratovost, ale kviili malym

kapacitam ve skladech nelze realizovat objednavku na jeden mésic.

Vybérové tizeni také probiha u ndkupu baget, kdy se sjedna osobni schlizka a nakupce
sd€li obchodnimu zastupci pozadované parametry. Objednavky jsou zadavany dvéma
hlavnim dodavatelim. Zbozi se odebird od dodavatel, ktefi dodavaji denné Cerstvé
potraviny a Vv pozadovaném mnozstvi. Neustale se obnovuje druh sortimentu, aby
pravidelni zdkaznici méli o produkty neustidly zijem. Bagety neobvyklych druhil
S nizkym obratem a proSlou trvanlivosti se zasilaji zpatky dodavateli. Dodaci lhita u

sladkosti a jiného zbozi podobného typu je v priméru ¢trnact dni.

Kazd4 Gerpaci stanice ma Vv uréitych regionech Ceské republiky na zbozi v prodejné
specifické zékaznické pozadavky. Obsluha i1 vedouci naslouchaji pfanim zakaznika a
nasledné pfizplsobi nakupovany sortiment dané skupiné zdkaznik. Vedouci odebiraji
zbozi od dodavatelti fizenych centralné, avsak konkrétni nakupy sortimentu jsou
decentralizovany. Napiiklad na cerpacich stanicich v Nyfanech a Vysokém Myté
S odstavnym parkovistém pro kamiony se na prodejnach prodavaji balené potraviny,
jako je chléb, syr, Sunka a ostatni zakladni potraviny. Ridi¢i kamiond tuto sluzbu hojné
vyuZivaji. Potraviny jsou prodavany za podobné ceny jako v obchodég, tudiz i lidé
z okoli nakupuji na vybranych provozovnach, jelikoZ v okoli nejsou Zadné jiné

potraviny.

Automaty na kavu byly diive nakupovany firmou. V pribéhu €asu zjistili majitelé Tank
ONO nevyhodnost vlastniho drzeni automatt. Nez doslo k navratnosti investice, byl na
trhu novy, moderné¢j$i automat. Pied lety probéhlo vybérové tfizeni na dodavatele, ktery
osobné poskytne automaty na kavu a jednou za dva roky vyméni zadarmo automat za
novy. Dodavateli se plati maly mési¢ni fixni poplatek za prondjem automati, jde vSak o
zanedbatelnou Castku. Obsluha a vedouci pracovnici si v§imli zakaznikti chodicich
s vlastni termoskou na kavu. Nésledné se zazadalo u dodavatele o kelimky na cestu,

které zakaznici a pfedevSim fidi¢i kamiont uvitali.
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5.2.2 Identifikace vyrobkii a sluzeb pro kryti potfeb Tank ONO

Dodavatel¢ zasilaji odbérateli informace o zbozi v podobé katalogtl, v elektronické
podob¢ nebo vyslou obchodniho zéstupce. V materidlech jsou nabizeny Top 10 a Top
100 vyrobkii. Skupinu Top 10 tvofi zlevnéné zbozi a v Top 100 se vyskytuje nejcastéji
prodavané zbozi. Katalogy s nabidkami jsou posilany kazdy mésic do sidla firmy nebo

na centralni e-mailovou adresu spole¢nosti.

Automaticky se prodavaji vyrobky, které zakaznici nakupuji podle prizkumu
dodavatelskych firem nebo z poznatkii zaméstnancti na prodejné. Zbozi je nakupovano

od dlouhodobych dodavateld s vysokym postavenim na trhu.

Veskeré propagacni akce jsou fizeny centralné. Nejéastéji oslovuje Tank ONO
spolecnost Red Bull a spole¢nosti nabizejici tabadkové vyrobky. Diky 10 % ovladnuti
trhu pohonnych hmot v Ceské republice je Tank ONO zajimavou firmou pro velké
spolecnosti, které by s ni rady spolupracovaly kvili vysokému poétu potencialnich i

stalych zdkazniku.

Majitelé firmy odebiraji své zbozi od velkych, na trhu zndmych dodavatelt. Vyhodami
plynoucimi ze spoluprace s témito spolecnostmi jsou zaruka dodani kvalitniho zbozi,
automatickd vymeéna zbozi s proslou trvanlivosti a moZnost niz§i nadkupni ceny nez od
malych dodavatel. Na zacatku podnikani vSak nebyly tyto vyhody Tank ONO
nabizeny. Jak postupem casu rozsifovala spolecnost svou ptisobnost na trhu, stdvala se

pro velké dodavatele vice atraktivni.

5.2.3 Zpiesnéni pozadavki Tank ONO na ndkup suchého zboZzi

Jako u vétSiny nakupovaného zboZi jsou absolutnimi kritérii kvalita zboZi, pfijatelna
cena a pravidelné zavazeni sortimentu. Tank ONO si vybirad ty dodavatele, kteti jsou
schopni zavéazet celou Ceskou republiku, maji propracovanou logistiku a reaguji na
novinky na trhu. Vétsi dodavatelé nabizeji oproti regionalnim prodejciim zbozi za nizsi
nakupni cenu. Urcité provozovny, predevs§im piihrani¢ni Cerpaci stanice, odebiraji zbozi
od drobnych dodavatelli, jelikoz nabizeji specifické zbozi neprodavané u velkych
dodavatel. Od drobnych regionalnich prodejcti se provozovna zasobuje naptiklad
suSenym masem nebo ¢okolddami, které poptavaji piihrani¢ni zdkaznici a predevS§im
fidi¢i kamionti. Toto zbozi velké spolecnosti neodebiraji, jelikoz je jejich obratovost
nizka.
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Relativnim kritériem je cena. Strategii podniku jsou nizké prodejni ceny, které se musi
odrazet ve vsech typech sortimentu. Diky spolupraci s velkymi podniky je mozné

udrzovat na vSech Cerpacich stanicich totozné ceny, které jsou pro zédkazniky atraktivni.

Velké podniky motivuji Tank ONO bonusovym obratem k odebirani zbozi pouze od
nich. Tank ONO spolupracuje vétSinou se svymi stalymi dodavateli, jelikozZ ma smluvné
stanoveny bonusovy obrat. Pii velkém mnozstvi odebraného zbozi se Tank ONO vrati
1% az 5% ceny z celkového odebraného mnozstvi za rok. Firma ze zkuSenosti vi, Ze je

to pro ni vyhodné;jsi, nez reagovat na nizsi ceny od drobnych dodavatelt.

