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Uvod

Nakup se Vv prabéhu Casu vyvijel, stejn¢ jako dalsi podnikové funkce, az do své dnesni
podoby. Je povazovan za zakladni podnikovou funkci a ma pfimy vliv na aspésnost
podniku na trhu. Pro kazdy podnik je charakteristické vymezeni vlastni role nakupniho
oddéleni a jeho rozsahu odpovédnosti. Lisi se také umisténi ndkupu V organizacni

struktufe spole¢nosti a jeho vnitini délba prace.

Neustale se ménici prostfedi trhu klade velké naroky na flexibilitu celého podniku
i nakupniho oddéleni. Kazdé ndkupni oddéleni ma stanovené vlastni cile, kterych se snazi
dosahnout i pfes proménlivé pisobeni externich faktord. Za tyto faktory lze povazovat
cenu, jakost, mnozstvi, ¢as apod. Intenzita jejich plisobeni neni vzdy stejna a lisi se

v zavislosti na druhu nakupni situace, jeji dilezitosti a urgentnosti.

Tato bakalaiska prace je zaméfena na efektivni organizaci nakupu ve spolecnosti Kostal
CR, spol. st.0. a je rozd€lena do nékolika ¢asti, které spolu vzajemné souvisi. V prvni
Casti bakalatské prace jsou definovana teoreticka vychodiska problematiky a predstaveny
cile a metodologie bakalaiské prace. Nasleduje charakteristika spolecnosti Kostal CR,
spol. s r.o., ktera bude slouzit k lepSimu poznani spolecnosti, jejiho historického vyvoje
a k identifikaci jejiho postaveni na trhu. Nasledné je definovana organizacni struktura

celé spolecnosti a 1 nakupniho oddéleni.

Dalsi ¢ast je zaméfena na popis spoluprace s outsourcingovou firmou v oblasti nakupu
nepiimého materidlu a jednorazovych sluzeb. Jelikoz si spolecnost Kostal CR, spol. s r.0.
nepieje jméno outsourcingové firmy zvetejnovat, je dale uvadéna jako firma OutFi.
Po detailnéjsi charakteristice této spoluprace je zhodnocena piidana hodnota firmy OutFi
pro spolecnost a definovan jeji vliv na zménu nakupniho procesu, fizeni kvality dodavek
a fizeni nakladl v oblasti nepfimého materidlu a jednorazovych sluzeb. Soucasti této
kapitoly je i zhodnoceni vyhod a nevyhod, které pro spole¢nost Kostal CR, spol. sr.o.

tato spoluprace pfinasi.

Nasleduje zpracovani vSech vyse zminénych bodti a zhodnoceni zmén, které by s sebou
navrhované ukonceni spoluprace piineslo. Po porovnani soucasné a potencialni situace
nasleduji moZznad doporuceni, kterd by mohla pozitivn€ ovlivnit ekonomickou situaci

spole¢nosti Kostal CR, spol. s r.o.



Cilem bakalatské prace je identifikace soucasné situace v nakupnim oddé€leni, konkrétné
Vv Casti orientované na nakup nepifimého materidlu a jednorazovych sluzeb, a porovnani
této situace s navrhovanym feSenim, které spo¢iva v ukonceni spoluprace s firmou OutFi.
Nejdiive budou porovnany oba nakupni procesy nepifimého materialu a jednorazovych
sluzeb, tizeni kvality dodavek a nasledn¢é budou vycisleny dodate¢né naklady, které by
toto ukonceni spoluprace pro spolecnost Kostal CR, spol. s r.o. pfineslo. V zavéru budou
shrnuta teoreticka vychodiska problematiky a zjisténd data. Posledni ¢asti budou
navrzena opatieni, ktera by mohla zvysit efektivnost nadkupnich procest nepifimého

materialu a jednorazovych sluzeb.



1 Nakup

Nakup ptedstavuje jednu ze zakladnich funkci podniku, a to jak u podnika vyrobnich,
obchodnich, i u podniki zamé&fujicich se na sluzby. U vyrobniho podniku je mozné si

rozdélit zakladni funkce na:

e funkci nakupni zajist'ujici podnikové potieby;
e funkci vyrobni zajist'ujici tvorbu podnikovych vykoni;
e funkci prodejni, ktera se zabyva GspéSnym zhodnocenim vytvotfenych vykont

na trhu.

Obecné se tedy da fict, ze nakup zajistuje kryti potfeb podniku pti vynalozeni co
nejnizsich nakladd. Aby mohl byt ndkup Gspésny, je nezbytné co nejdetailnéji zjistovat
budouci spotfebu materidlu, zvazovat potencialni zdroje, uzavirat efektivni smlouvy,
zajistit efektivni skladové hospodaistvi, vetné regulace zasob, vytvaret a neustdle
zdokonalovat informacni systém a zabezpeCovat napiiklad personalni a organizaéni

rozvoj fidicich a hmotnych procest. (Lukoszova 2004)

Pojem nakup Ize chapat jako funkci, proces a organizaéni jednotku. V ptipadé funkce se
jedné o vyznamny ukol v ramci podnikovych aktivit. Nakup jako proces oznacuje pribéh
dispozice s dodavanym mnozstvim a u organizacni jednotky se jedna o pracovni misto,

kterému je ptidélena urcita nakupni Cinnost.

Naékup pfedstavuje proces, kdy je potfeba na jedné strané zajistit interni poZadavky
podniku na nakupnim trhu, za pfedpokladu konkrétni analyzy potieb a na stran€ druhé
z n& vyplyvaji jasné ukoly, jako naptiklad planovani spotieby a optimalizace dodacich

mnozstvi. (Synek kol. 2011)
1.1 Zmény v postaveni nakupu ve firmé

Oblast nakupu byla difive povazovand za podpurnou funkci podniku, proto jeji
zodpovédnosti bylo pouhé zajiSténi pozadavkil vSech internich ¢asti podniku na ndkup
materidlu. Funkce ndkupu musela zajistit spravnou dodavku ve spravnou dobu na
spravném miste, k zajisténi hladkého chodu vyrobnich i jinych operaci podniku za co
nejnizsi cenu. Jeji povinnosti ale jiz nebylo skutecné porozuméni pottebam zakaznika,

ani snaha o vybudovani dlouhodobych vztaht s dodavateli. (Douglas a kol. 2005)



V soucasnosti si podniky velmi dobfe uvédomuji vyznam nakupu pro celkovou tspésnost
svého podnikéni, proto se méni rozsah i zaméfeni vykondvanych c¢innosti. Cilem je
vytvoieni dlouhodobych vztahii s dodavateli a zajisténi internich pozadavkl v co nejvyssi
kvalité, v nejkratsim mozném cCase a pifi vynalozeni optimalnich nakladt. Nakup je také
velmi orientovan na sluzby poskytované konecnym zékaznikiim a komplexni posuzovani

vvvvvv

je zobrazen v Obrazku ¢. 1.

Velky daraz je kladen na strategicky vyznam nakupu a to hlavné pii ziskavani
konkuren¢ni vyhody, kdy se podniky snazi o co nejvétsi zkraceni inovacniho procesu,
zejména pfi zavadéni novych vyrobkl na trh. To vSak vyzaduje pfesné naCasované
zapojeni dodavatell jiz do vyvojové faze vyrobku. (Gros, Grosova 2006)

Obr. €. 1: Zmény v pojeti nakupu

Plvodni pojeti Soucasné pojeti
Strategicky =~ Operativni Strategicky nakup
nakup nakup Operativni nakup

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Gros, Grosova, 2006

Dalsim pojmem, se kterym se dnes bézné setkavame i v oblasti nakupu, je outsourcing.
Jeho podstatou je vyclenéni nékterych, nebo vSech podptirnych podnikovych funkei, které
nasledné podnik nakupuje jako jednotlivé ¢innosti nebo vstupy. K tomu, aby se jednalo
o outsourcing, musi si spolecnost nejdiive dané sluzby zajiStovat sama a nasledné je

prenechat externimu dodavateli. (Bruckner, Votisek 1998)

Outsourcing je pomérné mlady pojem, jehoz historie sahd do sedmdesatych let minulého
stoleti. V této dobé se stal soucasti podnikovych procest ve velkych koncernech jako je
Kodak, Xerox atd., kteti jsou povazovani za jeho prikopniky. Tyto koncerny na zakladé
ekonomickych analyz poznaly, Ze je pro né vyhodnéjsi prondjem externi firmy, kterd jim

doda jiz hotovy informacni systém, nez vyvoj vlastniho. (Bruckner, Votisek 1998)

I kdyz se outsourcing muze tykat i procesu nebo ¢innosti, je V praxi nejvice spojovan se
sluzbou, a to zejména proto, ze je fizen na zaklad¢ Service Level Agreement (SLA), coz

je dohoda o trovni poskytovanych sluzeb. (ManagementMania 2016)
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Aby byl outsourcing smysluplny, musi pfinaset jisté vyhody pro obé¢ strany. Pro potieby
mé bakalafské prace se zamétim pouze na vyhody a nevyhody tykajici se outsourcera —
zobrazeno v Tabulce €. 1.

