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Uvod

Kazdy podnik musi pro svou ¢innost zabezpeCovat vstupy. Musi zajistovat jejich
dostupnost na spradvném misté, v potfebném mnozstvi a ve vhodny cas. V malych
podnicich dochazi ¢asto ke kumulaci funkci a tato ¢innost miize splyvat s ¢innosti
vlastnikd. U stfednich a vétSich podnikii vSak byva za uc¢elem nakupovani vstupti ziizeno
samostatné nakupni oddéleni. Struktura i funkce takového tUtvaru nejsou stanoveny
legislativou ani zdvaznymi normami a proto je mozné se dnes v riznych podnicich setkat

s riznou formou nakupniho procesu.

Hlavnim cilem této prace je zhodnoceni takového procesu v konkrétni spole¢nosti
a zejména navrzeni takovych postuptl, které povedou ke zvyseni efektivity ndkupu. Aby
mohlo byt hlavniho cile dosazeno, je tfeba stanovit i cile dil¢i. Témi jsou v této praci
analyza nakupniho procesu vybraného podniku, definovani vhodnych metod pro

verifikaci efektivity a evaluace vysledku Setfeni.

Préce neni rozdélena na teoretickou a praktickou ¢ast, jak byva u podobnych dél zvykem.
Namisto toho je pro jeji lepsi Citelnost a srozumitelnost napsana souvisle a teorie, Cerpana

zejména z odborné literatury, je vZdy konfrontovana s praxi.

V prvni kapitole je pfedstaven sledovany podnik, uvedena jeho pravni forma a strué¢né
zminéna jeho historie. Dale je zde vysvétlena soucasna situace na sveétovém trhu

spojovaciho materialu, zejména protekcionisticka opatfeni Evropské unie.

Nasledujici kapitola se zabyva teorii ndkupu, kde autor nastudované poznatky dopliuje

vlastnimi praktickymi zkuSenostmi a zabyva se otazkami uplatnéni teorie v praxi.

Ve tieti kapitole je analyzovan proces nakupniho odd¢leni vybraného podniku, ktery je
opét konfrontovan s teorii. Jsou zde zminény a zhodnoceny vysledky Setfeni pfimo na

konkrétnim pracovisti.

Posledni kapitola je vénovana exaktnim metodam meéfeni efektivity vybraného podniku,
které byly provedeny autorem po nastudovani odborné literatury, zhodnoceni jejich
vysledk a navrzeni dal$ich postupti. V neposledni fad¢ jsou navrzeny nové metody pro
hodnoceni soucasnych i potencidlnich dodavatelti, které povedou k efektivnéjsimu

méfeni jejich vykonnosti.



1 Charakteristika podniku Kebek s.r.o.

Spole¢nost Kebek s.r.o. byla zapsdna do obchodniho rejstiiku 23. zaii 1992. Sidlo
spolecnosti je v Chomutovée na adrese Prazska 5382. Predmétem podnikéni je topendfstvi,
vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 a 3 Zivnostenského zakona, klempitstvi
a oprava karoserii, obrab&é¢stvi, hostinskad ¢innost a ¢innost ucetnich poradct, vedeni
ucetnictvi, vedeni daiiové evidence. Z téchto Cinnosti ptevazuje obchod a to konkrétné
nakup a prodej spojovaciho materidlu a vzduchotechniky. Zakladni udaje o spole¢nosti
jsou uvedeny v piiloze A. Zakladni kapital spole¢nosti je 10.000.000 K¢ a je splacen ve
vysi 100%. Kebek s.r.o. je ¢lenem skupiny Kebek holding, a.s. Tato akciova spole¢nost
ma ve spolecnosti Kebek s.r.o. majoritni podil ve vysi 51%. Kebek s.r.o. ma dale 100%
podil ve spole¢nosti Kebek API, s.r.0., kterd se zabyva dovozem spojovaciho materidlu
z Asie a je dodavatelem spolecnosti Kebek s.r.o. Spole¢nost Kebek s.r.o. ma také 100%
obchodni podil ve spole¢nosti Kebek PTC s.r.o., jejiz hlavni ¢innosti je kovovyroba. Cela

struktura je ptehledné¢ znadzornéna na obrazku (Obrazek 1).

Obrazek 1: Struktura skupiny Kebek holding

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

1.1 Historie spole¢nosti

,Kebek s.r.o. je obchodné vyrobni spole¢nost, jeZ svym podilem na trhu strojirenského

a stavebniho primyslu patii k nejvyznamngjsim dodavatelim v CR. Spoleénost byla



zaloZena jako rodinnd firma otcem Bohuslavem a synem Ing. Daliborem Bekem v roce

1992 a zistava v ryze ¢eském vlastnictvi.” [14, str. 1]

V roce 1993 Kebek zakoupil budovu v Pardubicich, kde zah4jil vlastni vyrobu zavésové
techniky pro vzduchotechniku. [7] Touto vyrobou se spole¢nost zabyva i dnes. Vyroba

vSak byla v roce 2001 piestehovana do sidla spole¢nosti v Chomutove.

Sidlo Kebeku se po nékolika letech ¢innosti st€¢hovalo z pronajatych prostor do vlastni
budovy se silnym skladovym zazemim. [8] V této budové na Prazské ulici Kebek sidli

dodnes.

V roce 1997 byla v Bratislavé zaloZena dcefind spolecnost KEBEK SLOVAKIA s.r.o.
[9] Ta do dnesniho dne zésobuje spojovacim materidlem a komponenty pro

vzduchotechniku Slovensko 1 Mad’arsko.

»Na prelomu let 1999 a 2000 doslo k zasadni zméné v ukladani polozek ve skladu. Byl
zaveden tzv. plovouci adresny systém. Hlavni vyhodou tohoto systému je 100%
identifikovatelnost zbozi ve skladu vcetné plvodu, provadénych kontrol a zkousek.
V souvislosti s pfechodem na novy systém ukladani polozek byl koncem roku 1999
zakoupen regalovy zaklada¢ Shuttle, slouzici k wuloZeni velkého mnoZstvi

nizkoobjemovych polozek.” [10, str. 1]

Na ptelomu stoleti spole¢nost zalozila tzv. Kebek centra. Jedna se o sit’ maloobchodnich

prodejen v Ceské republice.

V ¢ervnu 2001 doslo k planované dostavbé nového skladu, diky ¢emuz byla navysena
kapacita o 250 m?. Toto rozsifeni umoznilo zvysit produktivitu na useku skladového

hospodaistvi. [11]

Jako reakce na soudobé trendy prodeje spojovaciho materidlu bylo zaloZzeno oddéleni
logistickych sluzeb. ,,Timto krokem doslo k vyraznému posunu logistickych sluzeb

nabizenych spolec¢nosti Kebek s.r.0.” [12, str. 1]

.,V ¢ervnu 2008 byla do vyroby pfivezena a namontovana automaticka balici linka, ktera
umoziuje ¢tyindsobné zvysSeni produktivity vyroby balickli samotnych vyrobkt. Tim
doslo ke zlepSeni parametru vlastni dodavatelské ptipravenosti. Linka umozni zabalit

1 - 6 vyrobku v libovolném mnozstvi, mozné je ru¢ni vkladani a potisk balickt. [6, str. 1]
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Po roce 2008 doslo vzhledem k hospodaiské krizi k ubytku odbytu nabizenych produkta.
Aby spolec¢nost tuto krizi piekonala, bylo pfistoupeno k vyznamnym opatfenim. V ramci
reinzenyringu byla v roce 2010 Kebek centra pfevedena na nové vzniklou spole¢nost —
Sotila s.r.o. Ta byla ve vlastnictvi investorii az do roku 2015, kdy ji Kebek holding po
oziveni ekonomiky odkoupil a Kebek centra tedy v souc¢asnosti opét pln¢ vlastni, piestoze

jsou provozovana pod nazvem Sotila.

1.2 Sortiment

Spole¢nost Kebek s.r.0. se zabyva obchodem se spojovacim materidlem a se zafizenimi

a komponenty pro vzduchotechniku. Sifi sortimentu lze rozdélit takto:

- spojovaci material,
- Srouby,
- matice,
- vruty,
- podlozky,
- zavitové tyce,
- specialni vykresové dily,
- vzduchotechnika,
- klimatiza¢ni jednotky,
- zaveésova a kotevni technika,

- vzduchotechnicka zafizeni.

1.2.1 Anti-dumping

Vroce 2009 Evropskd komise na zdkladé svého Setfeni zavedla definitivni anti-
dumpingové clo na n&které vyrobky z oblasti spojovaciho materidlu vyrabéné v Cing.
Konkrétné se jednalo o Srouby a vruty s hlavou a vnéj$im zavitem a o podlozky. Toto clo
dosahovalo vyse 85%. Bez opatieni zistaly pouze matice a zavitové tyce. Zavedeni cla
bylo hned zpocatku kritizovano Svétovou obchodni organizaci (WTO). V roce 2011
Evropska unie (EU) opatteni rozsitila na Malajsii jako reakci na vysoky pocet dodavek
¢inskych vyrobkl nakupovanych ptes obchodniky v této zemi. U vyrobki z Tchaj-wanu
byl vyzadovan certifikat pivodu vydany mistni obchodni komorou a ten byl evropskymi
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celnimi ufady velmi pfisné verifikovan. Dne 27. unora 2016 podlehla EU tlaku WTO
a opatfeni zru$ila. Podle ne¢kterych zdrojti [22] se vSak nechala Evropska komise slyset,
Ze bude svolna zahgjit nové Setieni, pokud obdrzi opravnéné podnéty. Autor ¢lanku také
uvadi odhad, Ze zruseni anti-dumpingového cla by mohlo vést evropské spole¢nosti ke
zruseni az 55.000 pracovnich mist. Podle n€j by EU mohla zahdjit nové Setfeni na zacatku
podzimu 2016. Je nepravdépodobné, Ze nové anti-dumpingové clo by bylo ve stejné vysi,
jako to piivodni, piesto by mohlo opét vést k omezeni dovozu z Ciny. Evropsti obchodnici
nyni zpravidla vy&kavaji na dal3i vyvoj. Okamzité objednavky z Ciny by mohly byt
unahlené, jelikoz v ptipadé nového Setfeni mize EU dle své legislativy [2] po 60 dnech
od zahgjeni Setfeni uvalit na dané produkty doc¢asné opatieni. To by postihlo zbozi, které
jesté nebylo doruceno. Vzhledem k zpravidla dlouhym vyrobnim a dodacim termintim by

nyni byly takové objednavky velmi riskantni.

1.3 Sluzby

Spole¢nost Kebek s.r.o. se nezabyva pouze obchodem. Dal$im velmi vyznamnym
produktem, ktery nabizi, jsou logistické sluzby typu Kanban. Kebek nabizi rizné urovné

této sluzby:

- KANBAN basic,

-  KANBAN standard,
-  KANBAN plus,

- KANBAN full servis,
- JUST IN TIME.

1.3.1 B&zné dodavky

Standardné probihd obchod tak, ze dodavatel (Kebek) drzi u sebe pojistnou zasobu
a provadi vystupni kontrolu. Odbératel posle objednavku a zajisti si externiho ptepravce.
Od toho si material u sebe ve sklad¢ prevezme a zde ho jesté néjakou dobu skladuje, nez

ho vyda do vyroby.
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1.3.2 KANBAN basic

Jedna se o zékladni verzi poskytované sluzby, kterd probih4 takto: dodavatel (Kebek) drzi
u sebe pojistnou zasobu a provadi vystupni kontrolu. Odbératel u sebe nasnima prazdné
zasobniky na material elektronickou ¢teckou. Toto je signal pro Kebek k ptipravé novych,
plnych z4sobnikl. Externi ptepravce najaty odbératelem je vyzvedne v Kebeku a doruci
k odbérateli. Ten je pfijme a naskladni do svého centralniho skladu zasobniki, odkud je
v piipadé potieby sam vyskladni a doru¢i na danou montazni linku. Odvoz prazdnych

zasobniku zajist'uje odbératel na své naklady.

1.3.3 KANBAN standard

1 — 2 x tydné Kebek odveze od odbératele prazdné zasobniky a ty pfi piistim zavozu vrati
naplnéné svym vozem a na své naklady. Kebek zajisti doruceni a naskladnéni zasobniki
pfimo do centrdlniho skladu zasobnikli u odbératele. Zde opét odebere prazdné a cely

kolobéh se opakuje.

1.3.4 KANBAN plus

Tato varianta je shodnd se systémem KANBAN standard stim rozdilem, Zze Kebek
zajistuje 1 doru¢ovani zasobnikil z centralniho skladu zasobnikli u odbératele ptimo na

montazni linku.

1.3.5 KANBAN full servis

Materidl je stejné¢ jako u vySe uvedenych systémi skladovan v Kebeku, kde probiha
1 vystupni kontrola. Zasobniky s materidlem jsou 5 x tydné zavazeny k zdkaznikovi. Neni
zde vsak potieba Zadného centralniho skladu zasobnikt. Ty jsou totiz doruc¢ovany pfimo
na montazni linky pracovniky Kebeku. Zde jsou prazdné zasobniky opét odvezeny zpét

do Kebeku.
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1.3.6 JUST IN TIME

U vSech predchozich systémli zakaznik provadél namatkovou kontrolu pfijatych
zasobniki a objednavky vznikaly nasnimanim prazdnych zasobnikd. U varianty JIT
zakaznik posila elektronicky odvolavky a na jejich zakladé Kebek zajistuje plynulost
dodavek piesné vcas jejich potteby a to 5 x tydné. Kontrola kvality je také pln¢ svétena
Kebeku.

Obrazek 2: Logistické sluzby Kebek

Prehled logistickych sluZeb Kebek

LT

ST L

sklad vyroba - montaz Tvn loaistické sluzb
Ia]lmnl yp logistické sluiby
PE!ISIHH IEdIIIhFIIN‘Ia [mml ] ik Sl.amlmlm Objedninka I}I]slutn:en'n'trrn "%dtiluﬂ!‘iam

Efl.!l'l'l

ki

externi

- BEINE DODAVKY

— KANBAN - BASIC

r‘l tydng) m zasobnikl .S s obslubou odbératele

KANBAN - STANDARD

s ohshshou dodavatele

KANBAN - PLUS

5 ohshshou dodavatele a montaindmi misty)

prepravce

(5 tidmélt!)