5.2.4 Osloveni realnych dodavatelti vychazejicich z vybérovych kritérii
Tank ONO

Objednavky se zadavaji velkym dodavatelim kvuli vétsi finanéni stabilité, vétsim
skladiim a schopnosti zasobovat erpaci stanice ve viech regionech Ceské republiky.
Dale je u velkych spolecnosti zaruka vymény proslého zbozi, coz drobni podnikatelé ve
svych sluzbach nenabizeji. Dodavatel by mél mit silnou pozici na trhu, odebirat zbozi

ptimo od vyrobct bez jakychkoliv mezi¢lank.

Mali dodavatelé nabizeji zbozi zakoupené od velkoobchodniki, avsak nenabidnou tak
komplexni sluzby jako velkoobchodnici. Praxi a zkuSenostmi se zjistilo, Ze regionalni
prodejci jsou schopni nabizet zbozi az o 5 K¢ levnéji z divodu blizké doby ukonceni

trvanlivosti. Tato skute¢nost také vedla k orientaci na velké prodejce.

Perspektivnost vyvoje dodavatele je dilezitym kritériem, které vybrané dodavatelské
spole€nosti splituji. Odebirani od velkych organizaci usetfi mnoho casu. Je mozné
udélat nardz jednu objednavku sortimentu. VétSinou dochdzi k osobnimu jednani se
zastupcem dodavatelské spole€nosti, ktery jedna s vedoucim cerpaci stanice. VSichni
dodavatel¢ jsou osloveni majitelem Cerpacich stanic. Po uzavieni obchodni smlouvy je

zbozi individudlné objednavano jednotlivymi vedoucimi provozoven.

Uvedeny model procesu objednavani je vyzkouSen a takto velké firmy prezentuji své
proddvané zbozi. Trh se neustadle méni, jsou produkovany nové a nové vyrobky. Diky
osobnimu pfistupu obchodnich zastupci se na prodejnach prodavaji nejaktudlng;si a
vysoce poptavané vyrobky, aniz by Tank ONO muselo provadét vlastni analyzu trhu.

Vedoucim pracovnikiim je nabizeno pravidelné¢ odebirané zbozi, které je potieba
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doplnit, a také vyrobky Top 10 a Top 100. Nékteré spole¢nosti, jako je naptiklad Nestlé,

maji zéjem o atraktivni umisténi svych vyrobku.

Majitel na osobni schlizce s obchodnim zastupcem projedna veskeré pozadavky
dodavatelského podniku na umisténi produktu a Tank ONO je nabidnut bud’ bonus
Z obratu, nebo mési¢ni poplatek za umisténi zbozi v blizkosti zdkaznika. M¢sicni
poplatek placeny dodavatelem je velmi nizky, kdyz se vSak secte ¢astka za rok a navic
globalné, jde o piijemny piijem penéz. Vyhody plynouci od velkych dodavateli jsou
dany velkym pohybem zakaznikt nakupujicich tyto produkty.

Dodavatel¢ Tank ONO pruzné¢ reaguji na dané pozadavky. Zbozi byva objednavano
Vv intervalu sedmi az ¢trnacti dni. Dodavka musi byt uskute¢néna do dvou dnii od zadéani

pozadavku.

5.2.5 Operativni fizeni nadkupu v organizaci

Zpravidla je domluvena osobni schiizka zastupce a vedouciho. Podle dat v informa¢nim
systému se doobjednd chybéjici mnozstvi. Ze zkuSenosti a poznatki vedouciho se
stanovi potfebna velikost dodavky na jeden tyden. Do dvou dnli vedouci pfijme zbozi,
které¢ se vyskladni a béhem néhoZz se zkontroluje v prvni fadé¢ kvantita a moznost

poskozeni.

Zbozi je placeno fakturou nebo v hotovosti. Zbozi s vysokou obratovosti je placeno
fakturou. Jde pfedevSim o cigarety, ceniny a alkoholické 1 nealkoholické népoje.
Poslednim krokem je vraceni manipulac¢nich obali dodavatelim piva, jako jsou

prepravky a sudy.

5.3 Shrnuti

Nékupni procesy pohonnych hmot i suchého zboZi ptedstavuji béznou ndkupni situaci,
pfi niz majitelé cerpaci stanice obchoduji s dlouhodobymi dodavateli. Néakup
jednotlivych polozek je uskuteciovan na zakladé zkuSenosti vychazejicich z minulosti,

a opatfovani zbozi je tedy provadéno automaticky.

V ur¢itém obdobi mizeme hovofit o modifikovaném nakupu, kdy jsou do procesu
zahrnuti novi dodavatelé nebo novinky na trhu. Zména dodavateli nebyva castym

aspektem. Tank ONO se pfiklani k dlouhodobéjsi spolupraci, kterou vybudovala
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s nyn¢jSimi dodavateli po dobu svého podnikani. Spole¢nost se nebrani osloveni novych
dodavateltl, ale soucasné vyhody plynouci ze spoluprace s aktudlnimi dodavateli novi

dodavatelé nenabizeji.

Snazi se ptredevSim spolupracovat s vétsimi podniky, které piinaSeji fadu vyhod.
Vyhody se projevuji v oblasti dohodnuti niz§i nakupni ceny, mnozstevni slevy,
vzajemného respektu mezi dodavatelem a odbératelem nebo v podobé obratovych
bonusii. Vnitropodnikovy informacni systém slouzici k fizeni zasob usnadnuje
objednavaci proces. VSemu napomahd osobni jednani s obchodnimi zastupci

jednotlivych dodavatelskych spolecnosti, kteti nabizeji nejzadanéjsi produkty na trhu.

Tank ONO je pro velké dodavatelské spolecnosti lukrativnim podnikem. Pfi testovani
nového produktu oslovuji firmu Tank ONO, nebot’ je jim umoZnéno analyzovat

poptavku diky vysoké koncentraci zakaznik.

Po uskutecnéni analyzy nakupniho procesu Tank ONO Ize konstatovat, ze se zkoumany
nakupni proces nejvice ptiblizuje teoretickému modelu Robinson-Faris-Wind Buying
model. Jednotlivé faze procesu jsou definovany v tabulce 1 v kapitole Typy nakupniho

procesu V priimyslovych podnicich.