Tab. ¢. 1: Vyhody a nevyhody pro outsourcera

VYHODY NEVYHODY

Zaméteni na hlavni ¢innost Nedostatecné snizeni naklada
Ptistup k expertnim feSenim Néklady na zménu kontraktu
Casové vyhody Snizeni kvality sluzeb ¢i vyrobkt
ZlepsSeni operativniho fizeni Riziko zmény dodavatele
Snizeni néklada Naklady na samotny outsourcing
Zlepseni cash-flow Riziko tniku citlivych informaci

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Bruckner, Voftisek, 1998
1.2 Marketingové pojeti nakupu

Marketing se Vv podnicich zacal nejdfive prosazovat v dobé orientované zejména na
prodej a az mnohem pozdéji doslo v USA K jeho implementaci na nakup. Tento pokrok
byl spojen zejména se zméenou trhu, kde dfive ptevazovala poptavka nad nabidkou, na
vyrovnany trh se stile siln¢jSim konkurenénim napétim. Aby byla aplikace
marketingového piistupu v nakupu efektivni, je nutné, aby byl nakup jednou z aktivnich
¢asti procesu plnéni strategickych cili. Marketingové pfistupy v ndkupu musi byt
podpoteny existenci dostatecné informacni zakladny a jeji neustalou aktualizaci, aby bylo

umoznéno optimalni rozhodovani. (Synek a kol. 2002)

Z historického vyvoje vyplyva, Ze ndkup neni jiz dlouho povazovan pouze za pasivni
zajiSténi materialu, ale protoZe silné€ ovliviiuje ekonomické cile, musi nutné respektovat
podnikatelské podminky a kritéria. Nakupni marketing je oznaceni pro pojeti nakupni
¢innosti, kdy jsou marketingové aktivity uplatiované smérem k zdkazniklim, ale

i k dodavatelim. (Prochazkova a kol. 2015)

V souvislosti s marketingovym ptistupem se v trznich podminkach pouziva tzv. nakupni
marketingovy mix. Jednd se o soubor nastrojli, ktery napoméaha nakupu naplnit své
podnikové funkce. Mezi jeho zakladni nastroje patii informacéni, komunikacni,
dodavatelsky, konkuren¢ni, cenovy a vyrobkovy mix. Informa¢ni mix se zamétuje na
tvorbu informacnich soubord o vnitinim a vn&jSim prostfedi a komunikacni mix je
orientovan na schopnost interni komunikace spolu s komunikaci s trznimi partnery.

11



Dodavatelsky mix se zabyva optimalni volbou dodavatele a neustdlym zlepSovanim
dodavatelsko—odbératelskych vztaht, konkurenéni mix napomaha identifikaci a analyze
konkurenc¢ni situace, kterd tizce souvisi s volbou dodavatele. Cenovy mix je zaméien na
efektivni cenovou politiku, spolu s ohledem na dasledky realizovanych nakupnich
rozhodnuti a vyrobkovy MiX se snazi rozvijet schopnost optimalniho podnikového

spolurozhodovani o nejvyhodnéjsi podob¢ finalniho vyrobku. (Tomek, Tomek 1996)

Charakteristickym znakem marketingového pojeti nakupu je vidéni dodavatele jako

partnera a spojence na trhu, kde podnikame. (Synek a kol. 2002)
1.3 Cile nakupu

Aby mohl byt podnik uspésny, je potieba koordinovat cile jednotlivych oddéleni spolu
scili celého podniku. Ptiklady zékladnich cili ndkupniho oddéleni jsou zobrazeny
v Obrazku ¢. 2.

Obr. ¢. 2: Cile nakupu

Snivovani  Zvviovani | Snizovani | Zvviovan Podpora

Uspokojeni | SniZovani vySovani nizovani vySovani vefeing
otich nakupnich jakosti nakupniho = flexibility rospeinvch

p naklada nakupu rizika nakupu | P Igﬂﬁ y

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Tomek, Hofman, 1999

Uspokojovani potieb je cil, ktery musi zajistovat vSechny druhy organizaci. Kazda
potiebuje ke své Cinnosti vstupy, a to at’ v podob& vyrobkl, nebo sluzeb. Snaha
0 minimalizaci nakladi se jevi jako samoziejmost, nicméné je nutné zvazit jeji dopady
na ostatni podnikové cile. SniZzeni ndkladi miiZe mit negativni efekt na kvalitu
nakupu samoziejmosti, nebot’ nekvalitni vstupy mohou pii svém priichodu podnikem
zpusobit multiplikacni efekt Skod. Nakupni riziko predstavuje situaci, kdy nami vybrana
varianta pfestane byt optimalni vzhledem k pozadavkiim nédkupciho. Do této kategorie l1ze
zaradit jak nedodrZeni parametrti nebo mnozstvi nakupovaného predmétu, tak nedodrzeni

nakupnich podminek. Nakupni flexibilitou rozumime chovani, které nam v budoucnu
12



poskytuje dostateCny manévrovaci prostor k vyuziti vétsiho mnozstvi nékupnich
ptilezitosti. Flexibilita uzce souvisi s rizikem a jeji zajisténi spociva ve volb¢ alternativ,
které nam umozni pfizpusobit se i po vzniku rizika. Vefejné prospé$né nakupni cile
jisté nebudou prioritou podniku, nicméné kazdy podnik je soucasti okolniho prostredi

a mél by proto premyslet o disledcich svého jednani. (Tomek, Hofman 1999)
1.4 Funkce nakupu

Obecn¢ lze fict, ,,Ze zdkladni funkci utvaru nakupu podniku je efektivni zabezpeceni
predpokladaného pribehu zakladnich, pomocnych a obsluznych vyrobnich i nevyrobnich
procesi surovinami, materidlem a vyrobky i sluzbami, a to v potrebném mnozstvi,

sortimentu, kvalite, casu a miste. “ (Tomek, Hofman 1999, s. 17)
Jeji naplnéni predpoklada:

e vcasnou a co mozna nejpiesnéjsi predikci budouci spotieby materialu;

e systematické zvazovani potencidlnich disponibilnich zdroji;

e komplexni a v€asné projednavani a uzavirani smluv v ekonomicky efektivnich
dodavkach;

e systematické sledovani a regulace stavu zasob, spojené s jejich co mozna
nejefektivnéj$Sim vyuzivanim;

e zajisténi efektivniho fungovani skladového hospodaistvi, spolu s dopravou
a manipulacnimi procesy;

e vytvarfeni a zdokonalovani zavedeného informacniho systému;

e zabezpeCeni rozvoje fidicich a hmotnych procest, po persondlni, organizac¢ni,

metodické i technické strance. (Lukoszova 2004)
1.5 Vymezeni role a rozsahu odpovédnosti nakupu

Aby mohlo oddéleni nakupu efektivné ptispivat k plnéni strategickych podnikovych cila,
je nezbytné si vymezit jeho specifickou roli. Jako prvni je nutné si odpovédét na nékolik
otazek. Je hlavnim cilem nédkupu sniZeni nakladii, nebo v€asné dodavky? Ma pro nés vetsi
vahu kvalita, nebo technicka uroven dodavek? Z odpovédi na tyto otazky se daji snadno
konkretizovat ocekavani od ndkupniho oddéleni a je tak pro nakup snadnéjsi efektivni
podpora strategickych cilt. Dale je nezbytné porovnani jednotlivych pozadavki na ndkup

spolu s platnymi sm&rnicemi a aktualnim stavem. (Cerveny a kol. 2013)
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Pti ur€ovani role a rozsahu nadkupu musi tvirci strategie najit kompromis mezi vlastnimi
ambicemi a moznostmi, spolu s pozadavky a moznostmi firmy. Musi se rozhodnout, zda
bude nakup odpovédny pouze za zajisténi vyrobniho materialu, nebo napiiklad i plynu
a pojisténi a jestli budou veskeré drobné nakupy prochéazet schvalovacim procesem
nakupu, nebo zda je mohou realizovat i jina oddéleni. Dalsi oblast rozhodovani se tyka
dopravy a logistiky, nebo napiiklad kvality. Bude nakup zodpovidat za samotnou dopravu
a skladovani zbozi, nebo to bude ukolem logistiky? Kdo bude odpovédny za kvalitu
dodavatelll a nakupovanych produkti? Na vSechny tyto otazky a jest¢ na mnoho dalSich

je nutné si pii vytvafeni strategie odpovédét. (Cerveny a kol. 2013)
1.6 Nakupni proces