KANBAN - FULL SERVIS

s permanentni odslubou dodavatele

plepravee

- "
iy

JUST IN TIME

systém elektronidrjch odwolavek

I e dodael I [t ziamit

Cirmist Zajtuje 2 kaznk ve zipdmoditend famé . dimnest menl v danem systému vyhoniving

Zdroj: [13, str. 2]

14



2 Nakup

2.1 Funkce a ukoly ndkupu

Zakladni funkci utvaru nakupu v podniku, jak uvadi Synek s Kislingerovou, je efektivni
uspokojovani potieb vyplyvajicich z planovaného pribéhu zékladnich, pomocnych
i obsluznych vyrobnich i nevyrobnich procesi, a to zajistovanim dodavek surovin,
zakladnich i pomocnych materidli nakupovanych vyrobklt a soucastek, polotovart,
nahradnich dild, nafadi, pfipravki, rezijnich materiali a pomucek pro fizeni a spravu, pro
socialni sluzby a bezpecnost podniku atd. V dobie tizenych podnicich je utvar ndkupu
rovnéz povéten ndkupem zafizeni, investi¢nich strojnich systéml a sluzeb vyrobni

a nevyrobni povahy. [19]

Utvar nédkupu tedy bude zodpovédny za véasné zajisténi viech vyse uvedenych komodit
na presné¢ urcené misto. ZajiSténim rozumime nalezeni vhodnych zdroji, dojednéani
pravidel spoluprace s dodavateli a naslednym, at’ jiz jednordzovym ¢i opakovanym,
odbérem danych komodit a jejich dodanim do spole¢nosti. V¢asnost budeme chapat jako
okamzik, ktery nastane nejpozdéji v Case potieby vybrané komodity. Pfesné misto je
determinovano podstatou nakupované komodity a divodem potieby. Napi. materidl
spotfebovavany pii vyrobé bude dodavan do skladu materidlu, kdezto obchodované
vyrobky je tfeba dorucit na sklad vyrobkt. Pokud je nakupovanou komoditou sluzba,
napf. Skoleni zaméstnanci, bude pfesné a véas dodana v pripade€, kdy skoleni prob&hne

na pfedem stanoveném misté v piedem stanoveném terminu.

Dilezitou slozkou a ptedpokladem kvalitniho plnéni funkce zdsobovani je podle Gustava
a Jana Tomku aktivni spoluprace sutvary piipravy vyroby, fizeni vyroby, udrzby,
ucetnictvi, rozbort, financi, kontroly, statistiky, operativné technického fizeni pfi feSeni
a zdokonalovani ob&hu, pfenosu, zpracovani, uchovani a vyuziti informaci s cilem zvysit

ekonomickou a technickou kvalitu fizeni zdsobovaciho procesu. [23]

Neni mozné efektivné zajistovat vstupy bez dostate¢né komunikace s ostatnimi
podnikovymi stfedisky. Odd€leni nakupu musi mit o potiebach dostate¢né informaci
a jejich presnou specifikaci. V ptipad€ vyrobnich spole¢nosti je naprosto nezbytné mit od
utvaru vyroby dostate¢né specifikované pozadavky na pocet potiebnych vstupli, od
utvaru technologického zajisténi pozadavky na pouzity material pii vyrob¢é vstupt, jejich
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fyzikalni vlastnosti, od oddéleni zajiSténi kvality zase piesné pozadavky na ptipustné

a neptipustné limity.

V nékterych piipadech dochazi k tomu, Ze diky nepfesnosti specifikace rozmérovych
toleranci na poptavanych vykresech nejsou vstupni dily ve vyrobé pouzitelné, prestoze
jsou s timto vykresem ve shod¢. Nésledna uprava vykresu a s ni spojené navaznosti si
vyzéadaji nezanedbatelné dodate¢né Casové i finanéni ndklady. Dodavatel musi v mnoha
pripadech upravit technologii vyroby vstupniho dilu, investovat dalsi zdroje do upravy
nastroje. Odbératel, pokud v prvni verzi vykresu neurcil dané tolerance spravné, nebo
dokonce viibec (a zaroven nejsou v piipadé neurceni dany zdvaznou normou), vétSinou
musi dodavateli tyto vydaje kompenzovat, nedohodnou-li se jinak. Musi ¢ekat na vyrobu

novych vzorkt, proces schvaleni vzorkd a uvolnéni vyroby.

V piipadé nevyrobni spole¢nosti musi nakupci dostatecné komunikovat zejména
s oddélenim prodeje, aby bylo zajiSténo, Ze obchodované vyrobky budou poptany
v souladu s pozadavky zdkaznika. Pokud jsou jeho pozadavky nejasné, je potieba, aby od
chybné nabidnutého vyrobku. Pokud se pfesto v nabidce dodavatele n&jaké odchylky
objevi, je velmi dulezité, aby se o nich prodejce od ndkupce dozvedél a déle je tlumodil
zékaznikovi ve své nabidce. Je také velmi vhodné tyto odchylky specifikovat a nechat si

zéakaznikem odsouhlasit v kone¢né objedndvce, respektive v jejim potvrzeni.
Realizaci nakupni ¢innosti podle Synka ovliviiuje predevsim:

- ,situace na nakupnim trhu, kterou je mozZno charakterizovat poc¢tem druht,
mnozstvim a kvalitou materialu, ktery je k dispozici, poctem dodavateli a jejich
vyjednévaci silou, cenami, platebnimi a dodacimi podminkami,

- uroven komunikace, charakterizovana Grovni a rozsahem informa¢nich a dopravnich
systému, naklady a specifickymi vydaji, které jsou s nimi spojeny,

- program vyroby ¢i sluzeb poskytovanych firmou, dany kvantitativnim a kvalitativnim
rozsahem, ¢asovou strukturou, jehoz uroven je mimo jiné dana zpiisobem stanoveni
planu spotieby, metodikou evidence vyroby a spotieby a skladovou evidenci.” [20,

str. 206]

Synek déle uvadi, ze z hlediska efektivnosti ndkupni ¢innosti nejsou rozhodujici
pouze nakupni ceny a platebni ¢i dodaci podminky, ale ndklady spojené s praci vlastni

opatiovaci slozky, dale naklady na skladovani a tirokova mira ve vztahu ke kapitalu
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vazanému v zasobach materidlu. To znamend, Ze nakup vétsSiho mnozstvi materidlu
pro delsi obdobi, které umozni ziskat firm¢ mnoZstevni rabat, nemusi byt vzdy

jednoznac¢nou vyhodou. [20]

Zde muize byt vyhodnou strategii objednat u dodavatele vétsi mnozstvi, napt. ro¢ni
zasobu, ale odvoldavat ho po mési¢nich doddvkach. Diky vy$Simu objednacimu
mnozstvi dosdhneme na lepsi cenu, ale zbozi neodebereme najednou, takze tim
nezatizime cashflow podniku netimérné. Dodavateli totiz zaplatime za kazdou
odvolavku zvlast, vzdy podle dohodnuté splatnosti, a nemame tak vazano zbyte¢né

vysoké mnozstvi prostiedkll v zasobach.

Pokud je to mozné, snazime se volit dodavky pravé vcas, neboli just-in-time (JIT).
Jedna se o dodavky nakupovanych statkt ¢i sluzeb presné v dobu, kdy je potiebujeme.
Minimalizujeme tak vazanost kapitalu v zasobach. Tento zptisob dodavani je zna¢né
nevyhodny pro dodavatele, jelikoz naSe zasoby skladuje u sebe a tim vaze své
prosttedky v dosud nedodanych statcich. Pro odbératele nese tento zpusob riziko
ohrozeni vyroby pii zjisténé neshod¢ dodanych vstupd. Pokud je dodavka dodana
opravdu piesné¢ v momenté, kdy ji potfebujeme, nemame k dispozici jinou Sarzi,
kterou bychom mohli neshodnou nahradit. Veskeré vicenaklady spojené s nedodanim
shodnych vstupl sice pfi spravné nastavenych podminkach nese vinik, v tomto
ptipadé tedy dodavatel, pfesto nelze tuto situaci bagatelizovat. MiiZzeme se dostat do
stavu, kdy ohrozime naseho zakaznika a pfestoze i tyto naklady nam posléze
dodavatel uhradi, ziskame tim u zakaznika horsi hodnoceni, které mtze byt prekazkou

pro dobrou vyjednévaci pozici pii budoucich projektech.

Kromé JIT je dalsi variantou, jak minimalizovat drzené zasoby, ziizeni konsigna¢nich
skladti dodavatelti v naSem zazemi. V tomto piipadé ma dodavatel uskladnéné své
vyrobky, které od né& nakupujeme, pfimo v naSem aredlu. V pfipadé potieby
vyskladnime pozadovany pocet jednotek a teprve v tento moment nam budou tyto
jednotky fakturovany. Oproti JIT mé tento zplsob zasobovani vyhodu v tom, Ze
mame ve vlastnim skladu k dispozici vice rozdilnych Sarzi. V ptipadé odhaleni
neshody tedy miZzeme pouzit jinou vyrobni Sarzi a snizit tak dopady nejakostni
dodéavky. Naopak nevyhodou je vySsi pracnost a stim spojené naklady. Vstupni
material (zbozi) musime nejen piijmout, ale také skladovat. Musime tedy ziidit

a udrzovat skladovaci prostory a ukony spojené s vnitini logistikou ndm c¢aste¢né
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zaméstnaji pracovniky skladu. Vynakladame tedy prostfedky na pohyb vstupt, které

vetsi cast doby stéle patii dodavateli.

Ukolem nakupu je rovnéZ vyjednavani platebnich a dodacich podminek s dodavateli.
Vyhodnost platebnich podminek miize cashflow podniku piimo ovlivnit. Bude-li
podnik nabizet svym zédkaznikim vyhodné podminky ve form¢ nadstandardné dlouhé
splatnosti, ale na druhé stran¢ bude mit velmi kratkou splatnost u svych dodavateld,

muze se dostat do vaznych potizi.

Pii stanoveni platebnich podminek hraje podle Slapoty, Grabarczyka a Letéka
nejvétsi ulohu vzajemnd znalost obchodnich partnert a kredit spolecnosti

reprezentované nakupcem. ,,V kupnich smlouvach je uvedeno predevsim:

- doba placeni,

- misto placeni,

- zpusob thrady,

- obchodni subjekty,

- vySe uroku a sankce pfi nezaplaceni,

- platebni ména.” [21, str. 210]

»Doba placeni je lhita, do kdy ma dluznik zaplatit. VétSinou je vyslovné uvedena ve
smlouvé, a pokud neni, musi byt kupni cena uhrazena v momenté, kdy kupujici
dostane zbozi k dispozici nebo kdy mtize se zbozim nakladat. Platba mtze probéhnout
pfedem nebo soubézné s dodanim zbozi jako kombinace obou termint.” [21, str. 210]
Dal$i mozZnosti, nejvyhodnéjsi pro odbératele a zaroven nejbéznéjsi, je platba na
obchodni uvér. Kupujici ma moznost zaplatit az po pfedem dohodnutém poctu dni
od dodani, pfi tzv. splatnosti. Aby prodavajici motivoval odbératele k diivejsi thradé,
muze mu nabidnout tzv. skonto, tedy slevu z kupni ceny pii thradé diive, nez v dobé

splatnosti.

,»Misto placeni je sjedndno ve smlouvé a stanovuje, kde je kupni cena splatnd. Uréuje
se bud’ pfimo misto placeni (ndzev a adresa banky), nebo se uréuje nepiimo. Pokud
misto placeni neni sjednano, kupujici plati na sviij naklad a riziko smluvenou cenu do

mista bydlisté (sidla) dodavatele.” [21, str. 211]
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.Zptisob thrady je bud’ vyslovné uréen, nebo vyplyva z platebnich podminek. Uhrada
muze napiiklad probéhnout platbou v hotovosti, hladkou platbou nebo dokumentarni

formou placeni.” [21, str. 211]

»Dodaci podminky zahrnuji nejen zpuisob baleni, dopravu a specifikaci mista

nakladky a vykladky, ale fesi také otazky:

- uhrady nakladi za dopravu,

- pojisténi,

- vyftizovani celni a privodni dokumentace.” [21, str. 206]

Mezinarodni obchodni komora vydala dokument s ndzvem International Commecial
Terms (INCOTERMS), ktery upravuje pfechod vyse uvedenych povinnosti a rizik

z prodavajiciho na kupujiciho. Posledni aktualizace byla vydana v roce 2010.
LINCOTERMS 2010 maji tyto skupiny pravnich dolozek:

- Skupina E (Departure) - zbozi je odvezeno kupujicim piimo ze zavodu
prodavajiciho, kupujici za n&j dale zodpovida
- EXW (Ex Works) — ze zavodu (ujednané misto)
- Skupina F (Main carriage not paid by seller) - prodavajici je zde vyzvan k dodani
zbozi dopravci, kterého uréi kupujici
- FCA (Free Carrier) — vyplacené dopravci (ujednané misto)
- FAS (Free Alongside Ship) — vyplacené k boku lodi (ujednany ptistav
nalodéni)
- FOB (Free On Board) — vyplacené na lod’ (ujednany pfistav nalodéni)
- Skupina C (Main carriage paid by seller) - hlavni piepravné placeno
prodavajicim
- CFR (Cost and Freight) — naklady a ptepravné (ujednany pfistav
urceni)
- CIF (Cost, Insurance and Freight) — naklady, pojisténi a piepravné
(ujednany ptistav uréeni)
- CPT (Carriage Paid To) — pteprava placena do (ujednané misto urcent)
- CIP (Carriage and Insurance Paid to) — pieprava a pojisténi placeno do
(ujednané misto urceni)
- Skupina D (Arrival) - prodavajici nese veskeré naklady a rizika spojena s celou trasou

piepravy zbozi
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- DAP (Delivered at Place) - doruc¢eno na misto
- DAT (Delivered at Terminal) - doru¢eno na terminal

- DDP (Delivered Duty Paid) - s dodanim clo placeno

Mezi nejpouzivanéj§i INCOTERMS dolozky patti EXW, FOB, CIF, DAP a CPT. Prvni
verzi INCOTERMS piedstavila Mezinarodni obchodni komora, jiz v roce 1936. Od té
doby byly smluvni podminky INCOTERMS aktualizovany jiz Sestkrat, aby udrzely krok

s rozvojem mezinarodniho obchodu.” [16, str. 1]

2.2 Nékupni systém

Podle Slapoty, Grabarczyka a Letaka je mozné nakup podniku rozdélit do ti oblasti:
[21]

1) vyrobni nakup,
2) nevyrobni ndkup,

3) strategicky nékup.