Tank ONO se pii svych podnikatelskych nakupnich aktivitach fidi vlastnimi
zkuSenostmi ziskanymi praxi. Béhem nakupniho procesu nepouziva rizné hodnotici
metody dodavateld, jako naptiklad jejich konkurence. Diivodem je technické vzdélani
obou majiteld, ktefi se s témito zalezitostmi pii studiu nesetkali. Objem prodeje stile
roste, jsou atraktivnim subjektem pro velké dodavatelské spolecnosti a po dobu jejich
podnikatelské cinnosti dosahly 250. mista v Zebficku nejvétSich firem ve stfedni a

vychodni Evropé¢.
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6 Pomérové ukazatele ovliviiujici nakupni proces

Pomérové ukazatele jsou metodickym ndstrojem finan¢ni analyzy a vznikaji podilem
dvou absolutnich ukazateli. Z matematického hlediska jde o pomér dvou a vice polozek
Z ucetnich vykazl podniku. Po mnoho letech pouzivani byla navrzena fada pomérovych

ukazatelll odliSujicich se drobnymi modifikacemi.[2]

Pouzivani v praxi vedlo k vytvofeni uréitych skupin ukazateld, které davaji podniku
piredstavu o jeho finan¢ni situaci. Jejich vypovidaci schopnost je omezend, tudiz je

pottebné analyzovat dany podnik v ¢ase a nejlépe v porovnani s konkurenci. [2]

Kazda skupina ukazateli se vdze k rliznym aspektim finan¢ni situace organizace.
Krom¢ interniho vyuziti pomérovych ukazateli také poslouzi k mezipodnikovému
srovnani nebo srovnani s odvétvovym primérem. Analytik provadéjici financni analyzu
podniku bere v potaz ekonomické okoli podniku, tedy skute¢nost, zda plsobi na silné

konkurenénim trhu, nebo ma monopolni postaveni. [4]

Tato kapitola obsahuje tyto pomérové ukazatele ovliviujici nakupni proces:
o Ukazatel¢ fizeni aktiv
o Ukazatelé likvidity

e Ukazatelé rentability
Vysledky pomérovych ukazateli vychazeji z Tabulky 2.

Tab. ¢. 2: Zakladni ukazatelé Tank ONO

Rok 2010 2011 2012
trzby 9803489000 | 12058 611 000 | 13 455 682 000
zasoby 51 626 000 76 932 000 120 665 000
pohledavky 334 225 000 396 563 000 358 274 000
kratkodobé zavazky 168 952 000 237 849 000 237 046 000
naklady 9787956 000 | 12 045798 000 | 13472 029 000
obézna aktiva 473 249 000 581 781 000 620 265 000
aktiva celkem 609 097 000 731 576 000 762 701 000
isty zisk 24 817 000 26 429 000 3222 000
zisk pred zdanénim 31 731 000 33 566 000 4 855 000
vlastni kapital 82 303 000 108 731 000 111 953 000
penize 3750 000 12 787 000 9 748 000
ucty v bankach 83 468 000 95 499 000 131 578 000

Zdroj: vyro¢ni zpravy Tank ONO
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6.1 Ukazatelé aktivity

Jednotlivi ukazatelé vyuziti aktiv vypovidaji o vazanosti kapitalu podniku. Do této
skupiny spadaji ukazatelé typu rychlost nebo doba obratu jednotlivych skupin aktiv:
zasoby, pohledavky, stala aktiva. [4]

Rychlost obratu zisob je dana jako pomeér trzeb a primérného stavu zasob vseho
druhu. Griinwald [2] se pfiklani k podob¢ ukazatele, ktery je definovan jako pomér
celkovych néakladl a zasob. Je toho ndzoru, ze vySe zisku je k rychlosti obratu zésob

irelevantni.

Triby

1)

Rychlost obratu zasob =
ychlost obratu zaso Zasoby

Vysledkem vypoctu je pocet obratek zasob za sledované obdobi. Nej€astéji se pocita

obrat zasob v horizontu jednoho roku.

Tab. ¢. 3: Rychlost obratu zasob Tank ONO

Rychlost obratu zasob Trzby/Zéasoby
Rok 2010 2011 2012
Vysledné hodnoty 189,89 156,74 111,51

Zdroj: vyro¢ni zpravy Tank ONO

Tank ONO doséhlo vroce 2010 nejvétSiho poctu obratek zasob. V tomto roce mél
podnik nejnizsi stav zasob spolu s trzbami spole¢nosti. V roce 2012 trzby zaznamenaly
znaény narist i navySeni stavu zasob, coz mélo vliv na pokles obratek zasob. Stav zasob
byl témér trikrat vétsi nez v roce 2010. Presto jsou hodnoty velmi dobré. Na grafu 2 je

znazornén vyvoj obratu zasob od roku 2010 do roku 2012.
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Obr. €. 2: Rychlost obratu zasob Tank ONO
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Zdroj: vlastni zpracovani

Doba obratu zasob je vyjadiena jako pomér zasob a jednodennich celkovych nékladi.
Ukazatel informuje podnik o tom, kolik dni jsou ob&Zzna aktiva vdzana ve formé¢ zasob,

tedy o intenzité€ jejich vyuZiti. [2]

Zasoby

Doba obratu zasob = Celkové naklady (2)

365

Organizace usiluji o zvySovani poctu obratek, tudiz o zkracovani doby obratu. Tento
zajem obvykle podniku zajistuje vyssi zisk, jelikoz dochazi ke snizovani potiebného
kapitalu pii vytvareni stejného zisku. Pro zptfesnéni danych ukazateld je mozné dosadit
misto zasob primérny stav zasob a za celkové naklady dosadit ndklady na prodané
zboZi. Je to z toho dliivodu, Ze zasoby jsou rozvahova polozka vztahujici se k urcitému
Casovému okamziku. Pouzitim primérného stavu zasob se ¢aste¢né eliminuje staticky

charakter poloZzky zasob.

Podnik mize pii zvysSeni rychlosti obratu a snizeni doby obratu zasob dojit k mylnému
predpokladu efektivniho vyuzivani zasob, jelikoz se muze jednat o tzv.
podkapitalizovani spole¢nosti. VSeobecné plati pravidlo, ¢im vySsi obratovost a kratsi

doba obratu zasob, tim je to pro podnik vyhodnéjsi. [2]
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Tab. ¢. 4: Doba obratu zasob Tank ONO

Doba obratu zasob Zasoby/(Celkové naklady/365)
Rok 2010 2011 2012
Vysledné hodnoty 1,93 2,33 3,27

Zdroj: vyro¢ni zpravy Tank ONO

Z Tabulky 2 je patrny narast doby obratu zasob. Nejvyssi hodnoty doséhla spole¢nost
vroce 2012, vnémz byla doba obratu zdsob vétsi nez tfi dny. Z vyro€nich zprav
dokazeme analyzovat pfi¢inu tohoto nartstu. Stav zasob byl tiikrat vétsi nez v minulych
letech. Cisty zisk spole¢nosti v roce 2012 byl osmkrat mensi neZ v roce 2010. Rychla
obratovost pohonnych hmot a zbozi na prodejnich odpovidd uvedenym hodnotdm

v Tabulce 4, kde jsou vysledné hodnoty velmi dobré. Graf 3 nastifiuje vyvoj doby

obratu zasob Tank ONO.