Nakupni proces — zobrazen v Obrazku €. 3, za¢ina identifikaci potieby, ktera je samotnym
nakupnim impulzem. Po ujasnéni zdkladnich udaji, jejiho charakteru a rozsahu, nasleduje
prazkum trhu, vyzkum nabidek a samotnd volba dodavatele. Kdyz jsou sepsany
podminky dodavek, je mozné zadani objednavky, které je doprovazeno logistickymi
aktivitami pfi vstupu dodavky do podniku. Po zkontrolovani kvality a kvantity dodavky,
ktera je potvrzena piejimkou, nebo ptipadnou reklamaci, je mozné piejit k finanénimu
vyporadani a hodnoceni vykonu dodavatele. (Synek a kol. 2002)

Obr. ¢. 3: Nakupni proces organizace

Zjisténi
problému
Hodnoceni Zakladni
nakupu udaje
1, Specifika
Objednavka skl
Vybér Hledani
dodavatele dodavatele
Posouzeni

nabidek
Zdroj: Vlastni zpracovani podle Lukoszova, 2004
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Dalsi aktivitou, kterou nadkupni oddéleni nesmi podcenit je predikce budoucich potieb.
Jeji kvalita rozhoduje 0 stupni uspokojeni vnitropodnikovych potieb a zaroven ovliviiuje
vysi nakladi, které jsou spojené s udrzovanim nadmérné vyse zasob, nebo naopak jejim
nedostatkem, kdy neni mozno uspokojit dané potieby. Realizace vyzkumu trhu umoziuje
ziskavat informace o nabidkach, které¢ usnadiiuji samotny vybér dodavatele a nasledné
i1 stanoveni jednotlivych podminek dodavek. DalSim zdrojem informaci mize byt

odborny tisk, vyzkumné zpravy a rtizné statistické soubory. (Synek a kol. 2002)
1.6.1 Ovliviiujici faktory

Usp&snosti podniku piedchazi fada manaZerskych rozhodnuti, které jsou neustile
ovlivilovany spoustou faktort — zobrazeny v Obrazku ¢. 4. V dne$nim tvrdém
konkurenénim prostiedi podnik nikdy neziskda vyhodu nad ostatnimi néhodou.
(Tomek, Hofman 1999)

Obr. €. 4: Faktory ovliviiujici nakupni chovani

Mnozstvi Cena
Jakost Cas
— « » v —
Pfféﬁi?{l;y . Tﬁgggg . Dodavatel

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Tomek, Hofman, 1999

Podminky dodavky by mély byt zifetelné¢ uvedené v kazdé kupni smlouvé, protoze
dodavka je vzdy realizovana za uréitych podminek. Jakost nakupovaného predmétu
muze byt stanovena rtiznymi produktovymi vlastnostmi, velikosti, barvou, vzhledem,
atd., ale vzdy souvisi s jeho vhodnosti pro zamysleny téel. MnozZstvi je dalsi slozkou
nakupniho rozhodovani, ktera ovliviiuje na jedné stran€ cenu dodavky, a na stran¢ druhé
velikost zasoby. Objemoveé mensi dodavky znamenaji Cast&j$i objednavani a vyssi
jednicové naklady, ale mohou eliminovat hrozbu zastarani, nebo jiného znehodnoceni

daného pfedmétu nakupu. Cena je velmi dilezitym faktorem ovlivitujicim rozhodovani,
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pozadavky nasi spole¢nosti na kvalitu. Cas zastava v nadkupnim chovani nepostradatelnou
roli, kdy je nutné urcit dodaci lhtitu materidlu a sluzeb tak, aby doslo k zajisténi hladkého
chodu vyroby a vSech zavislych procesi, a zaroven, aby nebyl provozni kapital zbytecné
vazan v zasobach. Dodavatel je povazovan za hlavni piedpoklad dobrého nakupu,
protoze 1 nejlepsi obchodni strategie selze v ptipadé, kdy bude vybran nekompetentni

dodavatel. (Tomek, Hofman 1999)
1.7 NaKupni situace

Vzhledem k druhu nakupni situace je mozné nékteré aktivity z bézného nakupniho
procesu organizace standardizovat, ale u zbyvajicich je vzdy nutné zohlednit, zda se jedna
0 naprosto novy nakup, nebo naopak o nakup beze zmény, ¢i modifikovany nakup.
Piehled charakteristik jednotlivych nédkupnich situaci je zobrazen v Tabulce ¢. 2.
(Synek a kol. 2002)

Tab. €. 2: Rozdilné nédkupni situace

POTREBA ZRETEL NA NOVE
SITUACE NOVOST  |NFORMACI ALTERNATIVY
NOVY NAKUP Vysoka Maximalni Velky
MODIFIKOVANY | .. ., . o
NAKUP Stiedni Mirna Ohranic¢eny
NAKUP BEZE L . .
ZMENY Nizka Mala Zadny

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Synek a kol., 2011
Nakup beze zmény

Jeho charakteristickym znakem je relativné stabilni poptavka zdkaznika, pii které
nedochazi ke zméné charakteru produktu nebo sluzby, ale pouze k Gpravam v oblasti
mnozstvi, ¢i dodacich termind. Tato ndkupni situace je typicka kvalitnimi dodavatelsko—
odbératelskymi vztahy, které umoziiuji optimalizaci materidlového toku a snizovani stavu

zasob. (Gros, Grosova 2006)

V tomto piipadé, kdy je ndkupni produkt zcela definovéan, by se mél nakupci orientovat
na zékladni technické vlastnosti produktu, sledovani zmén jeho ceny a zkoumani historie
ptredeslych nakupt. Potfebné informace je mozZno Cerpat z katalogh zbozi, které obsahuji

informace o cenach, mnozstvich produktu a o stavu zasob. Dal$im zdrojem muze byt
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katalog dodavatelli, obsahujici charakteristiky zndmych dodavateli, vcetné jejich

prednosti a nedostatk. (Perrotin, Heusschen 1999)
Modifikovany nakup

Neustale se meénici pozadavky zakaznikli jsou divodem formulace jednotlivych
pozadavkt na zmény v konstrukci, v kvalité dodavanych surovin apod. Za modifikaci lze
povazovat i situace, kdy dochdzi ke zméné piepravniho a manipulacniho baleni produktu.
Charakteristickym znakem modifikovaného nakupu je moznost volby dodavatele, zda
chce a je schopen vyhovét novym pozadavkim zakaznika. Rozhodovaci proces je
typickd vyvijenim tlaku na soucasné dodavatele prostiednictvim zapojeni dodavatelti

novych. (Gros, Grosova 2006)
Novy nakup

Neustalé zmény vyrobnich programii a zavadéni inovaci v podniku vedou k rozhodovani
o zcela novém nakupu. Je zfejmé, ze vétsinou dochazi k rozhodnuti o novém dodavateli,
se kterym nemd nakupc¢i zkuSenosti. V této ndkupni situaci proto do poptedi vstupuje
snaha o minimalizaci rizik, ktera jsou spojena s vybérem zcela nového dodavatele. Novy
nakup klade velké naroky na zajisténi vSech pottebnych informaci a zplisobuje, ze se na

rozhodovacim procesu podili velké mnozstvi pracovniki. (Gros, Grosova 2006)

V ptipadé nového nédkupu jsou pro nékupciho klicovymi body vyjednavani technické
vlastnosti, spolu se seznamem podminek nidkupu. Po vypracovani téchto dokumentt
nasleduje konzultace s dodavateli, zaméfena na pfesnou specifikaci produktu. K jejimu
urceni by mélo dojit pti kontaktu s potencialnimi uzivateli, se snahou ziskat co nejvice

detailnich informaci o jejich o¢ekavanich od produktu. (Perrotin, Heusschen 1999)
1.8 Nakup¢i (nakupce)