Vyrobni ndkup se zamétuje pfevazné na ndkup dilt, ndkup materidlu pro vyrobu a na
nékup surovin. Slapota, Grabarczyk a Leték dale uvadgji, Ze nevyrobni nakup zajistuje
komodity, které nevyrobni nakup zastfeSuje, patfi sluzby, ndkup nemovitosti, ndkup
stroji do vyroby, ndkup ndhradnich dild, adrzby a veskerych sluzeb, které souviseji
s udrzbou, nakup investic a nakup rezijniho materialu. Strategicky nakup podle nich
vytvari systém zpusobu nakupovani. Urcuje, jak se nakupuje v soucasné dob¢ a jaka bude
nakupni strategie do budoucna. U strategického nakupu je potieba zohlednit trendy,

dlouhodobé cile a strategii firmy. [21]

V posledni dobé se zacinad uplatriovat piistup partnerstvi s dodavateli. Napt. Nenadal
uvadi, ze toto partnerstvi je vztah, ktery je budovan na bazi vzajemné duveéry a piinasi
hodnotu obéma partnertim. [17] Dodavatele je podle n¢j lepsi vnimat ne jako soupete, ze
kterého je tfeba dostat co nejvice, ale jako rovnocenného partnera a podporovat ho v jeho

rozvoji.

S timto pfistupem lze souhlasit, pfestoze se s nim zatim v nasi praxi neni mozné setkat
v plné mife. Nékupci se Casto snazi stlacit cenu na minimum bez ohledu na to, kdo bude

dil dodavat. Pokud stavajici dodavatel neni schopen nabidnout stejnou cenu jako jeho
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konkurence, nemaji problém vymeénit ho za dodavatele jiného. Argumentuji tim, Ze novy
dodavatel ma povinnost splnit kvalitativni naroky a pokud je splni za nabidnutou cenu,

neni divod nenakoupit od ngj.

Ano, s timto se da samoziejmée souhlasit také. Problém ovSem miiZe nastat v situaci, kdy
dodavatel dod4 neshodnou dodéavku. Je za ni sice zodpovédny, ale v pfipadé asijskych
obchodnikli neni snadné reklamaci dspésné vyiesit. Dodavatelé casto nabizi slevu
z dalsiho nakupu. Pokud ale $lo o zkusebni objednavku a ta dopadla katastrofaln¢, nema

odbératel zajem objednavat dalsi zbozi.

Kebek se minuly rok dostal do situace, kdy u ¢inského dodavatele objednal zkuSebni
dodavku matic a zavitovych ty¢i v hodnoté zhruba 5.000,00 USD. Termin dodani byl
véetné prepravy 5 mésicl. Protoze se jednalo o prvni spolupraci, dodavatel pozadoval
30% zalohu pied zahdjenim vyroby a 70% oproti kopii nakladniho listu (B/L — bill of
lading). Platba oproti B/L je kompromisem, kdy odbératel mé od piepravce potvrzené, Ze
zbozi bylo skute¢né nalodéno, a dodavatel ma zase jistotu, Ze platbu obdrzi. Aby mohlo
byt zbozi uvolnéno z lodi, musi odbératel dolozit prepravci original B/L. Ten dostane od
odesilatele az po thradé dluhu. Jesté pred obdrzenim zkuSebni objednavky Kebek
u dodavatele objednal dva kontejnery matic a zavitovych ty¢i v celkové hodnoté témer
30.000,00 USD. Dodavatel opét pozadoval zalohu, tentokrat ve vysi 10%. Néakupci se
podatilo vyjednat, ze tuto zalohu uhradi az po obdrZeni a kontrole zkuSebni dodavky.
Domluvil se s nim, ze v ptipadé, Ze je presvédcen o tom, Ze tato dodavka nema zadné
kvalitativni odchylky, miize dodavatel nakoupit materidl a zahgjit vyrobu. Kontrola
bohuzel prokazala, Ze zboZi neni ve shod¢ s piisluSnymi normami (DIN975, DIN98S,
DINO934). Témét 50% zboZi bylo v neakceptovatelné kvalité. Dodavatel reagoval typicky
—nabidl Kebeku slevu z dal$i dodavky. Nakupce, autor této prace, si naplanoval sluzebni
cestu do Ciny na termin, kdy mély byt kontejnery pfipravené, s tim, Ze zbozi na misté
osobné zkontroluje. Tato inspekce dopadla jest€ o poznani hiife nez ta pfedchozi. Témer
70% kontrolovanych vzorkli neodpovidalo specifikaci. Zbozi nakupce neuvolnil, zrusil
schizky naplanované na nasledujici den a dojednal si schiizku s generalni feditelkou
tohoto dodavatele. Pfi jednani se dohodli, Ze novou dodavku Kebek nepiijme, Ze mu bude
zaslan dobropis na pivodni dodavku v plné vysi vcetné piepravnich nakladd, a ze
dodavatel se pokusi najit v Evropé jiného zédkaznika, ktery by od n&j zbozi v této nizké
kvalit¢ odkoupil. Nakupce si vSe nechal pisemné potvrdit do zdpisu z jednani

i s ptislusnymi razitky. Po navratu do CR prob&hlo nékolik neuspé&snych pokusi o kontakt
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s dodavatelem. Slibené kroky nebyly z jeho strany dodrzeny. Po konzultaci s pravnim
zastupcem Kebek dalsi kroky vzhledem k délce Setfeni podobnych piipadli, spojenym

nakladiim a nejistému vysledku nepodnikl.

Tento piiklad demonstruje riziko, které je odbératelska organizace nucena podstoupit pii
nakupu od nového zdroje. I z tohoto diivodu se tedy vyplati vénovat se rozvoji stavajicich
dodavatelii a hlavné jim tento rozvoj umoznit. Pfi jejich vykofistovani mizeme sice mit
kratkodobé kvalitni zdroj uréitych komodit, musime vS$ak myslet i na to, Ze pokud se ma
dodavatel rozvijet, musi investovat do obnovy zatizeni, do lidského kapitalu i do novych

projekta.

Bez téchto investic bude sice dodavatel kratkodobé konkurenéni, nicméné€ nebude rist.
V horsim ptipadé bude stagnovat ¢i bude troven jeho vyrobkti dokonce klesat. Stroje se

budou opotiebovavat a vyrobky nebudou splitovat kvalitativni limity.

v

je v soucasné dobé tlak na cenu stale vyssi. Napf. béhem autorovi posledni cesty do Indie
mu jeden z velmi kvalitnich vyrobctd nerezovych Sroubu sdélil stejny poznatek. VSichni
jeho evropsti zakaznici stale tlaci cenu dolt a né€ktefi jiz piesunuli své objednavky ke
konkurenci. Kontroval, Ze sice mize sniZit cenu, ale musel by vynechat néktery z krokti
vjeho velmi propracovaném systému fizeni kvality. Jeho spolecnost je kvalitnimi

vyrobky vyhlaSena a nechce nic ménit na svych systémech. I za cenu ztraty zdkaznik.

vvvvvv

nez v Ceské republice. [17] Snad se tedy brzy povédomi o tomto sméru rozsifi i mezi

naSimi manazery a ti budou své dodavatele podporovat v jejich rozvoji.

2.3 Nékupni logistika

Synek s Kislingerovou tvrdi, Ze ndkupni Gtvar musi rozhodovat mezi fadou moznosti, jak
realizovat vlastni hmotny ndkup s findlnim dovedenim vyrobku az na misto realné

spotieby. [19]
Nakup podle nich musi rozhodnout zpravidla o:

»~dodavkové cesté, dodavatelskych mezi¢lancich a o zplisobu realizace dodavek

(ptimo, ptes jeden nebo nékolik zprosttedkovatelskych ¢lanki),
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- fteSeni dodavkového rezimu, tj. o velikosti dodavek, jejich periodicité, feSeni
logistické situace v ptipadé odchylek a poruch v dodavkach,

- logistickém zabezpeceni dodavek vstupu vyrobkil do podniku a toku materidlu a
vyrobkd uvnitt podniku, tj. o dopravé, zptsobu manipulace, baleni, skladovani,
velikosti manipulac¢nich jednotek a zasilek,

- technologii a organizaci logistickych procest v jednotlivych logistickych uzlech.*

[19, str. 201]

Toto lze oznacdit za klasicky zpusob, kdy je za vyse uvedené ukony zodpovédné opravdu
oddéleni ndkupu. V jedné spolecnosti zabyvajici se vyrobou komponentli pro
automobilovy priimysl se vSak autor setkal i s jinym pfistupem, kdy vSechny tyto body
m¢él na starosti utvar logistiky. Oddéleni nakupu se zabyvalo vyjednavanim obchodnich

a cenovych podminek s dodavatele, ale nemuselo viibec zajistovat samotné dodavky.

Podle Slapoty, Grabarczyka a Letiaka mé zptisob dopravy a baleni znaény vliv na celkové
naklady a plynulost dodavek a doprava je dilezitd pfevazné u dodavek premistovanych
na ve&tsi vzdalenosti, kde je potfeba uvazovat nejen z hlediska Casového, ale také

z hlediska plynulosti a finan¢ni naro¢nosti. [21]
Vétsinou rozliSujeme tyto metody transportu:

- namofini pfeprava,

- pozemni (silni¢ni) pfeprava,
- letecka preprava,

- Zelezni¢ni pieprava,

- jejich kombinace.

Jednoznaéné nejlevnéj$im zpisobem na delSi vzdalenosti je pfeprava ndmoini. Tu je
mozné dale rozdélit na pfepravu celokontejnerovou (FCL — full containar load) a na
kusovou (LCL — less than container load). FCL pfepravou rozumime situaci, kdy si
u pfepravni spole¢nosti objedname transport v kontejneru a mtizeme ho naplnit az do jeho
kapacity. V pfipadé¢ menSich zasilek volime LCL, kdy pfepravce naloZi do jednoho
kontejneru kusové zasilky od vice klienti. Nemusime zbyte¢né objednavat cely
kontejner, ale v pfepoc¢tu na prepravenou tunu se jedna o drazsi variantu ptepravy oproti
FCL. Nevyhodou namotni pfepravy je doba doruceni. Napf. tranzitni ¢as mezi ptistavy
v Sanghaji a Hamburku se pohybuje kolem 35 dnt. U LCL zasilek je zpravidla jests

0 5 dnt delsi, jelikoz pfepravce musi ¢ekat na doruéeni jednotlivych zasilek do ptistavu,
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aby naplnil kontejner. Dodavatelské i odbératelské organizace zpravidla nesidli v t€sné
blizkosti ptistavu, proto je nutné namoini dopravu kombinovat s tou silni¢ni. Toto vSe jiz

nabizeji pfepravci jako celkovou sluzbu a to i v€etné zastoupeni v celnim fizeni.

Leteckd preprava je naopak nejdrazsi z vySe uvedenych. Jeji nespornou vyhodou je
rychlost doruceni. U expresnich dodavek je mozné obdrzet zasilku z druhého konce svéta
jiz do 2 dnt, u téch standardnich v priméru do 10 dnti. Letecka pfeprava neni alternativou
k ndmoini, protoZze doruceni napi. 20 tun zbozi letecky by bylo zna¢né cenové
nevyhodné. Vyuziva se vétSinou k preklenuti obdobi, kdy potfebujeme zbozi urgentné
dodat a nechame si poslat ¢ast lodi a ¢ast letecky. Leteckd dodavka vykryje nase potieby
do té doby, nez obdrzime namoini zasilku. Ddle se pouziva pro drobné piepravy, napi.

pro vzorky ¢i dokumentaci.

Alternativou k letecké pteprave je preprava zZelezni¢ni. V soucasné dobé pravidelné jezdi
vlak z Ciny az do Polska. Transitni ¢as je 21 dni a naklady jsou podstatné niZzsi neZ

u prepravy letecké. Vzhledem k pieprave ndmoini jsou vSak stale neimeérné vysoké.

Silni¢ni doprava se vyuziva na krat$i vzdalenosti, napt. po Evropé. Cenové je oproti
ostatnim dfive uvedenym metodam transportu zhruba ve stfedu a ¢asove se jedna o velmi

rychly zplisob dopravy na kratké a stfedni vzdalenosti.

2.3 Informacni systém nakupu

V dnesni dobg je takika nemyslitelné fidit malé a stiedni podniky pouze v papirové forme
bez vyuziti modernich technologii. Agenda byva natolik rozsahla a slozita, Ze je nezbytné
pouzivat informacni systém, ktery praci zrychli, zjednodusi a hlavné¢ umozni snadny
pristup vSem zucastnénym stranam k potfebnym informacim. Tomek s Hofmanem
napiiklad uvadéji, ze témef kazdy podnik dnes musi i v ndakupu pouzivat informaéni
a komunikaéni technologie, aby ziskal konkuren¢ni vyhodu plynouci z jejich rychlosti.

[24]
Pocitacové technologie 1ze v nakupu vyuzit v téchto oblastech:

- vyzkum trhu,
- elektronicka posta,
- informacni systémy ERP,

- internetové aukce.
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2.3.1 Vyzkum trhu

Diky internetu je dnes jiZ pomérné snadné nalézt potencialni dodavatele. Témet kazda
spole¢nost ma své webové stranky, na kterych se prezentuje. Podle Tomka s Hofmanem
muze byt zaclenéni vyzkumu nakupnich trhti do ndkupniho marketingu uspésné, pokud

nakup roz¢lenime na piipravu ndkupni ¢innosti a provedeni ndkupni ¢innosti. [24]

Otazkou zlstava, komu v podniku takovy vyzkum svéfit. Tomek s Hofmanem tvrdi, ze
vyzkum muize byt provadén piimo nakupci nebo manaZerem nakupu a také oni mohou
provadét zpracovani tohoto vyzkumu. Dal$i moznosti je podle nich ztizeni odbornych
mist, ktera spadaji pod ekonomické oddé€leni a jsou do nich zafazovani pracovnici
zabyvajici se vyzkumem nékupnich trhti. Déle uvadéji, Ze narocnéjsi tkoly nédkupniho

vyzkumu trhu mohou byt objednany u externi marketingové agentury. [24]

Pted samotnym vyzkumem je dulezité ujasnit si, které vyrobky jsou pro nas z hlediska
vyznamu dulezité. Ve velkych podnicich je mozné zabyvat se obchodem s desetitisici
selektovat produkty, které maji nejvétsi podil na obratu. K tomuto podle Tomka
s Hofmanem slouzi ABC analyza. [24] Krom¢é ABC analyzy je také mozné Pareto

analyzu.