Obr. ¢. 3: Doba obratu zasob Tank ONO
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Rychlost obratu pohledavek je vymezena pomérem trzeb a pohledavek podniku.

Ukazatel udavd pocet obratek, které vypovidaji o rychlosti pfemény pohledavek

V penézni prostiedky.[2]

Rychlost obratu pohledavek =
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Tab. €. 5: Rychlost obratu pohledavek Tank ONO

Rychlost obratu pohledavek Trzby/Pohledavky
Rok 2010 2011 2012
Vysledné hodnoty 29,33 30,4 37,56

Zdroj: vyro¢ni zpravy Tank ONO

V letech 2010 a 2011 byly hodnoty rychlosti obratu pohledavek vyrovnané. Jak rostly
trzby podniku, zvySoval se stav pohledavek. V roce 2012 pokracoval narGst trzeb, ale
velikost pohledavek byla oproti roku 2011 nizsi. Graf 3 ukazuje vyvoj rychlosti obratu
zasob spolecnosti Tank ONO, ktery vychazi z uspokojujicich vyslednych hodnot

v Tabulce 5.

Obr. ¢. 4: Rychlost obratu pohledavek Tank ONO
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Zdroj: vlastni zpracovani

Prumérna doba inkasa tvoii pomér pohledavek a jednodennich trzeb. Ukazatel sd€luje
spole¢nosti primérnou dobu splaceni pohledavek. Jedna se o dobu, kdy podnik ¢eka na
zaplaceni vystavenych odbératelskych faktur. Podniky usiluji o co nejkratSi dobu
splatnosti. Doba splatnosti se kromé& spolehlivosti odbératelit odviji také z Givérové
politiky organizace. Synek [4] poklada za standardni hodnotu 48 dni. Vysledna hodnota

informuje podnik o dodrzovani stanovené tivérové politiky.
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Pohledavky

Primérna doba inkasa = Ty ()

365

Tab. ¢. 6: Prumérna doba inkasa Tank ONO

Primérné doba inkasa Pohledavky/Jednodenni trzby
Rok 2010 2011 2012
Vysledné hodnoty 12,440 12,000 9,710

Zdroj: vyro¢ni zpravy Tank ONO

Hodnoty uvedené v Tabulce 4 neptevySuji dobu splatnosti pohledavek ve vysi 13 dni.
Tyto vysledky mtizeme hodnotit pozitivng, jelikoZ u konkurence, jako jsou Shell, OMV
¢i Benzina, jsou hodnoty az trojndsobné vyssi. Divodem vSak mohou byt striktné
vymezend vnitropodnikovd nafizeni splaceni pohledavek. [9] Graf 5 znaéi pokles

primérné doby inkasa.

Obr. ¢. 5: Primérna doba inkasa Tank ONO
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Zdroj: vlastni zpracovani

Obrat celkovych aktiv je tvofen pomérem trzeb a celkovych aktiv. Nizs§i hodnota
odklangjici se od priméru odvétvi vypovida o nizké podnikatelské aktivité, kterou je
potieba navysit. Podnik by mél navysit trzby nebo snizit vySi svého majetku. U

zpomalujiciho se obratu se organizace soustiedi na ptic¢iny jeho vzniku. [4]

Triby (5)

Obrat celkovych aktiv = Celkova aktiva
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Tab. ¢. 7: Obrat celkovych aktiv Tank ONO

Obrat celkovych aktiv Trzby/Celkova aktiva
Rok 2010 2011 2012
Vysledné hodnoty 16,09 16,48 17,64

Zdroj: vyro¢ni zpravy Tank ONO

Obrat celkovych aktiv vykazuje rostouci tendenci. Strategii Tank ONO jsou nizké
prodejni ceny vedouci k velkému objemu prodeje. Staly narast obratek aktiv je
divodem rostoucich trzeb a celkovych aktiv podniku. Hodnoty ukazatele vykazuji
v Tabulce 7 uspokojujici vysledky. Do budoucna Ize piedpoveédét kontinualni navySeni
hodnoty ukazatele, jelikoz cilem Tank ONO je rozSifovat sit’ Cerpacich stanic spolu
se zvySovanim objemu prodeje. Grafické znazornéni rustu obratek aktiv je uvedeno

v Grafu 6.

Obr. ¢. 6: Obrat celkovych aktiv Tank ONO
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Zdroj: vlastni zpracovani

6.2 Ukazatelé likvidity
Likvidita podniku je zadkladem jeho financni stability. Stupné likvidity vyjadiuji
schopnost podniku splacet své zavazky v blizké budoucnosti. Pro nasi praci postaci

uveést béznou likviditu a rychlou likviditu.

Bézna likvidita byva Casto oznacovana jako likvidita 3. stupné. V potaz bere platebni
schopnost podniku do jednoho mésice. V Citateli jsou obézna aktiva, ve jmenovateli se

uvadéji veskeré kratkodobé zavazky, tedy se splatnosti jednoho roku.
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Bézna likvidita zhruba naznacuje platebni schopnost organizace. Ve svété povazuji za
akceptovatelnou hodnotu ukazatele vrozmezi 1,5 - 2,5. Vys§i hodnota ukazatele
naznacuje mensi riziko platebni neschopnosti. Platebni neschopnost vznika v disledku

realizacniho rizika nebo inkasniho rizika. [4]

Besma likvidita = Obéina aktiva ©)
ezna lkviaa = Kratkodobé zavazky

Tab. ¢. 8: BéZna likvidita Tank ONO

Bézna likvidita Obézna aktiva/Kratkodobé zavazky
Rok 2010 2011 2012
Vysledné hodnoty 2,8 2,45 2,62

Zdroj: vyro¢ni zpravy Tank ONO

Tank ONO dosdhlo doporucenych hodnot pouze v roce 2011 a vysledna hodnota se
pohybovala v horni krajni hranici. Podnik 1ze hodnotit jako podnik s dobrou platebni
moralkou. Jak uz bylo zminéno v kapitole Nakupni proces pohonnych hmot, spole¢nost
napiiklad hradi zdvazky za pohonné hmoty do 24 hodin, coZ mé4 vyznamny a pozitivni
vliv na dodavatelsko-odbératelské vztahy. Graf 7 znazoriiuje vyvoj bézné likvidity za

sledované obdobi.