Nakupc¢i je jednim z ¢lankl nédkupni skupiny a ma vyznamny vliv na celkovy Uspéch
nakupu. Je to osoba zaméfena na ndkup a nakupni rozhodovani, ktera dale vstupuje do
interakci na nakupnim trhu. Nakupci patii do skupiny stfednich manaZerti a je
zodpovédny za obstaravani vstupt do podniku. Obecné 1ze rozd¢lit role manazera nakupu

na interpersonalni, informacni a rozhodovaci. (Tomek, Hofman 1999)
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Interpersonalni role (vedouci, reprezentant, koordinator)

Interpersonalni role charakterizuje manazera nakupu jako vedouciho, kdy je zodpovédny
za chod nakupniho oddé€leni, reprezentanta, ktery ma jist¢ ceremonidlni povinnosti
a reprezentuje firmu, a koordinatora, protoze je zprostiedkovatelem pfenosu informaci

z kontaktii s externimi partnery. (Tomek, Hofman 1999)
Informacni role (monitor, rozsévac, mluvci)

Manazer nakupu je oznaCovan jako monitor, protoze piijima informace o trhu,
materidlech, legislativé, novych dodavatelich atd., a to jak z neformalnich zdroja, tak
I z tisku, rozhlasu a dalSich zdroji. Jako rozsévac¢ je oznacovan proto, Ze nasbirané
informace pterozdéluje svym podfizenym, kterym by jinak nebyly ptistupné. V roli
mluvéiho nevystupuje pftilis Casto, ale pokud ano, tak informuje své okoli a vytvaii image

podniku. (Tomek, Hofman 1999)
Rozhodovaci role (podnikatel, zachrance, alokator, vyjednavac)

Rozhodovaci role charakterizuje manazera nakupu jako podnikatele, ktery iniciuje
pfedev§im zmény v podniku a jeho pozornost je zaméfena na nové myslenky a rozvoj
podnikové ¢innosti. Jako zachrance reaguje na zmény v manazerskych procesech, fesi
problémy a snazi se co nejvice sladit ¢innost podniku a zajmy obchodnich partnera.
Manazer nakupu v roli alokatora rozhoduje o vyuzivani omezenych zdroju spole¢nosti
ve své oblasti. V roli vyjednavace vystupuje manazer nakupu nejcastéji, neustale je nutné
vyjednavat o cenach, kvalité, dodacich podminkdch nebo napiiklad o case.

(Tomek, Hofman 1999)
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2 Organizace nakupu

., Studium dostupné literatury zamérené na organizacni struktury ukazuje, Ze neexistuje
nejaky nejlepsi postup tvorby organizacni struktury, ktery by bylo mozno implementovat
ve v§ech podnicich. * (Gros, Grosova 2006, s. 111)

Kdyz se vratime k definici nakupniho procesu, jasné€ z ni vyplyva, ze se jedna o rozsahly
soubor ¢innosti, které velmi uzce souvisi s ostatnimi podnikovymi ttvary. Aby bylo
mozné se rozhodnout o zafazeni nakupu do podnikové struktury, je nutné si uvédomit,
jakou miru centralizace pozadujeme, jak bude nakup do struktury zatfazen a jakou bude

mit vnitini organizaci. (Gros, Grosova 2006)

V této oblasti je klicové zaméfit se zejména na zodpovézeni otdzky centralizace
a decentralizace nakupu, pojeti funkce ndkupu, jeho vztahu k ostatnim oddélenim, apod.

(Tomek, Hofman 1999)

Nejcastéji je funkce nakupu chapana pievazné obecné jako uspokojovani potieb spolu se
servisnim pojetim sluzeb. Vedle zdkladni funkce nakupu bychom neméli zapominat
napiiklad na funkci ekonomickou, etickou nebo ekologickou, které¢ smétuji k ristu

podnikatelské efektivnosti. (Lukoszova 2004)
2.1 Stuperi centralizace nakupu

Pii feSeni této otazky se nam nabizeji v podstaté tfi moZnosti. Bud’to zvolime centralizaci
nakupu do jednoho podnikového tutvaru, jeho decentralizaci na nizS$i organizaéni
jednotky, nebo mame moznost zvolit kombinovany zptsob, kdy bude stupen centralizace
diferencovan. Centralizace i decentralizace ma své vyhody a nevyhody, nicméné v praxi

se V naprosté vétsiné podniki uplatituje kombinovany zplsob. (Gros, Grosova 2006)

Pfi feSeni otazky centralizace a decentralizace je nutné zvazit vyhody i nevyhody, které
s danou moznosti souviseji. Piehled vyhod a nevyhod je zobrazeny v Tabulce €. 3. Vyssi
S poklesem casti rezijnich nakladt, ale i pfedpoklady menSi pruZznosti pii reakci na
zmény. Naopak decentralizace je spojena srozvojem vlastni iniciativy, detailngjsi
znalosti  potfeb, VEtSi  pruznosti, ale 1 scelkovou obtizn¢j$i  koordinaci.

(Tomek, Hofman 1999)
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Tab. ¢. 3: Vyhody a nevyhody centralizace nakupu

NAKUP CENTRALIZACE DECENTRALIZACE
Lepsi troven specializace Detailni znalost potieb
) Snadnéjsi pristup ke zdrojam Vysoka technicka znalost
VYHODY
Blizkost vrcholovému vedeni Znalost regionalnich zdroji

Vyuziti globalnich pftilezitosti Rychlost feseni problému
Povrchni znalosti vlastni vyroby  Neznalost strategie firmy

) Obecné pozadavky Mozny vliv ostatnich funkci
NEVYHODY — .
Nizsi flexibilita Slabsi vyjednavaci sila
Neznalost skrytych naklada Malé objemy odbéri

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Cerveny a kol., 2013
2.2 Umisténi nakupniho oddéleni

Nékupni oddéleni byva nejcasteji soucasti obchodniho nebo obchodné—ekonomického
useku, ale naptiklad v tézkém strojirenstvi a podobnych oborech, které jsou zalozené na
pruzném feseni operativnich problémt, neni vyjimkou, Ze nakup je soucasti vyrobniho
utvaru. Aby mohlo byt ndkupni oddéleni uspéSné, musi aktivné spolupracovat s ostatnimi
utvary podniku, naptiklad s logistikou, kvalitou, vyrobou, ucetnictvim apod. a podilet se
na zefektiviiovani ob¢hu, ptenosu, zpracovani, vyuziti a uchovani informaci.

(Lukoszova 2004)

Jednim z klasickych feSeni je zafazeni ndkupu pod vyrobni Gtvar, které ale znamena jeho
rozdéleni na nakup pro vyrobni spotfebu a pro kryti ostatnich rezijnich potieb spolecnosti
— zobrazeno v Obrazku €. 5.

Obr. €. 5: Zatazeni nakupu pod vyrobni Gtvar

Generalni feditel

[
| |
Obchodni feditel Vyrobni feditel

Nékup rezijnich polozek a sluzeb +  Nakup pro vyrobni spotiebu

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Gros, Grosova, 2006
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U vétsiny obchodnich organizaci a u nékterych vyrobct, kteti se snazi vyuzit vyhod
centralizace, je pouzivana koncentrace nakupnich ¢innosti pod obchodniho feditele —
zobrazeno v Obrazku €. 6.

Obr. €. 6: Zatazeni nakupu pod obchodniho feditele

Generalni feditel

| l |
Obchodni feditel Vyrobni feditel

Nakup

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Gros, Grosova, 2006

Spolu s rozvojem trendu integrace ¢innosti spojenych s fizenim materialovych toka se
zaCaly v organizacnich strukturach objevovat ttvary logistiky — zobrazeno v Obrazku
¢. 7. S jejich existenci dochazelo k postupnému rozdélovani strategickych a operativnich
funkci ndkupu. Oddéleni logistiky je odpovédné za zajisténi fyzického toku zboZi
a nadkupni odd€lni se zamétuje na strategické vyhledavani a vybér dodavatelt.