Podle Pareta 20% poloZek tvoii 80% obratu a obracené. Je tedy vhodné provadét nakupni
vyzkum pouze pro téchto 20% a ne pro celou §ifi sortimentu. ABC analyza toto pravidlo
posunuje jesté dale, kdy rozdéluje polozky na tii skupiny. Prvni skupina (A) zahrnuje
vyrobky, které se podileji na obratu 80%, druha skupina (B) polozky s podilem 15%
a tieti skupina (C) s 5%. Podle Tomka s Hofmanem obvykle staci, kdyz se zakladni
marketingovy vyzkum omezi na zbozi A a ostatnim skupinam se vénuje podle aktualnich

potieb. [24] Pujde tedy o 20% nejobratovéjsich polozek, jak uvadi Pareto.

Podle Chevertona a Veldeho ptredstavuje v ABC analyze skupina A malou ¢ast polozek,
kterym je potieba vénovat nejvetsi pozornost, skupina B stfedni ¢ast polozek s nizsi
pottebou pozornosti a skupina C velkou ¢ast poloZzek s nejmensim podilem na obratu,

kterym neni potfeba vénovat zvlastni pozornost. [4]

Marc Day ve své publikaci uvadi, Ze i polozky s nizkou hodnotou mohou byt pro podnik
kritické. Mohou to byt polozky dodavané klicovému zdkaznikovi, které prestoze maji

maly vliv na celkovy obrat, jejich nedodani dle dohodnutych parametri mize zptsobit
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podniku zna¢né potiZe, kdy bude muset vynalozit neimérné vicendklady za expresni
dodavky. Ve vyjimecnych situacich mohou problémy s doddvkami téchto polozek
dokonce vést ke ztraté¢ velmi dilezitého zakaznika. Podle Daye je tedy vhodné pouzivat
multi-kritéria, kdy naptiklad poloZzka s hodnotou C a kritickou vahou A miize byt

oznacena jako CA. [3]

Jako dalsi z néstrojii pro analyzu portfolia produkti Day uvadi Krajlicovu matici.[3]
Jedna se o 2 x 2 matici, kde osa x reprezentuje komplexnost trhu a osa y finanéni vliv

produktu.

Obrazek 3: Krajlicova matice

4 hYd N

PAKOVE POLOZKY STRATEGICKE POLOZKY
A VAN Y,
4 N

NEKRITICKE POLOZKY UZKOPROFILOVE POLOZKY

Finanéni vliv

\, y

E—— R —

Dodavatelskeé riziko

Zdroj: [25, str. 1], vlastni tiprava 2016

Do pravého horniho rohu této matice lze umistit strategické polozky, které maji
vyznamny vliv na zisk a jejich dostupnost na trhu je omezend. Tyto produkty potiebuji
byt fizeny s velkou pozornosti. Cheverton a Velde doporucuji u téchto polozek tvorbu
arozvijeni pevnych vztahti s dodavateli, aby byla zajisténa jejich trvala dostupnost

a vyhodnost nédkupu. [4] Takové vztahy lze nazvat partnerstvim.

Pravy dolni roh obsahuje tzkoprofilové polozky, které nemaji tak vyznamny vliv na zisk,
ale jejich dostupnost na trhu je omezena. Zde se jako nejucinngjsi strategie jevi zajisténi
spolehlivého zdroje. Toho miZze byt dosazeno vybudovanim pevného vztahu

s dodavatelem, kterému vSak nemusi byt vénovano tolik ¢asu a usili jako partnerstvi,
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jelikoz profit z uzkoprofilovych polozek by mohl byt mensi, nez ndklady spojené s timto
usilim. Cheverton a Verde také uvadéji, Ze je vhodné mit zajistén alternativni zdroj pro

pripadné vypadky naseho dodavatele v budoucnosti. [4]

V levém hornim rohu matice nalezneme pakové polozky. Maji sice vysoky vliv na
finan¢ni vysledky podniku, ale jejich dostupnost na trhu je bezproblémova. Cheverton
a Verde nazyvaji tento kvadrant rdjem pro nakupce. [4] Ti maji velmi dobrou vyjednavaci
pozici, jelikoz svym dodavateliim tvoti zajimavy obrat, a zaroven jsou produkty nabizeny
mnoha prodejci, ktefi se predhangji ve svych nabidkach. Zde je vhodné pouzivat

internetové aukce.

Posledni kategorii jsou nekritické polozky. Maji nizky vliv na obrat a dobrou dostupnost.
Zakladni strategii pro tyto polozky je jejich nasmlouvani a efektivni sprava ptidruzenych

transakci.

2.3.2 Elektronicka posta

V 21. stoleti je jiz nemyslitelné pouzivat pro béZnou komunikaci koresponden¢ni postu.
Ta slouzi dnes témét vyhradné pro zasilani dokumentace, kde jsou vyZzadovany originaly.

Muize jit naptiklad o B/L nebo certifikat ptivodu.

Nejrozsitenéj$im typem kazdodenni komunikace je posta elektronickd — e-maily. Snad
kazdy nakupce je vybaven pocita¢em s nainstalovanym softwarem umoziujicim piijem
i odesilani e-mailt. NejrozsifenéjSim programem k tomuto ucelu je MS Outlook.
Vyhodou elektronické komunikace je zejména jeji rychlost a moznost evidence doslé

posty, kdy je velmi jednoduché dohledat a dolozit i velmi starou korespondenci vztahujici

se k danému problému.

2.3.3 Informacni systémy ERP

Systémy ERP (Enterprise Resource Planning), oznacované také jako podnikové
informacni systémy, slouZzi k fizeni vSech oblasti ¢innosti podniku, jako jsou planovani,

zasoby, nakup, prodej, marketing, personalistika, atd.
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Podle Basla a Blazicka ptedstavuje ERP systém sjednocené aplikace, kdy kazda z nich je
vytvofena na miru pro potieby daného oddéleni. Tato vzajemnd integrace umoziuje

aplikacim mezi sebou komunikovat a sdilet potfebna data. [1]
Dale uvadéji, ze ERP zahrnuje zejména nésledujici hlavni ¢innosti, které souviseji:

- ,.se spravou kmenovych dat (pfedevsim vSech polozek, kusovnikt, technologickych
postuptl, pracovist, ale rovnéz dodavateld, zakazniki, skladovych mist, pouzivanych
druhii dani, finan¢nich kurzt, kont apod.),

- s dlouhodobym, stfednédobym i kratkodobym planovanim zdroji potiebnych pro
realizace obchodnich zakazek,

- s Fizenim realizace té€chto zakazek z hlediska termind,

- s planovanim a sledovanim nékladu realizace, zejména vyroby,

- se zpracovanim vysledkl vSech aktivit do finan¢niho ucetnictvi a controllingu.” [1,

str. 68]

ERP systém je tedy opravdu jakysi hlavni program podniku, ktery sdruzuje vSechny
potfebné udaje. Pro piehlednost a zpétnou sledovatelnost je dulezité, aby vSichni
zameéstnanci pouzivali své moduly a neobchézeli systém. Pokud napft. prodejce nechce
z divodu spesnosti zadat do systému obdrzenou zakazku a domluvi se s ndkupcem, ze
mu vyrobek poptd ,mimo systém®, miize tim sice uSetfit trochu casu, nasledna
komunikace a pribe¢h zakazky vSak budou zpétn€ jen velmi slozit¢ dohledatelné a
usetiené naklady na Cas straveny zadanim zakazky do systému nakonec budou niZ$i, nez

naklady vynalozené na dohledani pottebnych dat.

2.3.4 Internetové aukce

E-aukci neboli internetovou aukci rozumime automatizovanou soutéZ ve webovém
rozhrani, jiZ se na jedné strané ucastni odbératelska organizace coby zadavatel zakazky
a na stran¢ druhé dvé a vice dodavatelskych organizaci coby zdjemci o dodéni realizace
zakazky. V predem stanoveném terminu se vSichni tiastnici ptihlasi do webové aplikace
pod piihlasovacimi tdaji, které obdrzeli od zadavatele. Béhem doby trvani e-aukce se
dodavatelské organizace piedhangji v nabidkach a po skonceni této doby zakazku ziska

spole¢nost s nejnizsi nabidnutou cenou.
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Podle Kaplana a Zrnika 1ze cely proces zvladnout jen béhem nékolika dni a 1ze jej rozdélit

do téchto krokii: [5]

- Cas piipravy,

- Cas pozvanek,

- Cas predkladani nabidek,

- Cas kontroly nabidek a kvalifika¢nich podminek,
- Cas soutézeni,

- ¢as vyhodnoceni a uréeni vitéze.

Kaplan se Zrnikem dale uvadgji, Ze nejosvédcengjsi metodou je stanoveni ¢asu soutézeni
30 minut stim, Ze pokud néktery z ucastnikid vyleps$i nabidku v poslednich dvou
minutach, dojde k automatickému prodlouzeni e-aukce o dalsi dvé minuty tak, aby ostatni
ucastnici méli dostatek ¢asu na piipadnou reakci a zménu své nabidky. V praxi jsou podle
nich bézné jak patnactiminutové, tak i nékolikadenni e-aukce. Dale tvrdi, Ze v pfipad¢, ze
se po ukonceni soutézeni ozve jeden z dodavatelt s lepsi nabidkou, neni vhodné ji mimo
aukci pfijmout. Mohlo by to vést k diskreditaci odbératelské organizace. Mnohem

vhodnégjsi je podle nich oznamit ucastnikiim start dalSiho kola, nebo kontaktovat pouze

vitézného dodavatele, zda bude mit zajem piedlozit jesté lepsi nabidku. [5]

2.3.5 Hrozby na internetu

Podle Tomka s Hofmanem je velkym rizikem pouzivani internetu zneuziti informaci
pocitacovymi hackery, kteti dokazi precist elektronickou postu a napf. zfalSovat platebni

prikaz. [24]

Béhem své praxe byl autor prace jiz n€kolikrat podobnym utokiim vystaven. V jednom
ptipadé¢ hacketi komunikovali nékolik dni sjeho kolegyni o platbé¢ za vyrobenou
dodavku. M¢li veskeré potiebné informace ohledné této dodavky, znali vSechny detaily
objednavky i kontaktni idaje na zucastnéné osoby. Jelikoz byla s danym dodavatelem
domluvena platba pied lodénim, obdrzel Kebek piikaz k thradé. Nejednalo se o zdaleka
prvni platbu tomuto dodavateli, a protoZe nebyla spole¢nost informovana o zméné uctu,
ucetni odde€leni odeslalo platbu za kontejner na Gc¢et uvedeny v informaénim systému,
jako obvykle. Pti platbé si nikdo ani nev§iml, Ze na platebnim piikazu je uveden jiny ucet.

Po uhrazeni celé ¢astky byla dodavateli odeslana kopie potvrzeni o platbé. Ten okamzité
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reagoval, Ze jsme poslali platbu na jeho jiz nepouzivany ucet, ke kterému jiz nema ptistup.
Teprve nyni Kebek zaregistroval nesrovnalost v ¢isle u¢tu na platebnim piikazu a
v informa¢nim systému. Dodavatel nékolikrat volal a opravu platby urgoval. Kdyz vsak
nakupce volal obchodni manazerce u dodavatele, o zddném problému nevédéla. Platbu
bez problémi piijali, Gicet v posledni dobé neménili. Rekla mu, Ze nejspi§ celou dobu
komunikovali s hackerem. Po bliz§im prozkoumani e-mailové adresy v ni byla objevena
velmi drobna neshoda, na prvni pohled nerozeznatelna. Jednalo se o tchajwanského
dodavatele. Telefonni ¢islo, ze kterého hacker Kebek kontaktoval, mélo ¢inskou
ptedvolbu. Po nékolika dnech skute¢ny dodavatel potvrdil, Ze bankovni ucet, ktery byl
nespravné uveden na platebnim piikazu, je registrovan v Japonsku a Ze to neni prvni
pripad, kdy se nékdo pokusil zmast jeho zédkazniky. Hackefti tedy maji piistup k jeho e-

mailovym uétim. VSechny pfipady piedal mistni policii, ktera je vSak zatim bezradna.

Bohuzel v dnesni dobé neni tento pokus zdaleka ojedinély a zejména asijsti dodavatelé
mivaji velmi ¢asto napadené e-mailové schranky. Jedinou obranou je diikladné ovétovani

nahlasené zmény uctu.
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3 Analyza nakupniho procesu v Kebeku

Jak je patrné z organizacni struktury spolecnosti Kebek s.r.o. (Obrazek 4), nakupni
oddéleni je jednim ze Ctyf utvard organizace. DalSimi utvary jsou prodej, ucetni oddéleni

a personalni oddéleni.

Obrazek 4: Organizacéni struktura spole¢nosti Kebek

[Generélni h-dltel]

(e (few) [omem) (o)

— Samostatny nakupce = Samostatny prodejce Mzdowva Géetni
= Referant nakupu = Referent prodeje Fakturantka
= Skladnik = Rozvoz kanbanu

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Na nakupnim oddéleni je ve spole¢nosti zaméstnano celkem 15 lidi. Jedna se o feditele
nakupu, dva samostatné ndkupce, tii referenty ndkupu, jednu asistentku nakupu a osm

pracovniki skladu.

Nakupni agenda je rozdélena na strategicky nakup a na provozni nakup. Prvni ¢ast maji

na starosti samostatni ndkupci, za druhou zodpovidaji referenti nakupu.