Obr. ¢. 7: Bézna likvidita Tank ONO
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Zdroj: vlastni zpracovani
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Pohotova likvidita je také nazyvana likviditou 2. stupné. Hodnoti platebni schopnost
spoleCnosti, avSak neuvazuje zasoby podniku z divodu lepsiho vystihnuti okamzité
likvidity. Zasoby byvaji méné likvidni nez zbytek obéznych aktiv. Svétovy odvétvovy
prumér se pohybuje v intervalu 1 — 1,5, kde 1 je kritickou hodnou. [4]

Pohotova likvidita = Obéina aktiva — Zasoby @)
OnotoVa At = e atkodobé zavazky

Tab. €. 9: Pohotova likvidita Tank ONO

Pohotova likvidita  |Obézna aktiva-Zasoby/Krat. Zavazky

Rok 2010 2011 2012

Vysledné hodnoty 2,49 2,12 2,11
Zdroj: vyro¢ni zpravy Tank ONO

Po odecteni zasob vykazuje ukazatel klesajici tendenci, av§ak hodnoty se stale pohybuji
nad hranici doporu¢eného limitu. Pfi¢inou mtize byt lehky narist kratkodobych zavazkt
v prvnich dvou letech, kdy v roce 2012 doslo k poklesu stavu kratkodobych zavazku
oproti roku 2011. Graficky je pohotova likvidita vyobrazena v Grafu 8.

Obr. ¢. 8: Pohotova likvidita Tank ONO
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Hotovostni likvidita patii k nejpiesnéjsim ukazatelim likvidity. Ukazatel vypovida o
schopnosti podniku hradit své kratkodobé zavazky. Pomérovy ukazatel je téz nazyvéana
likviditou 1. stupné. Vyslednd hodnota by meéla mit hodnotu v rozmezi 0,5 az 0,7.
Vzorec je tvofen pomérem kratkodobych finan¢nich majetki a kratkodobych splatnych
zavazkl. Do kratkodobého finan¢niho majetku spada pokladna, Ucty v bankach a

kratkodobé cenné papiry. [4]

Kratkodoby finantni majetek

Hotovostni likvidita = (8)

Kratkodobé zavazky

Tab. ¢. 10: Hotovostni likvidita Tank ONO

Hotovostni likvidita | kratkodoby financni majetek/ kratkodobé splatné zavazky

Rok 2010 2011 2012
Vysledné hodnoty 0,517 0,455 0,596

Zdroj: vyro¢ni zpravy Tank ONO

V roce 2010 a 2012 spolecnost dosahla doporucenych hodnot. Vysledkem podniku je
dobra platebni moralka, kterou pfedev§im ocenuji dodavatelé. V Tabulce 10 jsou

zaznamenany vysledné hodnoty.

Rok 2010 se pohyboval pod hranici vymezenych hodnot, avSak stale mizeme hovofit o
pfiznivych vysledcich. Pribéh hotovostni likvidity v tfiletém trendu je zndzornén

v Grafu 9.

Obr. &. 9: Hotovostni likvidita Tank ONO
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6.3 Ukazatelé rentability

Ukazatelé vynosnosti méti schopnost podniku produkovat nové zdroje a Cisty vysledek
snazeni organizace, tedy zisk dosazeny vyuzivanim investované¢ho kapitalu. Ukazatelé
vyjadiuji miru zisku, ktera poslouzi organizacim v oblasti rozhodovani alokace kapitalu.

Vysledné hodnoty ukazatell jsou udavany v procentech. [2]

Pro ucely této prace vyuzijeme nasledujici ukazatele rentability: [2]
e Rentabilita trzeb
e Vynosnost celkovych aktiv

e Vynosnost vlastniho kapitalu

Rentabilita trZzeb udava podil ¢istého zisku ptipadajiciho na 1K¢ trzeb. Ve srovnani
S odvétvovym prumérem sdéluje vysledna hodnota cenovou politiku podniku a jeho

vyrobni ndklady. [4]

Cisty zisk
Rentabilita trzeb = + 9)
Triby
Tab. ¢. 11: Rentabilita trzeb Tank ONO
Rentabilita trzeb Cisty zisk/Trzby
Rok 2010 2011 2012
Vysledné hodnoty 0,0025 0,0022 0,00024

Zdroj: vyro¢ni zpravy Tank ONO

Na zéklad¢ uvedenych dat lze identifikovat klesajici tendenci, kterd v roce 2012
zaznamenala rapidni propad. Piestoze trzby z prodeje nabiraji kazdym rokem na ristu,
Cisty zisk se ve sledovaném obdobi snizoval. Nejkriti¢téjSim rokem bylo obdobi 2012,
kdy spolec¢nost vykazala az devétkrat mensi Cisty zisk nez v predchozich dvou letech.

Vyvoj rentability trzeb je zaznamenan v Grafu 10.
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Obr. ¢. 10: Rentabilita trzeb Tank ONO
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Zdroj: vlastni zpracovani

Rentabilita celkovych aktiv nebo také pouzivané oznaceni rentabilita celkového
vloZeného kapitalu, jak uvadi Griinwald [2], je ukazatel méfici celkovou efektivnost
podniku a vyjadiuje jeho celkovou vydé€lecnou schopnost. Za celkovy vlozeny kapital
se povazuji celkova aktiva podniku, jelikoz se hodnoti reprodukce vlastniho i ciziho
kapitalu vlozeného do podniku. Z tohoto diivodu se velikost vlozeného kapitalu prebira

z rozvahy ze strany aktiv.