Obr. €. 7: Oddéleni nakupu a logistiky

Generalni feditel
|

| |
Obchodni feditel Vyrobni feditel

Nékup

Logistika

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Gros, Grosova, 2006

U velkych firem, které maji vice podiizenych organizacnich jednotek, je v organizacni
struktufe $tdbni Utvar ndkupu rozhodujici o metodice a strategické koncepci nakupu,
a pak jednotlivé dislokované nékupni tutvary zabezpecujici zasobovani vlastnich

organizacnich jednotek. (Gros, Grosova 2006)
2.3 Vnitini délba prace v nakupu

Dale je nutné se rozhodnout, jak bude oddéleni nakupu fungovat uvnitt. Nabizené
moznosti se lisi v otdzkach vnitiniho usporadani a seskupovani soubora aktivit. Jednou
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z moznosti je funk¢né centralizovany nakup — zobrazen v Obrazku ¢. 8, ktery je zalozen
na rozdéleni prace podle obsahu cinnosti, neboli podle fazi ndkupniho procesu.
(Tomek, Hofman 1999)

Obr. €. 8: Funk¢né centralizovany typ organizace nakupu

Manazer nakupu

Dispecer zasobovani

Marketing Nékup Skladovani

1. materidlova | 1. materidlova | 1. materidlova
skupina skupina skupina

. 2. materidlovd | 2. materidlova . 2. materidlova
skupina skupina skupina

- 3. materidlova || 3. materidlovd | 3. materidlova
skupina skupina skupina

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Lukoszova, 2004

Funké¢né decentralizovany typ — zobrazen v Obrazku ¢. 9, je zaloZen hlavné na
sortimentni piibuznosti materiadlovych skupin, ve kterych se nasledné uplatiiuje funkeni
¢lenéni. Jeho hlavni vyhodou je pfedev§im moZnost pruznéji uspokojovat proménlivé
potieby, diky tésnému kontaktu s vyrobou, ale naopak jeho nevyhoda spociva
v obvyklém piehlizeni celkové nakupni strategie. Cilem kombinovaného typu je
odstranéni nevyhod pfedchozich moznosti a podpotfeni jejich pozitivnich dopadi.
Centralizované pojeti by mélo byt piidéleno k dlouhodob¢jsim Cinnostem strategického
rozhodovani a predikce, kdezto nakup jako vykonna ¢innost by mél byt decentralizovan.

(Tomek, Hofman 1999)
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Obr. ¢. 9: Funkéné decentralizovany typ organizace nakupu

Manazer nakupu

Dispecer zdsobovani  —

1. materialova 2. materialova 3. materialova
skupina skupina skupina
- Marketing - Marketing - Marketing
- Nakup - Nakup - Nakup
- Skladovani - Skladovani - Skladovani

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Lukoszova, 2004
2.4 Rizeni vztaht s dodavateli

Soucasné obchodni tlaky, jako zkracovani Zzivotniho cyklu vyrobkii nebo globalni
konkurence, jsou divodem, pro¢ podniky nemohou plisobit na trhu zcela osamoceng,
a vytvaii partnerstvi s dodavateli. Partnerstvi 1ze chapat jako druh obchodniho vztahu,
ktery je zalozeny na dlvéte, otevienosti a sdileni rizik i1 zisk®, ktery mé za nasledek
ziskani konkuren¢ni vyhody a vyssi podnikatelsky vykon. Naprosta vétSina vztahi ma
charakter béznych obchodnich vztaht, které jsou typické pro dodavatele nabizejici své
vyrobky a sluzby velkému okruhu zdkazniki. Obchod muiZe byt i dlouhodobého
charakteru, ale neexistuje zde diivod pro tvorbu spole¢nych operaci podnikti. Partnerstvi

je mozno rozdé¢lit do t typt:

e typ I, kdy ma partnerstvi pfevazné kratkodoby charakter a tyka se nejcastéji jen
jedné divize nebo funk¢ni oblasti;

o typ II, ktery je charakteristicky dlouhodobéj$im trvanim a zapojenim vice divizi
a oblasti organizaci, které zaroven ptrechazeji k integraci svych ¢innosti;

e typ III, kdy ob& organizace na sebe pohlizeji jako na rozSifeni své vlastni

pusobnosti a nebyvad stanoveno zadné konecné datum  trvani.

(Douglas a kol. 2005)
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2.4.1 Volba dodavatele

Vybér dodavateli lze povazovat za jednu zklicovych funkci nakupu. Volba
nekompetentniho dodavatele mize zptsobit, Ze bude podnik platit vice, nez je nutné
a samoziejm¢ nakup nekvalitnich vyrobkil je spojeny s dodatecnymi néklady. ,, Vybér
dodavateli zavisi jak na hlavnich strategickych cilech, tak na typu a mozZnostech

organizace nakupu. (Cerveny a kol. 2013, s. 34)

Aby byl podnik schopny piedejit vzniku problému v piipadé, kdy bude dodavatel pfilis
drahy, nebo nebude schopen zajistit podnikové potieby, je nezbytné mit v zéloze vice
dodavateli, nez je pro danou ¢innost nezbytné. Pii vybéru dodavatele je tfeba se
vyvarovat dvou nebezpecnych zlozvyku, které mohou kone¢né rozhodnuti ovlivnit.
Prvnim nevhodnym névykem je snaha o zapojeni zndmych a sympatickych lidi. Nékteré
uspésné obchodni vztahy mohou byt spojené se vztahy pratelskymi, nicméné velkd ¢ast
nejlepsSich obchodnich vztahi je uzavirana mezi pomérné neznamymi lidmi, kteti ptisobi
dojmem spolehlivych partnerd. Druhym nebezpecnym navykem je pftiliS rychlé
rozhodnuti o dostatku dodavatelti, kdyz v budoucnu hrozi obnoveni vyhledavani. Vzdy

je lepsi mit komplexni piehled o dodavatelich dané oblasti podnikani. (Gammon 1994)

Pti vlastnim rozhodovani o dodavateli je mozné zvazovat mnoho kritérii, ktera definuji
dodavatelské vyrobky a sluzby z riznych hledisek. Pii vybéru je zasadni dat pfednost tém
kritériim, kterd ovlivni ekonomické a obchodni vysledky naseho podniku. Kromé téchto
zékladnich je ale nutné vzit v potaz i ty, které maji vypovidaci hodnotu napiiklad
o minulych zkuSenostech s danym dodavatelem, nebo o jeho finan¢ni situaci. Obecné se
daji vybérova kritéria rozdé€lit do téi skupin. Prvni se tyka vyrobkd a sluzeb k nim
pfisluSejicim, druha ceny a kontraktacnich podminek a posledni je zamétfena na
dodavatele, jeho image a chovani. Toto rozdéleni ovSem neni pravidlem a kritéria

konkrétniho podniku mohou vypadat napiiklad nasledovné: (Tomek, Hofman 1999)

e Cena — Pokud dodavatel spliiuje vSechna zadana kritéria na specifikaci vyrobku
a dodacich podminek, pfednost ma vzdy ten, ktery nabizi niz§i cenu. Nikdy by
vSak nemélo dojit k ndkupu nekvalitnich surovin, ktery bude spojeny
s dodate¢nymi néklady.

e Platebni podminky — Piednost ma dodavatel s dlouhou splatnosti, ktera nam

umoziuje snizeni nakladd na pracovni kapital.
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e Vstricnost a komunikace — Toto kritérium byva hodn¢ piehlizené, nicméné pro
dlouhodobou spolupraci nezbytné.

e Kapacita — Vzdy je nutné zjistit, zda je dodavatel schopny zajistit naSe
pozadavky.

e Financ¢ni situace dodavatele — Pro vyhodnoceni tohoto kritéria je vhodné se
zaméfit na provedeni financni analyzy dodavatele, kterd ndm poskytne
podrobngj$i  informace a jeho stabilité, ziskovosti a likvidité.

(Cerveny a kol. 2013)
2.4.2 Komunikace s dodavateli

Pokud se mé partnersky vztah mezi dodavatelem a odbératelem dale vyvijet, musi
nasledovat rozvoj vzajemné komunikace. OdliSujeme komunikaci pravidelnou
a takovou, ktera je vyvolana jednorazovymi potiebami jednoho z partnert. Pravidelna
komunikace obsahuje informace o planech produkce a dodavek, o pozadavcich na
objednavky, nejriznéjSich nabidkdch a o pravidelném hodnoceni dodavatele.
Komunikace vyvolana jednorazovymi potifebami je charakteristicka pro nestandardni
situace, které jsou zpusobené naptiklad problémy u jednoho z partneri nebo zménami,

které pottebuji dalsi projednani. (Nenadal 2006)

V dnesni dobé¢ si neni jiz mozné predstavit komunikaci pouze v ustni podobé. Aby bylo
pfedavani informaci a jejich komunikovani efektivni, je klicové vyuZivat pocitacové
techniky a informac¢ni systémy vV maximalni mozné mife. Komplexni feSeni bezpapirové
komunikace a elektronické vymény dat je moZno spatfovat v takzvaném systému
Electronic Data Interchange (EDI), ktery propojuje vSechny obchodni partnery skrz
specialni informacni centrum. Jednou z hlavnich ptfednosti tohoto systému je, ze dokaze
transformovat kody a formaty individudlnich systéml pouzivanych jednotlivymi
ucastniky. Déle poskytuje moZznost uchovani dat podle potieby jejich poskytovatele, ktery
si tuto délku sdm ur€uje a umoznuje jejich pienos prave vcas, aby nepfichazela ani brzy,

ani pozd¢. (Nenadal 2006)
2.4.3 Klasifikace dodavatelu

KaZzdé nakupni oddéleni by mélo mit nadefinovanou svou klasifikaci dodavateli, dle
které se bude déle rozhodovat o pfipadném rozvoji, nebo ukonceni partnerského vztahu.