3.1 Strategicky nakup

Strategi¢ti nakupci maji ve spole¢nosti na starosti poptavani novych polozek, vybér
dodavatelli, nastaveni obchodnich a platebnich podminek snimi a jejich nasledné
hodnoceni. Pro svou ¢innost ¢asto vyuzivaji Pareto ¢i ABC analyzy. Napt. pro planovani
nakupt v Asii je vhodné vyfiltrovat si 20% polozek s nejvys$im obratem a tyto poptat

u asijskych dodavateld. Spole¢nost jiz ma pokryté zdroje na vétSinu typd matic a Sroubd.
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Vroce 2016 ma v planu nalézt spolehlivého dodavatele podlozek v Indii. Pii vybéru
strategickych asijskych dodavatelti Kebek nenechava nic ndhod¢ a navstivi dodavatele

piimo v jeho tovarng, kde provede audit, aby zhodnotil kvalitu jeho vyrobk i procest.

3.1.1 Poptavky

Poptavkou rozumime ze strany ndkupce nezdvazné zjiStovani informaci o daném
produktu u dodavatele. Poptavka obsahuje presny popis daného zbozi, poptavané
mnozstvi, pozadovany termin dodani, pfesnou adresu pro pozadované misto dodani. Ve
spole¢nosti Kebek s.r.o. poptavky posilaji dodavatelim samostatni nakupci. Informace
o poptavanych vyrobcich obdrzi od oddéleni prodeje pomoci ERP systému Flores,
zkontroluji jejich uplnost a ve Floresu zaroven vytvofi poptavkovy formulaf, ktery
pomoci elektronické posty odeslou dodavateli. Pokud se nejedna o impuls od prodejce,
ale ndkupce chece sdm poptat polozku z jiného diivodu, napft. protoZe neni nacenéna, nebo
skoncila platnost ceny, vytvoii si poptavku ruéné ve Floresu sam. JelikozZ mé spolecnost
ve svém systému nékolik set dodavatelti, musi byt ndkupci na strategickém utvaru zkuseni
a mit piehled ve svém oboru, aby dokézali na zakladé informaci o produktu urcit
dodavatele, u kterych ho poptaji. Bylo by zna¢né neefektivni poptavat produkt u velkého
mnozstvi organizaci, které ho mozna ani nedokazi nabidnout. Spole¢nost ma ve svych
internich pravidlech zakotvenou podminku, Ze poptavku je tieba odeslat minimalné ttem
dodavatelim. Najdou se piipady, kdy je vhodné poptat dany dil i u vice dodavatelt.
Naopak muiiZze nastat i situace, kdy nakupce piedem vi, ze poptavany produkt dokaze
vyrobit pouze jeden dodavatel a proto by bylo zbyte¢né poptavat ho jinde a je tedy mozné

pravidlo ti dodavatelli nerespektovat.
Po obdrzeni vSech nabidek samostatny nakupce zada do systému Flores tyto udaje:

- cenazalKks,

- pocet dni dodani,

- minimdalni mnoZstvi, pro které je nabidka platna (MOQ = minimum order quantity),
- mnozstvi v baleni,

- (Cislo nabidky dodavatele,

- dodavatelsky kod zbozi,

- platnost nabidky,

- pfipadné poznamky.
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Nésledné ndkupce zméni u vSech poptavek stav na Vytizeno. V tuto chvili se udaje
propisi na kartu artiklu a budou zde k dispozici pro dal§i potteby. Pokud se jedna
o poptavku iniciovanou prodejcem, propisi se vSechny vyse uvedené udaje také na
Poptavkovy list v systému, kde si je mize prodejce snadno porovnat, piecist si poznamky
a doporuceni od nakupce a zvolit vitézného dodavatele. Na zakladé vitézné nabidky pak

pfipravi svou nabidku pro zdkaznika spole¢nosti Kebek.

3.1.2 Cenové vyjednavani

Nékupci strategické ¢asti Gtvaru jsou povefeni také vytvarenim uspor. Tohoto cile 1ze

dosdhnout dvéma zpisoby:

1) tlakem na souc¢asného dodavatele na snizeni ceny,

2) nalezenim nového zdroje.

U dlouhodobé nakupovanych artiklii s vysokym obratem a hors§i dostupnosti na trhu
(kritické polozky) nemaji ndkupci Upln€ nejlepsi vyjednavaci pozici. Zvou si do sidla

spole¢nosti obchodni zastupce dodavatelt a snazi se je pfimét ke snizeni ceny.

Mnohem snadnéjsi pozici maji u artiklti s vysokym obratem a Sirokou dostupnosti. Zde
neni nutné vénovat Usili osobnim jednanim s dodavateli. Ti se sami predhané;i
v nabidkach, takze plné postaci elektronickd komunikace. U takovychto polozek bylo
vyse doporuceno pouzivani e-aukci. Spole¢nost Kebek nemd vsak k dispozici vhodny
software. Vzhledem k tomu, Ze v této kategorii polozek se nachazi obrovské mnozstvi
artikld s nizkou cenou, nelze pofizeni programového vybaveni pro internetové aukce
doporucdit. Soutézeni dodavatelli o kazdy ndkup by nebylo efektivni pro Zzadnou ze

zucastnénych stran.

Od nejvétsich dodavatelt strategi¢ti nakupci pravidelné jednou tydné obdrzi cenik a stav
skladu, ktery nahraji do systému Flores. Zde jsou pak ceny snadno viditelné a piehledné

porovnatelné.

U objednavek z Asie je tieba poptavat kazdou dodavku individudlng. Jedna se o dodavky
piimo od vyrobcl, a jelikoz ceny materidlu se Casto méni stejné tak jako pozadavky
Kebeku, je efektivnéj$i kazdy kontejner poptat u né€kolika ovéfenych dodavateli
anasledné¢ porovnat ceny. V pifipadé, Ze je néktery z dodavateli uptednostiiovan

z kvalitativnich divodu, ale ndkupce od n€j obdrzi horsi nabidku, miiZze ceny nabidnuté
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jinymi dodavateli pouzit pro dalsi jednani a pokusit se preferovaného vyrobce na tuto

cenu stlacit.

3.1.3 Stanoveni dodacich a platebnich podminek

Nedilnou soucasti kazdé nabidky jsou dodaci a platebni podminky. U stalych dodavatelii
jsou tyto podminky nastaveny trvale a méni se pouze v pfipadé potieby. Jednotlivé
zpusoby uhrady a moznosti dodani jiz byly uvedeny v kapitole 2 a neni tieba je opakovat,

presto si uvedeme nejb&znéjsi metody, na kterych Kebek spolupracuje se svymi

dodavateli.

A S 24

U evropskych dodavatelt jsou nejbézné€jsimi dodacimi podminkami DAP (delivered at
place) a EXW (ex-works). Prvni z nich znamena, Ze nabidnuté cena jiz zahrnuje dopravu
na sjednané misto, u Kebeku tedy vzdy do skladu v Chomutové. Tuto dopravu v tomto
ptipad¢ zajistuje i hradi dodavatelskd organizace. U druhé mozZnosti, EXW, se jedna

o nabidku bez dopravy. Tu si musi sdm a na své naklady zajistit Kebek.

U asijskych dodavateld se téméf vyhradné pouziva parita FOB (free on board). Jedna se
o podminku, kdy dodavatel na své naklady doruci zbozi do pfedem dohodnutého ptistavu
a zajisti jeho naloZeni na dohodnutou lod’. Odbératel si u ptepravce objednd prepravu
touto lodi do konecné destinace. Kebek nepouziva jen jednoho ptepravce, jak tomu byva
u vétsich spolecnosti zvykem, ale poptava kazdou ptepravu individualng a zvoli vzdy
nejlepsi nabidku. Spole¢nost importuje zbozi z riznych oblasti Asie — z Ciny, Tchaj-
wanu, Indie, Malajsie a nyni uvazuje o nalezeni novych zdroji na Filipinach ¢i ve
Vietnamu. Pro kazdou destinaci je vétSinou konkurencni jiny dodavatel prepravy.
Z tohoto dlivodu spole¢nost neméd uzavienou smlouvu o piepravé dlouhodobé jen

s jednim z nich, pfestoze by to velmi snizilo pracnost.

Indicti dodavatelé Casto nabizeji dodani na parit¢ CIF (cost, insurance and freight).
V tomto piipad¢ dodavatel hradi pfepravu a pojisténi nakladu az do ptistavu, kde dojde
k vylodéni. Odtud si musi pfepravu zajistit odbératel sdm a na své naklady. Kebek tuto
nabidku nikdy nevyuzil, jelikoz je pro n¢j nevyhodna. Dodavatelé si za tuto paritu uctuji
5% z hodnoty zbozi navic oproti FOB a naklady na dopravu z Hamburku do Chomutova
jsou velmi vysoké. Pti porovnani s pfepravou na parit¢ FOB se Kebeku jednoznaéné

vyplati pouzivat FOB.
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U letecké prepravy Kebek pouziva paritu DTD (door-to-door). Ptepravce zasilku
vyzvedne u vyrobce a doruci ji az do Chomutova. Leteckou ptfepravu spole¢nost vyuziva
jen vyjimeéné vzhledem k jeji neumérné vysoké cené. Pouze v ptipadech, kdy by Kebek
ohrozil zékaznika nedodanim zbozi v daném terminu, je nezbytné dorucit ¢ast zbozi
letecky. VétSinou se bere v tivahu, za jak dlouho dorazi vétsi ¢ast zbozi ndmoini cestou,
a podle toho se spole¢nost rozhodne, kolik zboZi je nutné dorucit letecky. VZdy jen tolik
kust, aby byl zdkaznik bezpeéné¢ pokryt do ETA (estimated time of arrival —

predpokladany ¢as doruceni) ndmoini dodavky.
Platebni podminky Ize v zdsadé rozdélit do dvou hlavnich kategorii:

1) platba pted doruc¢enim zbozi,

2) platba po doruceni zbozi.

Pro odbératele je samoziejmé vyhodné&jsi platit co nejpozdéji po doruceni zbozi.
U dodavatele je tomu pfesné naopak. Zajmy obou t€astniki obchodniho vztahu jsou tedy
konkurenéni a platebni podminky jsou cEastym predmétem obchodnich jednéni.
Odbeératelska organizace ma vyhodné&jsi postaveni u dodavatelt, kterym tvoii vétsi obrat.
Zde jiz nehraje roli, zda jde o pakové ¢i kritické produkty. ZaleZi jen na celkovém obratu

za vSechny polozky nakupované u dané¢ho dodavatele.

Novi dodavatelé ¢asto pozaduji ptedplatbu u prvni objednavky a pozd¢ji jsou ochotni
pfistoupit na 14 denni splatnost. Po n¢kolika obchodnich transakcich si samostatni
nakupci pozvou dodavatele na jednani, kde maji za cil dohodnout splatnost 30 dni.
U dlouhodobych vztahi neni vyjimkou ani splatnost 60 dni a u dodavatel, kterym
spole¢nost tvofi nejveétsi obrat, se miizeme setkat se splatnosti i 90 dnti. Délka splatnosti

ma vyznamny vliv na cashflow podniku.

Bylo by neefektivni zvat si na jednani vSechny dodavatele, jelikoz jich Kebek eviduje
za posledni obdobi a pozvat si pouze prvnich 20%. Tito tvoti 80% obratu, a proto je

dilezité se jimi zabyvat. Rdzem se z napi. 250 dodavatell zabyvame pouze 50 nejvetSimi.

U asijskych dodavateld je situace trochu jind. Novi dodavatelé vétsinou pozaduji zalohu
10 — 30% z celkové hodnoty objednavky pted zahajenim vyroby. Ukolem nakupce je
presvédcit je, aby z této podminky slevili a akceptovali platbu po odfaxovani kopie B/L,

jak bylo jiz popsano ve druhé kapitole. U stavajicich asijskych dodavateli ma jiz
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spole¢nost dojednanou podminku 100% T/T (tzv. hladka platba) po kopii B/L. Z hlediska
casu platby se vSak stale jedna o piedplatbu — spole¢nost musi zaplatit diive, nez obdrzi
zboZi.

svych navstévach v Asii se autor dozveédél, Ze nejvétsi z evropskych importéra
spojovaciho materidlu maji u nékterych dodavateli splatnost dokonce az 60 dnd po
doruceni zboZi a to bez asistence banky. Takovato asistence, ozna¢ovana jako L/C (letter
of credit — dokumentarni akreditiv) je dal$i moznosti, jak pozitivné ovlivnit cashflow.
Neni totiz problém si s bankou domluvit podminku, Ze zboZi ji odbératel uhradi az 60 dni

po doruceni.

Tuzemska banka se spoji s bankou v zemi vyrobce a ta mu garantuje, Ze za zbozi obdrzi
platbu v pfedem stanoveném terminu a to i v ptipadé, Ze odbératel (z pohledu banky
dluznik) nebude moci zdvazek uhradit. Banka v zemi odbératele bude z pozice vétitele
po ném prostiedky vymahat zdkonnou cestou. Odbératel miize byt pii pouziti L/C platby
také chranén — do smlouvy je mozné zakotvit podminku, Ze zahrani¢ni banka pievede

prostiedky na ucet dodavatele az pii potvrzeni, Ze dodané zbozi odpovidalo objednavce.

Platba metodou L/C je tedy zajimavou alternativou jak prodlouzit splatnost a zaroven
zabezpecit dodani zboZi dle objednavky. Na tuto platebni podminku je ochotna piistoupit
i vétSina novych dodavateltl, jelikoZz maji jistotu, Ze své prostiedky v kazdém piipadé
obdrzi. Jeji nevyhodou je vysoka cena. Banka si samoziejmeé za tuto sluzbu uctuje provizi

a arok.

3.1.4 Vybér dodavatele

Kebek s.r.o. je obchodni spole¢nosti a jako takova nakupuje od velkého mnoZstvi
dodavatelti obrovské mnozstvi artiklti (aktudlné¢ obchoduje Kebek s ptiblizné 15.000
riznymi aktivnimi skladovymi polozkami). Hlavnim hlediskem pro nakupni rozhodnuti
je cena. Zde mize byt namitnuto, Ze cena by neme¢la byt jedinym sledovanym
parametrem. To samoziejmé neni. DalSimi dilezitymi parametry jsou dodaci termin,

jakost vyrobku a dodaci a platebni podminky.
Jak jiz bylo uvedeno vyse, strategicti ndkupci prabézné reviduji obchodni podminky tak,
aby byly pro firmu co nejvyhodné&jsi. Pfitom se zabyvaji zejména nejvyznamnéjSimi
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dodavateli, u kterych spolecnost tvoii nejvetsi obrat a maji tedy i nejvétsi podil na zisku

spole¢nosti.