Zéakladni vzorec tvoii v Citateli zisk pted zdanénim spolu s Groky a ve jmenovateli jsou

zachycena celkova aktiva. [2]

Vysledek udava rentabilitu podniku bez ohledu na dan ze zisku, coZ je pro praktické
vyuziti nevhodné. Dail ze zisku je brana v potaz u vSech ekonomickych ptepocti.
Tento ukazatel vSak podniky vyuZziji pro srovnani organizaci s odliSnou dafiovou

politikou a stupném zadluzeni. [4]

Zisk pred uroky a zdanénim

Rentabilita celkovych aktiv = (10)

Celkova aktiva

Uvedeny ukazatel tvoii Cisty zisk pfed Groky a zdanénim, dané z piijml z mimofadné a

bézné ¢innosti a nakladové uroky. [15]
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Tab. €. 12: Rentabilita celkovych aktiv Tank ONO

Rentabilita celkovych aktiv |Zisk pied uroky a zdanénim/Celkova aktiva

Rok 2010 2011 2012
Vysledné hodnoty 0,052 0,046 0,006

Zdroj: vyro¢ni zpravy Tank ONO

Vysledné hodnoty vykazuji v tiiletém trendu pokles vynosnosti celkovych aktiv. Podnik
se za sledované obdobi nedostal do zdpornych hodnot. Vydélecna ¢innost podniku ma
klesajici vyvoj, coz naznacuje jiz pokles Cistého zisku Tank ONO v jednotlivych letech.
Trzby z prodeje nabiraji na své velikosti, presto vSak doslo k poklesu zisku podniku.

Vyvoj efektivnosti podniku ukazuje Graf 11.

Obr. ¢. 11: Rentabilita celkovych aktiv Tank ONO
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Rentabilita vlastniho kapitilu je definovdna jako pomér Cistého zisku a vlastniho
kapitalu. Tento rozhodujici ukazatel vypovida o efektivnosti vyuZziti kapitalu vlastniky
podniku. Rentabilita vlastniho kapitadlu méfi, kolik korun, halétii nebo procent ¢istého
zisku je vyprodukovédno z 1 K¢ investované vlastniky podniku. Vypovidaci schopnost

ukazatele je ovlivnéna tfemi problémy. [2]

Prvni problémem je Cas, jelikoz nékteré ¢innosti podniku mohou vyvolat rist nakladu.
Momentalni aktivity snizi hodnotu rentability vlastniho kapitalu, avSak v dalSich letech

hodnota poroste. Druhym problémem je rizikovost, kterou ukazatel nebere v potaz.
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Posledni nedokonalosti ukazatele je ocenéni, pii némz se poc€itd s tcetnimi hodnotami,
které jsou historické. Pro investory jsou vSak rozhodujici trzni hodnoty, podle kterych
fidi své aktivity. [4]

Na zaklad¢ vysledné hodnoty je investor informovan o reprodukci zisku, ktery odpovida
riziku investice. VSeobecné plati pravidlo, ¢im vysSsi riziko investice, tim vys$i je

pozadovana hodnota rentability vlastniho kapitalu. [4]

Cisty zisk

R l . , k i,z — ll
entabilita vlastniho kapitalu Vlastni kapidal (11)
Tab. ¢. 13: Rentabilita vlastniho kapitalu Tank NO
Rentabilita vlastniho kapitalu Cisty zisk/Vlastni kapital
Rok 2010 2011 2012
Vysledné hodnoty 0,302 0,243 0,029

Zdroj: vyro¢ni zpravy Tank ONO

Limitni hranice hodnot ukazatele se pohybuji mezi -10% az 40%. [9] Tank ONO ve
sledovaném obdobi doséhlo pozitivnich hodnot pohybujicich se v doporu¢eném limitu.
Nejvyznamnéjs$i pokles rentability byl zaznamenan v roce 2012 v dasledku nizkého
Cistého zisku a vysokého podilu vlastniho kapitalu. Rozdil stavii vlastniho kapitdlu neni
tak markantni, jako je rozdil cistého zisku ve sledovaném obdobi. V grafu 12 je

naznacen vyvoj rentability vlastniho kapitalu.

Obr. ¢. 12: Rentabilita vlastniho kapitalu Tank ONO
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6.4 Shrnuti

Od zalozeni spolecnosti Tank ONO se zvySuje objem vytocenych litri. Tim dochézi 1
Kk narastu trzeb z prodeje, které v roce 2012 dosahovaly 13.455.682.000 K¢. Ukazatelé
aktivity i likvidity vykazovali pozitivni vysledky, v oblasti likvidity mizeme fici az
nadprimérné hodnoty, nebot” vysledky ptevySovaly horni limitni hranici 2,5. Oproti
tomu ukazatelé rentability vypovidali 0 klesajici tendenci, kterad je patrna z rapidniho

poklesu Cistého zisku v roce 2012.

Pokles doby obratu zasob ve sledovaném obdobi je dan dvéma hlavnimi faktory. V roce
2007 se zavedlo mytné pro kamiony, které vedlo k prvnimu odlivu zékazniku.
Vzhledem k tomu, Ze je Ceska republika zemi tranzitni, dochazelo kvili zavedeni
mytného K objizdéni CR pies sousedni zemé. Druhym faktorem bylo nesmyslné

navyseni spotiebni dan¢ u pohonnych hmot v roce 2010.

Vlada predpokladala navySeni penéz do statni pokladny, jelikoz se fidila vzorcem
»pocet vytocenych litrii krat spotiebni dan rovna se vyssi pfijem do statni pokladny*.
Vzorec, ze zvySeni ceny povede ke zvySeni ziskl, vSak V podnikdni nefunguje.
V disledku zvyseni spotiebni dané v Ceské republice byla v okolnich stitech cena
pohonnych hmot nizs$i. Tranzitni kamiony i cCeské firmy zacaly tankovat v

okolnich levnéjSich statech.

Pfi¢inou silného poklesu ukazatelli rentability bylo S$patné naplanované politické
rozhodnuti. Zavedeni mytného a ptredevSim narlst spotiebni dan¢ u pohonnych hmot
zpusobily zasadni pokles ¢istého zisku Tank ONO. Rentabilita trzeb, celkovych aktiv a
vlastniho kapitalu zaznamenala nejvétsi propad v roce 2012 a podle odhadd majitelé sité

Cerpacich stanic o¢ekavaji podobny prubé¢h i v nasledujicich letech.