Podoba této klasifikace je v kompetenci kazdého ndkupniho oddéleni, podle svych
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zvolenych kritérii. Obecné lze roztadit dodavatele do tfi skupin. Prvni skupina by méla
obsahovat takové dodavatele, kteti jsou naprosto spolehlivi a 1ze jim pln¢ divéfovat jak
ve velikosti, tak i v uplnosti dodavek. V praxi na né byva pievedena odpovédnost za
kvalitu a odbératel ji kontroluje jen namatkov¢. Druhou skupinu tvoii takovi dodavatelé,
kteti spadaji do pruméru. Tato skupina byva nejpocetnéjsi a je typicka nahodnymi
vykyvy ve kvalité, stejné jako ve schopnostech jednotlivych ¢lenti. Posledni kategorii
tvori rizikovi dodavatelé, kteii Casto neplni pozadavky odbératele a pokud u nich
nedojde ke znaénému zlepSeni, hrozi jim vyfazeni z dodavatelského fetézce. VéEtSina
podniki mé& zavedenou tzv. ¢ernou listinu nespolehlivych dodavateld, kteti se v dané

oblasti pohybuji, ale pro firmu jsou nepfijatelni. (Gros, Grosova 2006)
2.4.4 Hodnoceni vykonnosti dodavateli

Za vykonnost dodavatele je povazovana jeho schopnost dostat svym zavazkim
specifikovanych ve smlouvé o dodavkach, kterou uzaviel s odbératelem. Prosttednictvim
hodnoceni vykonnosti jsme schopni ziskavat informace, které ndm pomohou odhalit
ruzné prilezitosti u dodavatelil, nebo naopak eliminovat zjisténa rizika. V ptipad¢, kdy
trendy vyvoje ukazatell upozornuji na zvySujici se zpusobilost dodavatele, miize
dochazet k posileni divéry mezi obéma stranami. Zjisténé vysledky jsou také zdrojem
informaci pro rozhodnuti, kterému dodavateli pridélime dalsi zakazky
a napomahaji budouci optimalizaci celkovych nékladi na pofizeni hmotnych
1 nehmotnych vstupt. Pfirozenou soucasti komunikace mezi dodavatelem a odbératelem
se stala vzajemnda vymeéna informaci o vysledcich téchto hodnoceni. Postupy a vysledky
hodnoceni by vzdy mély byt dokumentovéany. V praxi se objevuji i1 takové organizace,
kde je hodnoceni vykonnosti dodavatelti pravideln¢ provadéno vybranym pracovnikem,
ktery se ale fidi pouze svymi zkuSenostmi a nepsanymi pravidly. Takovéto hodnoceni
v zadném piipad€ neposkytuje data, ktera by byla objektivni a dale vyuZitelna.
Aby nedochézelo ke sbéru a vyhodnocovani historickych dat, kterd nam nic nepovi
o soucasné situaci dodavatele, méla by byt data sbirdna a vyhodnocovana nékolikrat za
rok. Nikdy by vSak neméla byt rychlost zpracovani a prezentace vysledkl stavena

manazery pred pfesnost a objektivitu dat. (Nenadal 2006)

V oblasti hodnoceni vykonnosti dodavateld se vyskytuji tfi zakladni prvky — zobrazeny

v Obrazku ¢. 10, na které se vétSinou odbératelské organizace zamétuji.
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Obr. ¢. 10: Zakladni prvky hodnoceni vykonnosti dodavatelii

Jakost
dodavek
Terminy Nékla(}y
! spojené s
dodavek y, dodavkami
| \ —
)
Vykonnost
dodavatelu
\_\u//{

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Nenadal, 2006

e Jakost dodavek je povaZzovéana za samoziejmost, nicméné nikdo nemuiZe pocitat
s naprostou dokonalosti dodavek bez vyskytu neshod, a proto je vzdy v hodnoceni
sledovan absolutni nebo relativni objem neshod.

e Dodrzovani domluvenych terminti dodavek je dalsi z velmi ¢asto sledovanych
kritérii, zvlasté u dodavateld, ktefi se snazi optimalizovat vazanost svého kapitalu
V zasobach.

e Tretim posuzovanym prvkem jsou celkové naklady vynalozené na nakup
a porovnavani ceny dodavek s oOstatnimi alternativnimi nabidkami.

(Nenadal 2006)
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3 Cile a metodologie prace

Ve své praci bych se chtéla zaméfit na analyzu soucasné situace a na navrh vlastniho
feSeni vV nakupnim oddé€leni spole¢nosti Kostal CR, spol. s r.0., konkrétné na nakup
nepfimého materialu a jednorazovych sluzeb. Tyto nakupované polozky jsou ¢astecné
zajistovany outsourcingovou firmou (OutFi), coz s sebou pfinasi kromé vyhod i urcita

rizika a dodate¢né naklady, zminované jiz v teoretické ¢asti 0 outsourcingu.

Cilem mé bakalatské prace je zhodnoceni soucasného nakupniho procesu nepiimého
materialu vcetné jednorazovych sluzeb a navrhu potencidlniho nakupniho procesu bez
spoluprace s firmou OutFi. Tento navrh chei posoudit i z hlediska dopadu na kvalitu

a vlivu na vysi nékladi.

Primarni vyzkum byl realizovan prostiednictvim osobniho dotazovani orientovaného na
pracovniky nakupniho oddé€leni spole¢nost Kostal CR, spol. s r.0. Celkem byli osloveni
tii pracovnici — nakupc¢i nepfimého materialu a sluzeb; ndkupci investic, sluzeb a logistiky

a projektovy nakupci.

Béhem osobniho dotazovéni byla pouzita technika polo—strukturovaného a otevieného
rozhovoru, kdy dochazelo k pouziti ptedptipravenych otdzek podle vyvoje situace. Tato
technika mi umoznila ziskani i takovych dat, ktera by jinak nezaznéla, a ptispéla tak ke
komplexné&jSimu pochopeni dané problematiky. Pokud byly nékteré otazky atraktivni pro
vice pracovnikil, pfeménily osobni dotazovani na skupinovy rozhovor, ktery podnitil dalsi

diskusi.
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4 Predstaveni spole¢nosti KOSTAL a Kostal CR, spol. s r.o.

V nasledujici kapitole, pro lepsi poznani spolecnosti, strucn¢ shrnu jeji zakladni
informace spolu s historii a pfiblizim jeji vyvoj v ¢islech od roku 2007. Je nutné také
rozliSovat terminologii matefské spolecnosti KOSTAL ajeji dcefiné spolecnosti
Kostal CR, spol. sr.0. Dale bych chtéla poukazat na organiza¢ni strukturu dcefiné

spolecnosti a umisténi nakupniho odd¢€leni v této strukture.
4.1 Zakladni charakteristika Kostal CR, spol. s r.o.
Datum zapisu: 21. fijna 1993
Spisova znacka: C 23697 vedend u Méstského soudu v Praze
Obchodni firma: Kostal CR, spol. s r.o.
Sidlo: Praha 6, Sarecka 26
Hotovice, Masarykova 234, okres Beroun, PSC 26801
Cernin &p. 87, PSC 26751
Cernin &p. 89, PSC 26751
Identifikaéni ¢islo: 496 87 131
Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym
Zikladni kapital: 210 000 00 K& — zapsano 22. prosince 2010
Piedmét podnikani:
e koup¢ zboZi za uc¢elem jeho dalSiho prodeje a prodej — vyjma €innosti
uvedenych v piiloze 2 a 3 zdkona ¢islo 455/91 Sbirky
e vyrobni ¢innost — vyroba a montdz komponentll autoptisluSenstvi
(mimo pfilohy 1. 2. 3. a paragrafu 3 zédkona ¢islo 455/91 Sbirky)

e vyroba, instalace a opravy elektrickych strojii a pfistroji

e vyzkum a vyvoj v oblasti ptirodnich a technickych véd

Ostatni skutecnosti: Zalozeni spolecnosti spolecenskou smlouvou ze dne 16. 9. 1993.
(Justice 2017)
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4.1.1 Historie spole¢nosti KOSTAL

Spole¢nost KOSTAL byla zaloZena v roce 1912 ve mésté Liidenscheid, kde dodnes sidli
jeji vedeni. Jejim zakladatelem byl Leopold Kostal, rodak z Mnichova Hradisté, ktery
zemfel ve svych 77 letech v roce 1961. O vice nez 10 let pozdéji do firmy nastoupil jeho
vnuk Helmut Kostal jako zastupce tfeti rodinné generace. Poté co roku 1981 umira
Helmutiv otec, prechézi na néj vedeni celé spolecnosti. Helmut Kostal umira roku 2015

a vedeni se ujima jeho syn Andreas Kostal.