Aby byla zajisténa jakost nakupovanych artikld, je pii pfijmu zbozZi provadéna vstupni
kontrola. Neshodné zbozi je okamzité reklamovano. Kebek obchoduje se spojovacim
materidlem, ktery podléha pfesné¢ danym normém a pifi neshodé vétSinou neni pochyb

o opravnénosti reklamace.

V soucasné dob¢ pracuje Flores, spole¢nost dodavajici Kebeku informaéni systém ERP,
na implementaci, ktera pfi opakované reklamaci artiklu u stejného dodavatele vlozi artikl
na tzv. blacklist a na jeho karté se jiz nebude zobrazovat cena od tohoto dodavatele.
Nebude tedy mozné ho objednat. Po stanovené dobé¢, kterd je nyni pfedmétem internich
diskuzi, by se artikl z blacklistu smazal a bylo by mozné jej u dodavatele znovu objednat.
Timto by mélo byt zajisténo, Ze nebude neshodny vyrobek objednan do doby, nez

dodavatel obdrzi novou Sarzi.

Vybér dodavatele pti nakupni objednavce u evropskych zdroja tedy probihd automaticky
v systému Planning Wizzard (PW; proces objednavani v PW bude piedstaven
v podkapitole Provozni nakup) na zékladé ceny a dodaciho terminu. VSechny ostatni

parametry jsou feSeny strategickym nakupem v ramci jeho €innosti.

U asijskych dodavatell je situace o néco komplikovanéjsi. Jelikoz ptipadné reklamace
u novych partnerd mohou byt velmi ndkladné a feSeny s nejistym vysledkem, rozhodl se
Kebek investovat do osobnich navstév v tovarnach potencidlnich dodavatelti. O tuto

¢innost se déli feditel nakupu a samostatny nakupce zodpoveédny za asijské dodavatele.

Kebek zahgjil spolupraci s asijskymi dodavateli jiz pfed vice nez deseti lety, kdy
objednaval v priméru 5 kontejneri ro¢né. Teprve vroce 2015 vSak doslo
k vyraznému navyseni podilu asijskych vyrobka a vroce 2016 se ofekava, ze Kebek
odebere vice nez 20 kontejnert. Formaln¢ je dovozcem spole¢nost Kebek API s.r.0., ale
celou agendu zajist'uji zaméstnanci Kebeku s.r.o., proto miize byt jejich ¢innost popsana
v této praci.

U asijskych dodavatelti neni jedinym sledovanym kritériem kvalita vyrabénych komodit.
Nemén¢ dilezitou informaci je fakt, zda se jedna o vyrobce, ¢i obchodnika. Ze zkusenosti
Kebeku vyplyva, ze piekupnici zpravidla nedokazi pln€ zajistit jak kvalitu vyrobkd, tak

sjednany termin dodédni. Dal$im rizikem jsou ptekupované dodavky, v oboru zndmé jako
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trans-shipments. V minulosti se mnoho evropskych importért stalo obéti podvodu, kdy
v dobré vife nakupovali zboZi, na které je v EU uvalené anti-dumpingové clo pro dovoz
z Ciny, z okolnich zemi, zejména z Tchaj-wanu. Béhem Setieni Evropské komise vyslo
najevo, e zainteresovani tchajwaniti dodavatelé tyto produkty nakupovali v Cing
a kontejnery v ptistavu pouze pieposilali do Evropy. Po ukonceni Setfeni obdrzeli
postizeni dovozci od mistnich celnich ufadl platebni vymér na dodate¢né vymeétené anti-
dumpingové clo ve vysi 85% na vSechny dodavky od téchto dodavateld. Toto bylo pro
mnoho firem likvida¢ni. Podobna hrozba je pro Kebek dal§im dtivodem, pro¢ se rozhodl
potencidlni dodavatele osobné navstivit a zhodnotit, zda maji vlastni vyrobni kapacity pro

zajisténi pozadovanych dodéavek.

Na jafe roku 2015 navstivili feditel nakupu s jednatelem spole¢nosti potencialni
dodavatele Sestihrannych $roubi na Tchaj-wanu a vyselektovali firmy vhodné pro dalsi
spolupréci. Na podzim stejného roku autor této prace jakozto samostatny nakupce provedl
podobnou navitévu u potencialnich dodavateli matic a zavitovych ty¢i v Cing. Zde $lo
pfedevs§im o vyhodnoceni systému fizeni jakosti, kontrolu n¢kolika kontejnerd pied
odeslanim a o sestaveni zebfiCku dodavateli vhodnych pro dalsi spolupraci. O mésic
v Malajsii a béhem stejné cesty i tii vyrobce podlozek v Indii. Indicka cesta bohuzel
nebyla Gspésna, jelikoz kvalitativné vyhovél pouze jeden z dodavateld, pfi¢emz cenové
nebyl konkurenéni evropskym zdrojim spole¢nosti. Z tohoto diivodu byl autor povéten

pripravou rozsahlejsi cesty do Indie a vyhledanim vhodného zdroje podlozek.

Indie je v oboru zndma levnymi a kvalitnimi podlozkami. V severni oblasti se nachazi
meésto Ludhiana, kde je mozné dohledat mnoho vyrobcti. Na doporuceni feditele nakupu
se vSak nakupce zaméfil na Mumbai. Podle informaci, které feditel ziskal béhem své
navstévy tamnich vyrobcell, neni v této zemi vyjimkou, Ze kontejner se po odeslani do
pfistavu na meésic ,,ztrati a nikdo nevi, kdy a kde se znovu objevi“. Proto Kebek hledal

vyrobce co nejblize k piistavu.

V katalozich z veletrhti a pomoci internetu nakupce dohledal vice nez 30 firem
v Mumbaii a blizkém okoli. Do kazdé znich telefonoval a zjistoval, zda se jedna
o vyrobce ¢i prekupnika a zda maji v dané lokalité tovarnu, kterou by mohl navstivit.
Touto hrubou selekei se snizil pocet zajmovych spolecnosti na 10. Nakupce si naplanoval

jejich navstévu na konec unora 2016.
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V lednu 2016 nakupce potencidlnim dodavateltim rozeslal zkuSebni poptavku. Vrétilo se
mu pouze ne€kolik nabidek. Ty, které obdrzel, se pohybovaly az 20% nad cenou od
evropskych obchodnikti. Po dal§im vyjednavani se na cilovou cenu byla schopna dostat
jen jedna firma. Nékolik dal$ich ndkupci nakonec piiznalo, zZe podlozky sami nevyrabi,
ale nakupuji v Ludhiané. Po vyhodnoceni nabidek vysSlo najevo, Ze cesta pouze do
Mumbaie bude velmi rizikova. Ze tficeti ptivodné oslovenych spolecnosti pouze pét
potvrdilo, Ze maji vlastni tovarnu, a z nich pouze jeden byl schopen dostat se na cilovou
cenu Kebeku. Néakupce informoval o této skutenosti feditele ndkupu a navrhl mu, Ze
navstivi také nekolik vyrobct v Ludhiané, odkud jiz v minulosti obdrzel cenoveé

akceptovatelné nabidky. Reditel zkonzultoval situaci s jednatelem a ten zadosti vyhovél.

Celkem autor prace v tinoru 2016 navstivil sedm vyrobcti v Ludhiané a Sest v Mumbaii.
Béhem své cesty pozoroval oblibu pouzivani odpadu jako vstupniho materidlu. Jedna se
o zbytky z vyroby vétSich firem, které je mensim firmam prodévaji a ty pak tento zptisob
nadSen¢ prezentuji jako velmi ekonomicky. Sice diky tomu dokézi dostat cenu velmi
nizko a zaroven nas muze t&sit fakt, ze je tento zpusob ekologicky (dalsi zpracovani
odpadu, ktery by jinak skoncil na mistni skladce), ale na druhou stranu neni mozné
takovym vyrobnim postupem zajistit shodu snormou DIN125. Zejména se jedna
o pozadovanou tvrdost, tloustku materidlu a také tvar podlozky. Nakupce mél moznost

vidét u téchto vyrobeli mnoho podlozek s vyosenym vnitinim otvorem.

Po navstéveé nakupce vyselektoval tii vhodné dodavatele podlozek v Ludhiang, jednoho
vhodného dodavatele nerezovych vyrobki v blizkosti Mumbaie a jednoho vhodného
dodavatele specidlnich vykresovych dilti vyrdbénych lisovanim v piimo v Mumbaii.

S neékterymi z nich Kebek zahajil spolupréci jiz v bieznu 2016.

3.1.5 Hodnoceni dodavatelu

Hodnoceni dodavateli diive provadél v Kebeku software Planning Wizzard. V tivahu bral
pocet reklamaci vzhledem k obratu, ptesnost dodavek co se tyc¢e mnozstvi a dodrzovani
dodacich termint. Samostatni nadkupci nasledné hodnoceni dodavatelim prezentovali
a jednali s nimi o ndpravnich opatienich. V soucasné dob¢ je toto hodnoceni pozastaveno,
jelikoz bylo neptesné. Pokud se dodavatel ozval Kebeku s tim, Ze nezvladne dodat zbozi
vc¢as, musel referent nakupu aktualizovat dodaci termin v informa¢nim systému Flores.

Pti dodani PW zkontroloval datum piijmu s datem potvrzenym ve Floresu. Pokud se
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shodoval, vyhodnotil termin doruceni jako ptesny, piestoze dodavatel pivodni termin ve
skutecnosti nedodrzel. Aktualné¢ tym Planning Wizzardu pracuje na Upravé méfeni

vykonnosti dodavateli tak, aby zohlednovalo i tuto skute¢nost.

3.2 Provozni ndkup

Ukolem provozniho nakupu ve spole¢nosti Kebek s.r.0. je zajisténi pozadovaného zbozi,
v pozadovany termin, v pozadovaném mnozstvi a kvalité. Toho dosahuje tvorbou a

tfizenim nakupnich objedndvek. Cely postup ndkupu Ize rozdelit do téchto krok:

1) identifikace potieby,
2) ptiprava objednavek,
3) fizeni objednavek,

4) ptijem objednavek.

3.2.1 Identifikace potieby

Vzhledem k mnozstvi obchodovanych polozek je nemyslitelné zjistovat aktualni potiebu
kazdé z nich ru¢né. Spolecnost vlastni licenci k MRP systému Planning Wizzard (PW).
Ten je napojeny na ERP sytém Flores, ze kterého si stahuje potfebna data. Strategicky
nakup zajist'uje, Ze u kazdého artiklu jsou uvedeni dodavatelé, kteti ho umi dodat, jejich

cena, dodaci lhtita, baleni a minimalni mnozstvi, pro které je cena platna.

PW si tyto udaje kazdou noc z Floresu naimportuje, aby byly aktualni. V uvahu bere
kazdy vySe jmenovany parametr. U vSech skladovych artiklli secte aktualni zdsobu
a mnozstvi na cesté a porovnd je s rezervacemi od prodejcli. Snazi se nalézt nejlevné;jsi
zdroj, pficemz vSak bere také vuvahu minimalni objednaci mnozstvi. Navrhuje
objednavky maximalné mési¢ni zasoby dle historie prodeji, pokud neni v systému
rezervace na vy$$i mnozstvi. Nestane se tak, Ze by navrhl objednat u dodavatele extrémné
vysoké mnozstvi jen proto, Ze je za niz$i cenu. V neposledni fadé¢ PW sleduje dodaci
terminy. Vypocita aktualni pokryti polozky a v ptipadé, ze by dodavatel s niz$i cenou
nebyl schopen dodat zbozi v potfebny cas, upfednostni dodavatele jiného. Po tomto

vyhodnoceni navrhne objednavky dle ndsobkli mnozstvi v baleni.
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3.2.2 Ptiprava objednavek

Referent nakupu navrhy objednavek naimportuje z PW do Floresu a zde vytvoii nakupni
objednavky na konkrétni dodavatele. Tyto nasledné rozesle pomoci elektronické posty.
Jakmile od dodavatele dostane potvrzeni objednavky, aktualizuje ve Floresu dodaci

termin a stav objednavky zméni z Odeslano na Potvrzené terminy.

3.2.3 Rizeni objednavek

V prubéhu realizace objednavky muze dojit k necekanym zménam. Dodavatel mize
kontaktovat referenta ndkupu, Ze nedokaze splnit dodaci termin. V ptipadé vyrobnich
objednavek mize dojit k aktualizaci mnozstvi, jelikoZ v potvrzeni objednavek u vyrobctli
byva podminka akceptovani odchylky 10% ve vyrobeném mnozstvi. VSechny tyto zmény
je nutné ve Floresu aktualizovat, aby systém i ostatni uzivatelé pracovali s pravdivymi
udaji.

Informace o nemoznosti dodrzet dodaci termin nemiize byt bagatelizovana. Referent musi
v prvni fadé ovéfit, zda posunuti terminu neohrozi zdkaznika Kebeku. Pokud ano, musi

fesit dalsi postup s dodavatelem i s prodejcem, ktery ma daného zakaznika na starosti.

Provozni nakup je také zodpovédny za logistiku ve smyslu dopravy zbozi od dodavatele
do Kebeku. Objednavky ptepravy ovsem nenavrhuje PW, ale referent je vytvaii manudlné
ve Floresu. Jednotlivé ptepravy popta u dodavateld téchto sluzeb a na zaklad¢ nabidek
vybere nejvhodné&jsi z nich z hlediska ceny a terminu dodani. V piipadé dodaci podminky
DAP dorucuje zbozi dodavatel na své naklady a Kebek nemusi pfepravu zajistovat svymi
silami.

3.2.4 Pfijjem objednavek

Pti ptijmu zbozi pracovnici skladu zkontroluji dodaci list s dodanym zbozim a asistentka
nakupu nasledné provede elektronicky piijem zbozi do systému na zakladé dodaciho listu.
V piipadé€ Uplné dodavky zméni stav objednavky na Vyfizeno. Pokud neni objednavka
dodana uplné, tesi referent ndkupu, ktery je za objednavku zodpoveédny, dalsi postup

s dodavatelem.