Firma Tank ONO pracuje s nizkou marzi, obchoduje s péti sty firmami i se zahrani¢ni
klientelou z celé Evropy, jako jsou dopravci z Némecka, Polska, Mad’arska, Rakouska a
Recka. Pred &tyfmi roky byla firma Tank ONO oslovena zahraniéni spole¢nosti
nabizejici tankové karty, aby se stala jejim hlavnim partnerem v Ceské republice.
Tankové karty funguji na zpisob bankovnich karet a tankuje se s nimi po celé¢ Evropé.
Zahrani¢nim subjektim bylo touto spole¢nosti nabidnuto nakupovat pohonné hmoty u
Tank ONO, coZ jim zna¢n€ navysSilo klientelu. Firma se musi stile rozvijet, hledat

novou cestu k zakaznikim, drzet staré a hledat nové.
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Primérna doba inkasa klesa, jak znaci Tabulka 4. Spole¢nost Tank ONO zavedla
zkraceni doby fakturace i splatnosti v disledku vétsiho obratu firem. Dfive dopravni
podniky splacely své pohledavky jednou za ¢trnéct dni az jednou za mésic. Nyni je
zaveden systém splaceni Ctyiikrat do mésice. Pokud firmy neplati v daném terminu
splatnosti, jejich tankovani je blokovano. Timto systémem jsou probrany firmy
se Spatnou platebni mordlkou a naopak jsou vyzdvihnuty zodpovédné platici
spole¢nosti. Blokace nakupu dopravnim spole¢nostem ale neni okamzita, nelze mit vse

pod kontrolou - existenci neplaticu se nikdy zcela nezabrani.

Obrat celkovych aktiv je jeden z mala ukazatelti vykazujici rist. Staly rist obratu aktiv
je vysledkem rozsifovani sité Cerpacich stanic. Pokud ma podnikatel jednu provozovnu,
konkurence ho muze zni¢it cenovou valkou. Tank ONO ma své Cerpaci stanice
umisténé na strategickych mistech, kde je predpokladany vysoky pocet potencionalnich
zakaznikd. Tim, jak se firma rozviji, naristd objem celkovych aktiv a eliminuji se
naklady. Vystavba ¢i koupé Cerpaci stanice a celkové ndklady na jeji uvedeni do
provozu jsou vysoké, ale ke snizovani ndkladl dochazi prostfednictvim vyhodnych

cenovych nabidek od dodavateli.

Vysoké likvidity podniku piekracujici doporu¢ené hodnoty je dosazeno diky zdravému
riskovani podniku. Majitelé hlidaji zaporné hodnoty, aby nedochazelo ke sniZzovani
provozniho kapitdlu. Druhym aspektem mohou byt slozené¢ kauce dopravcid na

tankovani, kterymi se firm¢ zaruci. Zaloha je tvofena jednou tfetinou konecné ceny.

Provedena analyza vyhodnotila Tank ONO 1 pfes pokles zisku jako ekonomicky zdravy,
prosperujici podnik, vykazujici kladné hodnoty. Spolecnost ma Sirokou zakaznickou

sféru, ktera stale 1aka velké spole€nosti ke spolupraci.
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[/ Opatieni ke zvyseni efektivnosti nakupniho procesu
Tank ONO

Analyza nakupniho procesu v podniku Tank ONO vyhodnotila nakupni ¢innost za
efektivni. Spolecnost spolupracuje s nejvétsimi dodavateli na trhu. Vyhody plynouci
z tohoto dodavatelsko-odbératelského vztahu se projevuji predevsim v oblasti cenové.
Veskeré dodavatele Tank ONO muzeme povazovat za optimalni, jelikoz spliuji
pozadovana kritéria velké organizace, dodani potiebného mnozstvi v dany termin a
cenové kritérium. Kazdorocni nartst prodanych litri pohonnych hmot a rist trzeb

z prodeje jsou vysledkem efektivniho nakupniho procesu.

Po 20leté praxi v oboru podnikéni s pohonnymi hmotami je firma Tank ONO vybavena
pottebnymi znalostmi, které vyuzivd béhem ndkupniho procesu. S rozsifovanim
plusobnosti firmy na Ceském trhu delegovali majitelé operativni Cinnosti do rukou
vedoucich pracovnikd. Majitelé se diky delegovani rutinnich ¢innosti mohou soustiedit
na strategické fizeni nakupu. Silné postaveni podniku umoznuje vyjednavat s dodavateli

nizsi cenu pohonnych hmot az o desitky haléit.

Rychly pfistup Kk informacim podniku napomaha k efektivnimu rozhodovani o
budoucim ndkupu. Na svétové burze se méni ceny pohonnych hmot kazdy tyden.
V ptipadé rlstu ceny o 50 halétti a vice se podnik pfedzasobi. To umozni spole€nosti
prodéavat zbozi jeden az dva dny za staré ceny. Pokud cena pohonnych hmot na burze
rapidné klesla, majitelé rozhodnou o sniZeni stavu nadrzi na minimum. Minimalni zboZi
v nadrzich je na jednotlivych Eerpacich stanicich odvozeno od poctu vyto¢enych litri za
den. Druhy den se provozovna zaveze pohonnymi hmotami zakoupenymi za aktudlni
niz§i cenu. Uspora na kazdé &erpaci stanici je nizka, ale soudet viech 33 &erpacich

stanic tsporu zna¢né navysi.

Na druhou stranu $patnd platebni moralka dopravnich podnikd by mohla podniku v
budoucnosti zptsobit druhotnou platebni neschopnost, ktera pfedstavuje nejvetsi
problém dnesnich firem. Spravné fungujici organizace musi disponovat dostateCnym
provoznim kapitdlem. Tank ONO pfieslo k zakladnim opatfenim, v rdmci nichZ zkrétilo
dobu fakturace a splatnosti na sedm dni. Avsak kontrolovani uhrazenych pohledavek a

naslednd blokace odebirani zbozi dluzniki je opozdéna, a tudiZ neefektivni.
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Ke zvyseni efektivnosti by mohlo piispét zavedeni podnikového informacniho systému,
ktery online sleduje stav pohleddvek a kontroluje platby od odbératelti, tudiz zajisti co
nejkrat$i obratkovost splaceni pohledavek. Online informacni systém by byl propojen
S internetovym bankovnictvim a umoznoval by okamzitou blokaci dluznym dopravnim

spole¢nostem.
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8 Zavér

Cilem této prace bylo zhodnoceni efektivnosti ndkupniho procesu Tank ONO, s. 1. 0. se
zamérem navrhnout takova opatteni, kterda by vedla ke zvysSeni jeho efektivnosti.
K dosazeni vytyCeného cile byla potiebna analyza nakupniho procesu Tank ONO a

analyza pomérovych ukazatela aktivity, likvidity a rentability v letech 2010 az 2012.