Do oblasti automobilové elektriky spolecnost vstoupila v roce 1927 svym samostatné
vyvinutym smérovym svétlem. V dob¢ vedeni spole¢nosti druhou generaci doslo k jejimu
zaméteni na automobilovy primysl a nasledné béhem tieti generace k orientaci zejména

na mezinarodni trhy.

Roku 1993 byla zahajena vyroba v Hofovicich a o tfi roky pozdéji doslo k jejimu rozsiteni
do provozovny v Cenkové. Prace na vystavbu zavodu Kostal CR, spol. s r.0. v Cerning
zapocaly roku 2002 a o rok pozd¢ji byly dokonceny. Doslo tak ke slavnostnimu otevieni
nového zavodu, ktery byl pozdéji v roce 2005 rozsifen o novou vyrobni halu. 1. 9. 2007
byl jmenovan novy jednatel spoleCnosti, ktery svou funkci zastava dodnes.

(Kostal 2016a)

Matetskd spolecnost KOSTAL je vyrobce elektronickych a mechatronickych
komponentti pro automobilovy primysl, dodavatel do 52 lokalit po celém svété a vyrobce

vice neZ 7,5 mil podvolantovych modult za rok. (Kostal 2016b)

Ptehled spolecnosti tvotici skupinu KOSTAL je zobrazen v Obrazku ¢. 11.
Obr. €. 11: Skupina spole¢nosti KOSTAL

KOB F
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Zdroj: Kostal, 2016
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Politika matei'ské spole¢nosti KOSTAL

Pro firmu KOSTAL je kvalita zakladem pro vSechny produkty, procesy a sluzby,
u nichz se predpoklada vyskyt nulového poctu zédvad. Hlavni prioritou jsou spokojeni
zékaznici, které si firma chce udrzet prosttednictvim bezchybnych vyrobki, dodrzovanim
smluvenych podminek a pratelskym jednanim. KOSTAL se také snazi o nepfetrzité
zvySovani kvality a jako dikaz mezinirodni konkurenceschopnosti mé stanoven cil

ziskavat mezinarodni certifikaty a ceny kvality. (Kostal 2016c¢)

Vzhledem ktomu, ze jsou vyrobky Spole¢nosti KOSTAL uréeny zejména pro
automobilovy primysl, je samoziejmosti, Ze maji na zivotni prostfedi urcity vliv. Proto
je jeho ochrana jednou z hlavnich politik firmy. KOSTAL se tedy zavazuje k dosahovani
svych cilll s ohledem na Zivotni prostfedi, k Setrnému zachazeni s pfirodnimi zdroji

a zavadénim maloodpadovych technologii. (Kostal 2016c¢)
4.1.2 Finan¢ni situace ve spole¢nosti Kostal CR, spol. s r.o.

V nasledujici kapitole se pro lepsi seznameni se spolecnosti zaméfim na porovnani
ro¢nich dosahovanych hodnot v oblasti obratu — zobrazen v Obrazku ¢. 12, a zisku —
zobrazen v Obrazku ¢. 13, béhem let 2007-2015. Napli ¢innosti spole¢nosti tvoii

prevazné po celou dobu vyroba a montdz komponentl autoptislusenstvi.

Obr. ¢. 12: Vyvoj v obratu v letech 2007-2015

Vyvoj obratu (v tisicich CZK)
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Zdroj: Vlastni zpracovani podle Justice, 2017
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Kvili hospodaiské krizi doslo béhem roku 2008 k poklesu obratu o 20 % oproti roku
2007. Ve spolecnosti probéhla redukce stavu zaméstnanci a optimalizace ostatnich
nakladu s ohledem na aktualni Groven vyroby. V prosinci 2008 byla uzaviena smlouva
o prodeji ¢asti podniku mezi spole¢nosti Kostal CR, spol. s r.o0., ktera pievedla tuto ¢ast
na Kostal Kontakt Systeme GmbH. Spole¢nost Kostal Kontakt Systeme GmbH se
orientuje zejména na vyrobu elektromechanickych soucastek, konkrétné¢ konektort
a Kostal CR, spol. s r.o. na podvolantové spinace — moduly pro Original Equipment

Manufacturer (OEM) automobilového prumyslu.

Situace se zacala zlepSovat od bifezna 2009, kdy bylo jednak zavedeno Srotovné
v Némecku a v dalSich evropskych zemich, a zaroven se podafilo spolecnosti prevzit
nekteré zakazky od konkurentii. V roce 2010 byl zaznamenén mirny pokles obratu, ktery
byl zapti¢inény zruSenim zavedeného Srotovného. Béhem tohoto roku byla realizovéna
fada uspornych opatieni, nicméné vyssi naklady na investice snizuji trzby za tento rok.
nékteré zemé jako napiiklad Spanélsko, Francie a Italie, se po pfekonani hospodaiské
krize, nedokazaly ani pfiblizit ptivodni urovni a piemistily vyrobu do ekonomicky

vyhodnéjsich oblasti.

Béhem roku 2012 bylo dosazeno mirného riistu obratu oproti piechozimu roku. V tomto
roce se podafilo diky zemim jako je Cina, USA nebo Rusko pozvednout svétovy trh
pfiblizn€ o 4 procenta, vV zdpadni Evropé bylo stdle moZzno pocitit ekonomicky pokles.
V nésledujicim roce 2012 byly ve spole€nosti zavadény nové produktové tady, diky
kterym bylo dosazeno zvySeni obratu o 11 %. Spole¢nost se také podilela na financovani
zalozeni dal$i dcefiné spole¢nosti v Bulharsku, coz se projevilo na jejim hospodaiském
vysledku. Pro ndkupni oddéleni to znamenalo zvySeni objemu prace — ndkup vyrobnich
zafizeni, kancelafského vybaveni, zajiSténi smluvnich vztaht a vytvafeni velkého

mnozstvi ramcovych smluv pro Kostal Bulgaria (KOBU).

I pfes negativni ofekdvani mnoha analytikl, ktefi pfedpokladali pomaly rist
automobilového primyslu, se nakonec projevil rok 2014 jako velmi uspéSny. V tomto
roce doslo k narlstu trzeb spolecnosti pfiblizné o 4 %, coz bylo piimo v souladu
s trendem Evropského automobilového primyslu. Nasledujici rok 2015 byl nepfiznivy

pro mnoho rozvijejicich se svétovych trhi, ale naopak tspésny z hlediska trhi vyspélych.
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Kvuli pfevodu podnikani do KOBU lze pozorovat pokles obratu o 10 %, ale zaroven
1 rast zisku.

Obr. €. 13: Vyvoj zisku v letech 2007-2015

Vyvoj zisku (v tisicich CZK)

500000 430 656
400 000
292 417
300 000 256 548
200 000
81791 79274 84296
100 000
7 480 | l | 5988
’ F| >
2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
-100 000
-200 000 -158 912

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Justice, 2017
4.1.3 Organiza¢ni struktura spole¢nosti Kostal CR, spol. s r.o.

Stejné jako v kazdé spolecnosti s ru¢enim omezenym, tak i ve spole¢nosti Kostal CR,
spol. s r.0., je na vrcholu organizaéni struktury jednatel. Jednatel fidi pét organizac¢nich
slozek — technicko—vyrobni tsek, usek administrativy a financi, Gsek konstrukce, tsek
fizeni kvality a usek odbytu. Kazdy z nich se dale jesté ¢leni na rizné odbory a oddéleni.
Nakupni oddéleni, kterym se budu dale zabyvat, je zafazeno pod tisek administrativy
a financi obsahuje Ptiloha A.

Obr. ¢. 14: Organizaéni struktura spole¢nosti Kostal CR, spol. s r.o.