Spolu s piijemkou zada asistentka do Floresu i fakturu. Na jejim zakladé ucetni oddéleni

provede thradu dodavateli.
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3.3 Efektivita ndkupu

V této ¢asti prace budou provedeny exaktni analyzy za uc¢elem vyhodnoceni efektivity

nakupniho procesu ve spole¢nosti Kebek, s.r.0. Konkrétné bude zaméfena na:

- ABC analyzu artikld,

- ABC analyzu dodavatela,

- zpétné hodnoceni stavajicich dodavatelt,

- hodnoceni navstév potencialnich dodavatelt,

- splatnosti.

3.3.1 ABC analyza artikld

Spole¢nost v kalendainim roce 2015 nakoupila celkem 5.834 rtiznych polozek za celkem
176.028.580 K¢&. Nejsou zde zahrnuty sluzby, jelikoZ pfedmétem této analyzy jsou pouze

artikly, které slouzi k dalSimu prodeji a podili se tedy na tvorbé zisku spolecnosti.

Paretovo pravidlo udava, ze 20% polozek tvoii 80% obratu. Po setazeni artiklii sestupné
podle obratu vidime, Ze 80% obratu, tedy 140.822.864 K¢ je tvofeno 541 riznymi artikly,
tj. 9,27% z celkového poctu. Paretovo pravidlo tedy neplati ve vSech ptipadech
bezpodmine¢ng, prestoze ve vétsing situaci bude podil 80/20 reflektovat skute¢nost. Pii
bliz§im pohledu na polozky je patrné, Ze mezi zbylymi 90,73% se nachazi cela fada

dalsich, které jsou svym podilem na obratu strategicky vyznamné.

Autor tedy provedl ABC analyzu za i¢elem rozd¢leni artiklti dle podilu na obratu 80/15/5.
Pfti ni bylo zjisténo, ze 541 polozek tvoii 80% obratu, 1.044 polozek 15% a zbylych 4.249
polozek se na obratu podili 5 procenty. Po detailnim pohledu vyslo najevo, Ze mezi B
artikly, tedy 15% obratu, jsou i polozky, které by bylo vhodnéjsi zatradit do skupiny C.
Jednalo se o artikly, na kterych byl obrat v fadech jednotek tisic korun.

Z tohoto diivodu se autor rozhodl pouzit ABC analyzu 70/20/10. Ta ukazala, ze 319
polozek se podili na celkovém obratu 70%. Tyto jsou pro Kebek strategicky vyznamné
aje velmi dilezité nalézt pro né kvalitni zdroj v Asii. DalSich 685 artikld tvoii 20%
z celkového obratu, a pokud ktémto typim polozek existuje asijsky dodavatel,
doporucuji objednévat je spolu s polozkami A. V posledni C skupiné se nachazi celkem

4.830 artiklt a ty spolecnosti tvoii 10% obratu. Této skupin€ neni potieba vénovat

42



zvlastni pozornost z pohledu sourcingu s vyjimkou téch uzkoprofilovych. Ty nelze nalézt

pomoci ABC analyzy a je nutné identifikovat je individualné.

3.3.2 ABC analyza dodavatelti

Kebek s.r.o. nakoupil v roce 2015 zbozi a sluzby v celkové hodnote 182.020.702 K¢.
Chceme-li zkoumat podil jednotlivych dodavateli na tomto obratu a na zékladé takové
analyzy urcit dalsi postup v rozvoji vztahd s nimi, bude vhodné obrat ponizit o ¢astku, za
kterou spole¢nost nakoupila u internich dodavatelt, tedy u Kebeku PTC. Vyvoj vztaht
mezi Kebekem a Kebekem PTC totiz neni pfedmétem z4jmu ndkupci, ale spada do

kompetence vedeni obou spolec¢nosti.

Takto modifikovany obrat ¢ini 149.449.560 K¢ a na 80% z néj se podilelo 64 dodavatel
z celkového poctu 322, tedy 19,88%. V tomto piipad¢ jiz Paretovo pravidlo plati a

reflektuje skutecnost.

Aby bylo mozné fidit vztahy s dodavateli efektivnéji, byla provedena ABC analyza
80/15/5. Ta ukazala, ze 80% obratu je tvofeno diky 64 dodavatelim, 15% dalsimi 73
dodavateli a 5% zbylymi 185 dodavateli.

Pti bliz§im pohledu vyslo najevo, Ze dodavatelé v horni a ve spodni ¢asti skupiny B se na
celkovém obratu podileji naprosto nepomérné. Z tohoto diivodu se autor opét rozhodl pro
pouziti metody 70/20/10. Diky ni bylo zjiSténo, Ze na 70% obratu se podili 44 spole¢nosti,
na 20% dal$ich 57, a na zbylych 10% celkem 221 dodavatelskych organizaci.

Na zaklad¢ vysledki této analyzy lze doporucit vyvijet nejvetsi usili na fizeni vztah
s dodavateli ze skupiny A. Zde je namisté zejména prodluzovani splatnosti a uzavirani
rdmcovych smluv. Skupinu B nelze opomenout, pfestoze nema na zisk spolecnosti takovy
vyznam, jako skupina A. U dodavateld B je mozné doporucit zaméfit se na sniZovani cen.
Skupina C neni strategicky vyznamna. Vétsinou se jedna o jednorazové nakupy ¢i pokryti
docasnych vypadkli vétSich dodavatelti. Neni nezbytné se touto skupinou specidlné
zabyvat a Cas uSetfeny na téchto dodavatelich bude efektivnéjsi vé€novat jednanim

s dodavateli A a B.
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3.3.3 Hodnoceni stavajicich dodavateld

Kebek s.r.o. v soucasné chvili dodavatele bodové nehodnoti, jelikoz pfedchozi systém
hodnoceni vykazoval neshody oproti skute¢nosti. Spolecnost dodavajici Kebeku MRP
systém PW nyni pracuje na novém zpusobu hodnoceni. Jeho detaily nebyly spole¢nosti
zatim odtajnény, proto bude v této praci navrzen systém hodnoceni vykonosti dodavatelti

na zékladé doporuceni odborné literatury.

Kita uvadi, Ze metoda bodového hodnoceni vykonosti dodavatelskych organizaci spo¢iva
v hodnoceni kvality, terminech dodavky, servisu a cen. Kazdému dodavateli je podle n¢j
potiebné ptitadit syntetickou zndmku, kterou je mozné vazit z hlediska stupné diilezitosti.

[15]

V dnesni dob¢ je obvyklé méfit kvalitu pomoci PPM (parts per million). Tento ukazatel
udava, kolik kusti zjednoho milionu dodanych dili je vadnych. PPM Ize vypocitat

pomoci nasledujiciho vzorce:

QNOK

PPM = x 1000 000

T
kde:  Owok je pocet vadnych dild,
QOrcelkovy pocet dodanych dild.

PPM je vzdy potieba pocitat za urcité obdobi. Pokud naptiklad za posledni kvartal
obdrzime 100.000 dild a z toho bude 800 ks vadny, vypocitdime PPM za uplynulé ¢tvrtleti

nasledovné:

PPM 800 1000 000
= ——X
100 000

PPM = 8000

Abychom mohli pouzit PPM v naSem hodnoceni, bude potieba piiradit riznym hodnotam

rizna bodova ohodnoceni. Pro tento u¢el mizeme pouzit nasledujici tabulku (Tabulka 1).
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Tabulka 1: Hodnoceni PPM

Hodnota PPM Bodové ohodnoceni
0-10000 5
10 001 - 20 000 4
20001 - 40 000 3
40 001 - 100 000 2

100 001 - 1 000 000

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Kita ve své publikaci [15] s odvolanim na Perrotina [18] uvadi, Ze je vhodné pouzit pro

hodnoceni dodacich terminti tuto tabulku (Tabulka 2):

Tabulka 2: Opozdéné dodavky

Procento Pocet tydni opozdéni
opozdénych

dodavek 0 -1 tyden 1-2 tydny 2 - 3 tydny 3-4tydny |4 tydny a vice
0-5% 100 90 85 80 75
5-24% 90 80 70 60 50
25-49% 85 70 60 40 30
50 - 74% 80 65 50 30 20
vice nez 75% 75 60 40 20 0

Zdroj: [15, s. 161], vlastni uprava, 2016

Zde je vhodné doplnit, Ze ani dodavky dorucené diive nez v pozadovaném terminu neni

mozné opominout. Jedna se také o nedodrzeni terminu a v nekterych ptipadech takové

dodavky mohou mit negativni vliv na cashflow podniku. S ohledem na tuto skute¢nost a

na pouziti pétistupniového hodnoceni lze doporucit modifikaci tabulky nasledovné

(Tabulka 3):
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Tabulka 3: Hodnoceni plnéni dodacich termini

Procento Pocet tydnii odchyleni od terminu
dodavek mimo
termin 0 -1 tyden 1-2 tydny 2 - 3 tydny 3-4tydny |4 tydny a vice
0-5% 5 5 4 4 4
5-24% 5 4 4 3 3
25 -49% 4 4 3 2 2
50 - 74% 4 3 3 2 1
vice nez 75% 4 3 2 1 0

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Jelikoz u spojovaciho materidlu neni potfeba zadny poprodejni servis, nebude tento

parametr v doporu¢eném hodnoceni pouzit. Bude vSak nahrazen jinym parametrem, ktery

je pro Kebek nesmirné diilezity — délkou splatnosti faktur.

Tabulka 4: Hodnoceni splatnosti

Splatnost ve dnech Bodové ohodnoceni
90 a vice 5
30-60 4
15-30 3
1-14 2
0 1

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Dalsim sledovanym faktorem bude cena. Kita uvadi pro hodnoceni ceny vzorec [15,

s. 162]:

ivvs

nabidnuta cena
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Aby bylo mozné aplikovat pétibodovy systém hodnoceni, je nezbytné tento index

obodovat (Tabulka 5):

Tabulka 5: Hodnoceni ceny

Index ceny Bodové ohodnoceni
80-100 5
60-79 4
40 - 59 3
20-39 2
0-19 1

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Pomoci nasledujici tabulky (Tabulka 6) Ize po doplnéni vah jednotlivych parametrti
kvantifikovat vykonost kazdého dodavatele a porovnat ji s vykonosti dodavateli
ostatnich. Je nezbytné hodnotit parametry u vSech dodavateli za stejné obdobi. Jako
priklad byl zvolen dodavatel s PPM 15.000, v§emi dodavkami v terminu, splatnosti 30
dnli a nejleps$i nabidnutou cenou. Hodnocen byl za uplynulé pololeti a vahy byly

stanoveny takto:

Tabulka 6: Celkové hodnoceni stavajicich dodavatela

Hodnota
Parametr parametru Relativni vaha parametru | VaZena hodnota
Kvalita 4 30 1,2
Terminy dodavek 5 10 0,5
Splatnost 4 20 0,8
Cena 5 40 2
Celkové bodové hodnoceni: 4,5

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
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3.3.4 Hodnoceni potencidlnich dodavatelt

Spole¢nost Kebek s.r.0. zatim nepouziva zadnou exaktni metodu hodnoceni potencidlnich

dodavateli v Asii, ale vysledky navstév hodnoti subjektivné. V této podkapitole bude

tedy navrZen systém kvantifikovaného hodnoceni navstivenych spole¢nosti.

Pro tuto evaluaci budou pouzity nésledujici parametry:

- cenova hladina nabidky,

- termin dodéni,

- systém fizeni jakosti (QMS — quality management systém),

- velikost dodavatele,

- obrat dodavatele,

- zékaznici v EU.

Prvni parametr budeme pocitat stejnym zpisobem, jako pii hodnoceni ceny stavajicich

dodavatelti (Tabulka 5).

Termin dodani Ize obodovat nasledujicim zptsobem (pocitano bez dopravy; Tabulka 7):

Tabulka 7: Hodnoceni dodacich terminti
Termin dodani ve dnech Bodové ohodnoceni
0-30 5
31-60 4
61-90 3
91-120 2
120 a vice 1

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
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Pro ohodnoceni QMS je mozné pouzit nésledujici postup (Tabulka 8):

Tabulka 8: Hodnoceni QMS

Systém Fizeni kvality Bodové ohodnoceni
uvolnéni vyroby + priibézna kontrola + vystupni kontrola 5
uvolnéni vyroby + namatkova kontrola + vystupni kontrola 4
prubézna kontrola + vystupni kontrola 3
namatkova kontrola + vystupni kontrola 2
vystupni kontrola 1
bez vystupni kontroly 0

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Pti navstévach tovaren je dilezité zaméftit se na zdznamy z provadénych kontrol, pokusit
se vyhledat neshody a ovéfit si u zastupcti dodavatele, jakym zpisobem byly neshody

odstranény.

Velikost dodavatele mize byt relativni. Lepsi nez pfifadit pevné bodové hodnoty

jednotlivym kvantiliim tedy bude pomérové hodnoceni. Lze vyuzit nasledujiciho vzorce:

I, = x 100

max
kde: I znaci index velikosti daného dodavatele,
L pocet zaméstnanci daného dodavatele a

Lmax pocet zaméstnanci nejvetsiho dodavatele navstiveného béhem sledované
navstévy.
Pti pouziti pétibodového hodnoceni je opét nezbytné pritadit body dle jednotlivych
kvantili (Tabulka 9):
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Tabulka 9: Hodnoceni velikosti dodavatele

Index velikosti Bodové ohodnoceni
80-100 5
60-79 4
40 - 59 3
20-39 2
0-19 1

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Obrat hodnocenych dodavatelti budeme porovnavat stejnym zpiisobem. Opét pouZzijeme

vzorec pro vypocet indexu:

T
Iy = x 100

Tm ax

kde: Irznaci index obratu daného dodavatele,
T obrat daného dodavatele za sledované obdobi a
T'max obrat nejvétsiho dodavatele navstiveného béhem sledované navstévy.

Vypoctenym hodnotdm je znovu nutné ptifadit body:

Tabulka 10: Hodnoceni obratu dodavatela

Index obratu Bodové ohodnoceni
80-100 5
60-79 4
40 - 59 3
20 -39 2
0-19 1

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

V piipad€é méfeni poctu zékaznikli bude situace ponékud komplikovangjsi. Je sice mozné
kvantifikovat tuto hodnotu exaktn¢ a to velmi jednoduchym zptisobem — absolutnim
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vyjadienim poctu evropskych zakaznikli. Takové hodnoceni by vSak nebylo objektivni.