V praci jsem na zakladé analyzy dostupnych dat vyhodnotila nakupni proces pohonnych
hmot a suchého zbozi Tank ONO, s. r. o. jako efektivni. Spolecnost dosahuje
kazdoro¢niho nartistu trzeb z prodeje, roste objem vytoCenych litrd pohonnych hmot,
rozviji své piisobeni ve viech krajich Ceské republiky a stale upeviiuje své postaveni
vuci konkurenci. Tank ONO je ekonomicky zdravy a stabilni podnik, a to pravé diky
efektivnimu nakupnimu procesu. Spolecnost spolupracuje s dlouhodobymi dodavateli,
které oslovuje na zaklad¢ absolutnich kritérii. Prvnim kritériem je u pohonnych hmot a
suchého zbozi pro Tank ONO nédkupni cena, kdy pii volbé dodavatele rozhoduji

odli$nosti v halifich. V globalu zajisti podniku vyznamny zisk a usporu v nakladech.

Druhym vybérovym kritériem u ndkupu pohonnych hmot je zdrojové kryti dodavatele.
Dodavatelska spole¢nost musi odebirat pohonné hmoty minimalné ze dvou zdroj, a to

ze svého skladu a rafinérie.

Vysoka obratkovost suchého zbozi zarucuje Tank ONO pfiznivé podnikatelské
podminky. Firma nakupuje své zbozi od ¢ty aZ péti velkych dodavateld, ktefi poskytuji
rozséhlé mnoZstevni slevy, procenta z obratu prodeje, osobni pfistup obchodnich

zastupcu a jiné vyhody plynouci z tohoto vztahu.

Vysledky pomérovych ukazateld aktivity a likvidity vykazaly u spole¢nosti Tank ONO
velmi pozitivni hodnoty. PfedevS§im v oblasti aktivity a likvidity ukazatelé dosahovali
doporuc¢enych hodnot, nékde dokonce az nadprimérnych. Ukazatelé¢ rentability méli
negativni vyvoj, pricemz nejvétsiho poklesu dosahl podnik v roce 2012. V tomto roce
byl vygenerovany ¢isty zisk spolenosti osmkrat niz§i nez v roce minulém. Pfi¢inu je
tézké s presnosti urcit, firma vSak dava nejvetsi podil viny zvySeni spotiebni dané na

pohonné hmoty v roce 2012.

Platebni schopnost podniku Tank ONO je velmi silna. Skvé€lou platebni moralku vitaji
pfedevSim dodavatelské spolecnosti a 1ze ji povazovat za zaklad davéry panujici ve
vztahu dodavatel - odbératel. Firma splaci své zavazky vic¢i dodavatelim pohonnych

hmot do 24 hodin. Pfesto se Tank ONO potykd se Spatnou platebni moralkou
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dopravnich spolecnosti. V tomto ohledu bych doporucila zavedeni informacniho
systému propojeného s bankovnim systémem online, ktery by ihned vyhodnotil veskeré

odbératele a v pripadé nesplacené pohledavky jim blokoval ndkup pohonnych hmot.

Déle bych doporucila ziskani hlubSich znalosti ohledn¢ metod vybéru dodavatele.
Spolecnost oslovuje dodavatele na zaklad¢ ceny, jeho postaveni na trhu a mnozstvi
zdroji, ze kterych Cerpa své zbozi, avSak detailni analyza vedouci k optimalizaci
dodavatell je podniku nezndma. V soucasnosti se vedeni podniku domniva, ze osvojeni
metod vybéru dodavatele je nepotiebné. Myslim si vSak, Ze nastane doba, kdy bude

selekce na zaklad¢ kvalitni metody vybéru optimalniho dodavatele nezbytna.

Tato bakalaiska prace by majiteliim spole¢nosti Tank ONO, s. r. 0. mohla poslouzit jako
vyznamny zdroj informaci, které lze vyuzit jako podklad pfi vlastnim zhodnocovéni
nakupniho procesu a vyhodnocovani celkové efektivnosti podniku. Udaje z této prace se
pro podnik mohou stat prostfedkem k nalezeni vlastnich slabych stranek v oblasti
nakupu a také by mély jako zdroj informaci pfispét k hleddni novych moznosti

V inovaci nakupnich aktivit.
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Abstrakt

ONDROVA, Monika. Zhodnoceni efektivnosti nékupniho procesu v podniku. Plzei:
Fakulta ekonomicka ZCU v Plzni, 72 s., 2014

Klic¢ova slova: Nakupni proces, zptisoby nakupu, vyznam nakupu, Tank ONO, s. r. 0.

Cilem této bakalaiské prace je zhodnoceni efektivnosti nakupniho procesu v podniku
Tank ONO, s. r. o. Teoreticka ¢ast charakterizuje nakup v podniku, jeho strukturu a

faze, mozné zplisoby nakupu a ndkupni modely v primyslovych podnicich.

V praktické casti je analyzovan ndkupni proces Tank ONO. Analyza je podpofena
pomérovymi ukazateli ovliviiujicimi nakupni proces. Vysledkem je nalezeni
odpovidajiciho teoretického modelu a jeho porovnani s redln¢ analyzovanym nakupnim
procesem. Zasadni fakta praktické Casti jsou prezentovana zpracovanim dosazenych
hodnot pomérovych ukazateli ve spolecnosti Tank ONO, a to jejich rozborem,

vyhodnocenim a zkoumanim pfic¢in jejich pozitivniho a negativniho vyvoje.

V zé&véru jsou navrzena opatfeni ke zvySeni efektivnosti ndkupniho procesu a tim i ke

zvySeni konkurenceschopnosti podniku Tank ONO.



Abstract

ONDROVA, Monika. The evaluation of efficiency of purchasing proces in the

company. Pilsen: Faculty of Economics, University of West Bohemia, 72 p., 2014

Key words: Purchasing process, method od purchases, importance of purchase,
Tank ONO, s.r. 0.

The aim of this bachalor thesis is the evaluation of efficiency of purchasing proces in
Tank ONO company. The theoretical part charakterised the purchase in the company,
its structure parts, possible ways of purchases and purchasing patterns in the industrial

companies.

In the practical parts Tank ONO purchasing proces is analysed. The analysis is
supported with ratio indicator that influence purchasing process. The analysis help to
find the most appropriate theoretical model for this purchasing process furthemore final
figures of ratio indicator in Tank ONO are evaluated and the causes of their positive and

negative development are investigated.

In the conclusion the measures to increase efficiencyof purchasing proces and therefore

competitivness of Tank ONO are suggested.