Snadno se muze stat, Ze jeden ze sledovanych subjekti bude dodéavat tfem evropskym

firmam, které svym podilem na EU trhu patii k nejmensim hrac¢tm, zatimco druhy

dodavatel bude dodavat jednomu evropskému lidrovi. V pfipadé absolutniho hodnoceni

by byl upfednostnén dodavatel prvni, coz neni Zadouci. Parametr bude tedy vhodné vazit

obratem evropského zakaznika.

Nejprve je nutné vytvofit seznam zakaznikd, kterym navstivené organizace dodavaji,

a zjistit jejich obrat. Nasledné secteme obraty vSech zminénych zdkaznik( a zjistime

u kazdého z nich jeho podil na celkovém souctu. Jako piiklad miize poslouzit Tabulka 11.

Tabulka 11: Pfiklad obratt zakaznika dodavatele

Zakaznik Obrat (v mil. EUR) Podil na sumé obratu

Zakaznik 1 3 7%
Zakaznik 2 21 47%
Zakaznik 3 14 31%
Zakaznik 4 7 15%

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Nyni je tfeba jednotlivym dodavatelim pfifadit indexy velikosti zédkaznikd. Toho je

mozné docilit timto zpisobem:

kde: Icje celkovy index velikosti zakaznikt a

Ti znaci podil i-tého zédkaznika na celkovém obratu.

Pokud napi. dodavatel zasobuje zakazniky 2 a 3 z vySe uvedeného ptikladu (Tabulka 11),

vypocita se celkovy index velikosti zakazniki takto:

IC:T2+T3
Ip = 47 + 31
IC:78

51




Indextm budou ptifazeny body obvyklym zplisobem (Tabulka 12):

Tabulka 12: Hodnoceni velikosti zakaznikt

Index velikosti zakazniku Bodové ohodnoceni
80-100 5
60 -79 4
40-59 3
20 -39 2
0-19 1

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Mame-li vypocitané vSechny parametry, muzeme pfistoupit Kk jejich sumarizaci
a zaveéreénému hodnoceni. Pro to je opét nezbytné prifadit parametrim jejich vahy. Pro
ptiklad si uvedeme dodavatele, ktery nabizi nejnizsi cenu, termin dodéni 180 dni EXW,
provadi pouze namdatkovou a vystupni kontrolu, ma o 20% méné zaméstnancii, nez
nejvetsi z navstivenych dodavatelt, jeho obrat byl za uplynuly rok o 5% nizs$i, nez obrat

nejveétsiho z dodavateld a zasobuje zédkazniky s celkovym indexem velikosti 78.

Tabulka 13: Celkové hodnoceni potencialnich dodavatelt

Hodnota
Parametr parametru Relativni vaha parametru | Vazena hodnota
Cenova hladina 5 30 1,5
Termin dodani 1 5 0,05
QMS 2 25 0,5
Velikost 5 10 0,5
Obrat 5 10 0,5
Zakaznici 4 20 0,8
Celkové bodové hodnoceni: 3,85

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
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3.3.5 Splatnosti

Velmi dutlezitym nastrojem pro fizeni cashflow podniku jsou splatnosti. Spole¢nost
Kebek s.r.o. sleduje délku splatnosti u svych dodavateli a strategi¢ti nakupci jsou
povéfeni jejim postupnym prodluzovanim. Kazdy z téchto nakupcti je zodpovédny za
urcité dodavatele a ty si zve na jednani, kde mimo jiného fesi praveé splatnost faktur. Pro
zjisténi aktualniho stavu slouzi jednoduchy vzorec, ktery pocita vazeny priimér splatnosti,

kde vahou je obrat u dané¢ho dodavatele:

n n
54X ) 0i= ) (5,0)
i=1 i=1

kde: S4je primérna splatnost,
Si je splatnosti i-t¢ho dodavatele ve dnech a
Oi je obrat u i-t¢ho dodavatele v K¢.

Timto vypoctem bylo zjiSténo, Ze vazeny prumér délky splatnosti u vSech dodavatelii byl
za cely rok 2015 celkem 47 dnii. Stejnym zpisobem byla vypocitana vazena splatnost
zakaznika spolecnosti a doslo se k vysledku 42 dnti. Z toho vyplyva, Ze spole¢nost je
finan¢né zdrava a je schopna hradit své zavazky vcas. Lze doporucit dale prodluzovat
splatnosti u dodavateld a vytvofit tim vétsi budget, ktery mtze slouzit ke kryti vypadk

plateb zékaznikt ¢i jako zdroj kratkodobych investici.
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Zavér
Cilem bakalafské prace je zhodnoceni efektivity ndkupniho procesu ve spole¢nosti

Kebek s.r.0. a navrZeni postupi vedoucich k jejimu zvyseni.

Na zékladé¢ mistniho Setfeni lze povaZovat rozdéleni ¢innosti na oddéleni nakupu za
efektivni. Toto rozdéleni vSak neni pevné zakotveno v internich smérnicich spole¢nosti.
Bylo by vhodné vytvofit pracovni manual pro jednotlivé pozice a kontrolovat jeho
dodrzovani. Diky tomu Ize odhalit neefektivni procesy a tyto optimalizovat. Takovyto
manudl je déile mozné pouzit pii fluktuaci zaméstnancl, kdy mize slouzit

k efektivnéjsimu zaskoleni novych pracovnikd.

Vzhledem k nejisté situaci ohledné anti-dumpingovych opatieni nelze doporucit
neuvazené objednavat v Cin& vyrobky, které témto opatienim donedavna podléhaly.

Mnohem vhodnéjsi bude vyckat, nez EU zah4ji nové Setteni.

Dale bylo zjisténo, Ze spolecnost pro piepravy z Asie vyuziva sluzeb mnoha riznych
prepravcl, coz velmi zvySuje pracnost na pozici referent nakupu. Bylo by vhodnéjsi
pfesunout tyto vykony na stézejni projekty. Tohoto Ize dosdhnout uzavienim ramcové
smlouvy s jednim ptepravcem. Dal§i moznosti, jak objednavky piepravy zjednodusit, je
zavedeni e-auk¢niho systému. Tento software by bylo mozné vyuzit i v jinych oblastech,

napf. pii vybérovém fizeni na dodavatele dilti pro vyznamné projekty.

Podnik v soucasné dobé nehodnoti vykonnost svych dodavateld. Takovyto stav je
dlouhodobé neefektivni, jelikoZ nevede dodavatele k jejich rozvoji a miize tedy zpusobit
upadek kvality poskytovanych sluzeb. V praci byl navrzen systém hodnoceni vykonnosti

stavajicich dodavatelt.

Kebek s.r.o. navstévuje v Asii potencidlni dodavatele a ztéchto navstév vytvaii na
zékladé mistnich Setfeni Zebtiek zdrojii. Pfi jeho tvorbé spole¢nost zatim nevyuziva
z4ddnych meéfitelnych nastrojii. Aby bylo zamezeno subjektivnosti, byl navrzen postup,
ktery jednotlivé dodavatele porovnava exaktné. Toto povede k zefektivnéni vybéru
novych zdroja.

Pomoci méfeni primérnych platebnich podminek u dodavatelii a zejména porovnanim
primérnych platebnich podminek zédkaznikti podniku bylo zji§téno, Ze je Kebek financné
zdravy podnik a nema problém s tthradou svych zavazkl. Pro udrzeni tohoto stavu a

hlavné pro vétsi prostor pro vytvareni investic 1ze doporucit dale pracovat na revizi
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platebnich podminek u dodavatelt a prodluzovat s nimi splatnost faktur. Pro efektivné;si
cashflow lze také doporucit zabyvat se otazkou pouziti L/C plateb u asijskych dodavatelt.
Za pomoci dil¢ich cild, kterymi jsou konkrétni analyzy a mistni Setfeni, byly nakupni
procesy zhodnoceny a byly navrzeny dal$i postupy ke zvySeni efektivity nakupniho

utvaru vybraného podniku. Cile prace je tedy mozné povaZovat za splnéné.
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Priloha A: Vypis z obchodniho rejstriku

16. 4. 2016 Velejny rejstfik a Sbirka listin - Ministerstvo spravedinosti Ceské republiky
Vypis
z obchodniho rejstfiku, vedeného

Krajskym soudem v Usti nad Labem
oddil C, vioZka 7893

Datum zépisu:
23. zaF 1992

Splsova znatka: i
C 7893 vedena u Krajského soudu v Usti nad Labem

Obchodni firma:
KEBEK s.r.o.

Sidlo:
Chomutov, PraZska 5382, PSC 43001

Identifika&ni &islo:
474 69 366

Pravni forma:
Spolecnost s ru€enim omezenym

Pfedmét podnikdni:
topenarstvi

vyroba, obchod a sluZby neuvedené v pfilohach 1 aZ 3 Zivnostenského zdkona

klempifstvi a oprava karoserii

obrabélstvi

hostinska €innost

&nnost (&etnich poradcll, vedeni Uéetnictvi, vedeni dafiové evidence

Statutarni organ:
Jednatel:

Ing. DALIBOR BEK, dat. nar. 1. ledna 1964
Zdefika Stépanka 3974/4, 430 01 Chomutov
Den vzniku funkce: 23. zafi 1992

Zphsob jednéni:
Jednatel jedné jménem spoletnosti samostatné. Pisemné pravni (kony, které ¢ini jménem
spolednosti, podepisuje tak, Ze k obchodni firmé spolenosti pFipoji svij pedpis.

Spoleénici:

Spolecnik:
Ing. DALIBOR BEK, dat. nar. 1. ledna 1964
Zdefika St&panka 3974/4, 430 01 Chomutov

Podil:
Vklad: 1 225 000,- K&
Splaceno: 100%
Obchodni podil: 12,25 %
Druh podilu: zakladni

Spoleénik: .
MILUSE BEKOVA, dat. nar. 28. dubna 1943
Bubenikova 1821, Bilé Pfedmésti, 530 03 Pardubice

Podil:
Vklad: 2 450 000,- K&
Splaceno: 100%
Obchadni podil: 24,5 %

https:fior |ustice.czNastulirejstrIk-firma.vyslediy?subjekiid=655482atyp=PLATNY



16. 4. 2016 Velejny rejstfik a Sbirka listin - Ministerstvo spravedinosti Ceské republiky
Druh podilu: zikladni

Spoleénik:
BLANKA PECENKOVA KRAUSOVA, dat. nar. 2. &ervna 1970
Lexova 2164, Zelené PFedmésti, 530 02 Pardubice

Podil:
Vklad: 1 225 000,- K&
Splaceno: 100%
Obchodni podil: 12,25 %
Druh podilu: zdkladni

Spoleénik: .
KEBEK holding, a.s., IC: 282 03 399
PraZska 5382, 430 01 Chomutov

Podil:
Vklad: 5 100 000,- K&
Splaceno: 100%
Obchodni podil: 51 %
Druh podilu: zikladni

Zakladni kapital:
10 000 000,- K&

Ostatnl skutednostl:
Spolefnost s rufenim omezenym byla zaloZena spoledenskou
smlouvou dne 11.9. 1992 podle zak.&. 513/91 Sb.

Spolefnost se rozdélila odStépenim se zaloZenim nové nastupnické spole€nosti: KEBEK
Real, s.r.o., se sidlem Chomutov, Pra¥skéd 5382, PSC 430 01, I 227 96 355.

Obchodni korporace se podfidila zékonu jako celku postupem podle § 777 odst. 5 zdkona ¢,
90/2012 Sb., o obchodnich spolecnostech a druZstvech,

Tento vypls Je neprodejny a byl pofizen na Internetu (http://www justice.cz).

Dne: 16.4.2016 14:51

Udaje platné ke dni 16.4.2016 05:42

https:fior |ustice.czNastulirejstrIk-firma.vyslediy?subjekiid=655482atyp=PLATNY



Priloha B: Abstrakt

STASTNY, Michal. Efektivni ndkup podniku. Cheb, 2016. 61 s. Bakalaiska prace.
Zapadoceska univerzita v Plzni. Fakulta ekonomicka.

Kli¢ova slova: ndkup, ndkupni proces, efektivita nakupu, ABC analyza, Pareto,
hodnoceni dodavatelil

Bakalafska prace na téma ,Efektivni ndkup podniku™ je zaméfena na zhodnoceni
nakupniho procesu ve spolecnosti Kebek s.r.o. Zpocatku se zabyva teoretickym
vyzkumem odborné literatury a konfrontuje nastudované informace s praxi. Dochézi tedy
k prolinani teoretickych a praktickych poznatki. Autor zkouma nakupni proces
vybraného podniku a hodnoti jeho efektivitu. Prace se vénuje exaktnim metodam meéteni
efektivity nakupu. Je zde provedena ABC analyza nakupovanych polozek, ABC analyza
dodavatelskych organizaci, navrzeno feSeni pro hodnoceni stavajicich i potencialnich
dodavatelti a vyhodnocené soucasné platebni podminky u dodavatelti. V zavéru prace
jsou poznatky komplexné¢ vyhodnoceny a jsou navrzeny dal§i postupu pro zvysSeni
efektivity ndkupniho procesu spole¢nosti.



Priloha C: Abstract

STASTNY, Michal. Efficient company purchasing. Cheb, 2016. 61 p. Bachelor Thesis.
University of West Bohemia. Faculty of Economics.

Keywords: purchase, purchasing process, purchasing efficiency, ABC analysis, Pareto,
evaluation of suppliers

The Bachelor Thesis with a topic “Efficient company purchasing” is focused on the
evaluation of a company Kebek s.r.o. Initially a theoretical research of the professional
bibliography confronts the studied information with practice. Theoretical and practical
knowledge are being intermingled in the thesis. Author examines a purchasing process of
the selected company and evaluates its efficiency. The Thesis observes some of the exact
methods of measuring the efficiency of the purchasing process. An ABC analysis of
purchased articles is performed as well as an ABC analysis of suppliers. A solution for
the evaluation of the current organizations suppling the company is suggested, as well as
one for the potential future suppliers. Payment terms valid with the current suppliers are
also evaluated. In conclusion, all the results and findings are comprehensively evaluated
and some new ways for increasing the efficiency of the company purchasing are
suggested.