Jednatel

Asistentka feditele -

Technicko- Usek administrativy a Usek Usek fizeni Usek
vyrobni tsek financi kontrukce kvality odbytu
_—

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dat, 2017
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4.2 Nakupni oddéleni

Nakupni odd¢leni spole¢nosti Kostal CR, spol. sr.0. je centralizovano do jednoho
podnikového utvaru, ktery splituje teoretické pozadavky marketingového pojeti a jeho

marketingové ¢innosti jsou sméfovany jak smérem k zakaznikim, tak i k dodavatelim.

Ptikladem marketingového pristupu nakupu je kazdoro¢ni akce organizovand pro
nejvyznamnéjsi dodavatele ,,Dodavatelsky den spolecnosti Kostal CR, spol. s r.0.%, kde
jsou dodavateliim prezentovany pozadavky, potieby a cile nakupu. Na akci jsou zvani téz
zastupci oddéleni logistiky, kvality a konstrukce, ktefi ve svych prezentacich informuji
dodavatele o toku materialu, novinkach v konstrukci a o pozadavcich na kvalitu. Po kazdé
prezentaci nasleduje prostor pro diskusi s dodavateli. Obvykle se Gc¢astni ptiblizné 20

dodavatelu.

S klicovymi dodavateli se ndkupci setkavd minimaln¢€ jednou ro¢n¢ (neni mysleno setkani
vyvolané vzniklym problémem). Cilem setkani je vzdjemné zhodnoceni spoluprace za
uplynulé obdobi, sezndmeni s ptfedpokladanym vyvojem potieb a poskytnuti informaci

o zménach s vlivem na vzdjemnou spolupréci.

Cile nakupniho oddéleni spole¢nosti jsou srovnatelné s metodikou cili podle Tomek,
Hofman (1999) a jedna se zejména o uspokojovani podnikovych potieb, snizovani

potizovacich nékladl a zvySovani jakosti a flexibility nakupu.

Jak jsem jiz uvedla v teoretické ¢asti mé bakalaiské prace, je klicové se rozhodnout, jakou
bude nakupni oddé€leni zastavat roli a jaky bude rozsah jeho zodpovédnosti. Ve
spolecnosti Kostal CR, spol. s r.0. je nakupni oddé€leni odpovédné nejenom za ndkup
vyrobniho materialu, ale 1 za zajiSténi nevyrobnich nakupi pro jednotliva oddéleni
1 souvisejici dopravy. VSechny objednavky jsou tedy realizovany nakupnim oddélenim.

vvvvvv

1ze brat jako jeho obecnou kostru. Samotnym impulzem pro spusténi nakupniho procesu
je vzdy identifikace potieb a to jak vyrobniho ¢i nevyrobniho charakteru. V této kapitole
se zam¢étfim na popis nakupniho procesu orientovaného na vyrobni material. Neptimému
materidlu a jednordzovym sluzbam se budu déale vénovat podrobné€ v nasledujicich

kapitolach.

O vzniku potteby na vyrobni material se nakupc¢i dozvidaji prosttednictvim ,,Pozadavku
na objednavku®, ktery vytvoii Vv Systeme, Anwendungen, Produkte in der
34



Datenverarbeitung (SAP) disponenti z odd¢leni logistiky. Nakupci na zakladé tohoto
pozadavku vytvoii poptavku. V poptavce je uvedena kromé specifikace materialu jeho
rocni potieba, pozadovany zptsob baleni, pozadovand dodaci podminka a datum prvni
potieby. Po vyhodnoceni piichozich nabidek, kde se hodnoti nejen cena, ale i délka
dodaci lhuty, platebni podminka, zkuSenosti s danym dodavatelem, vystavi nakupci
ramcovou smlouvu ve dvou vytiscich. Oba vytisky jsou podepsany vedoucim nakupu a
odeslany spole¢né s vykresovou dokumentaci a nadkupnimi podminkami dodavateli.
Vraceny a dodavatelem podepsany jeden vytisk je archivovan v archivacnim

systému Kostal CR, spol. s r.o0.

Obzvlasté v automobilovém pramyslu jsou kladeny velké naroky na kvalitu (viz politika
spolecnosti Kostal CR, spol. sr.0.) a dirazné dodrzovani dodacich lhiit, aby nedoslo
k ohrozeni ¢i zastaveni koneéného vyrobee automobilt. Klicovym faktorem rozhodovani
0 dodavateli je cena, ktera je ovSem jen jednim z nékolika faktort ovliviujicich nakupni

chovani viz Tomek, Hofman (1999).

Nakupci spole¢nosti Kostal CR, spol. s r.0. se bézn¢ setkavaji se v§emi jiz zminénymi
nakupnimi situacemi (opakovany ndkup, modifikovany a novy nakup), které uvadi Synek
a kol. (2002). Opakovany nakup ma podobu zajisténi jiz schvalenych materialti
a modifikovany nakup je uskutectiovan u dilti, u kterych probéhla konstrukéni zména.
U dili po zméné je nutné nejprve postoupit kvalifikaéni proces a teprve pii schvaleni
oddélenim kvality je mozno dily po zméné zacit sériové nakupovat. V ptipadé novych
nakupl je ndkup¢imi kladen vétsi diraz na technickou specifikaci, spravny vybér

dodavatele a kvalitativni uvolnéni.
4.2.1 Organizaéni struktura nakupniho oddéleni

Nékupni oddéleni je soucasti obchodné—ekonomického useku spolecnosti a jak uvadi
Gros, Grosova (2006), uspésné existuje vedle samostatného utvaru logistiky. Utvar

nakupu a logistiky sdili spole¢nou kancelar.

Nakupni oddé€leni spole¢nosti Kostal CR, spol. sr.0., zobrazeno v Obrazku ¢. 15, je
rozdéleno do dvou casti — strategicky a projektovy ndkup. Kazda z téchto casti se
zodpovida jednomu vedoucimu, kdy vedouci strategického ndkupu je zaroven
manazerem celého odd€leni. Technickd a administrativni podpora spolupracuje jak

s projektovymi, tak se strategickymi nakupcimi.
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Vnitini organizaéni struktura ndkupniho oddéleni je uspotfaddana podle kombinovaného
typu ¢lenéni viz Gros, Grosova (2006). V projektovém nakupu jsou ¢innosti rozdéleny
dle zakaznickych projektii, coz odpovida funkéni centralizaci. Kazdy projekt je piifazen
pouze jednomu nakupcimu, ktery je zodpovédny za ndkup vSech dilli bez ohledu na
materidlovou skupinu. Naopak ve strategickém ndkupu jsou cinnosti rozdéleny dle
sortimentni pfibuznosti materidlovych skupin, coz je znakem funk¢ni decentralizace.
Soucasti strategického ndkupu je 1 ndkup nepitimého materialu a sluzeb, kterym se budu

dale zabyvat — v Obrazku ¢. 15 zvyraznéno Cervene.

Obr. ¢. 15: Oddéleni nakupu

ManaZzer ndkupu

Technické a administrativni podpora

I
Strategicky nakup Projektovy nakup

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dat, 2017

Technicka a administrativni podpora

Technickou a administrativni podporu vykonava osm pracovnikl. Nastrojovi inZeny¥ri
se zabyvaji vedenim a aktualizaci evidence nastrojli, uzaviraji a aktualizuji smlouvy
o vypujckach, archivuji a aktualizuji konstrukéni dokumenty nastrojii, kontroluji ¢innosti
u dodavateld, fidi opravy a modifikace nastroju a pfipravuji podklady pro rozpocet. Dale
se podileji na kvalifikaci vyrobcil forem a lisoven plastii, usiluji o optimalizaci procesi
u dodavatell s cilem zajistit poZadovanou vystupni kvalitu, specifikuji zadani novych
nastrojl, podileji se na vybéru dodavatelil a projednavaji ptipadné reklamace. Nakladovy
inZenyr ptipravuje detailni kalkulace materidlovych nakladi pro nabidky zakaznikim,
analyzuje nabidky dodavatelii z hlediska vyznamnych ndkladovych polozek, funguje jako
podpora nakupéim pii obchodnim jednani s dodavateli a podili se na vyvoji a optimalizaci
kalkulaénich nastrojii pouzivanych ve spole¢nosti KOSTAL. U vSech nakupovanych
vyrobnich materidlti vyhledava potencidlni uspory a podporuje projektovy ndkup ve
fazich poptavkového tizeni, vybéru dodavatele a predani zodpovédnosti strategickému
nakupu. Administrativni podpora vystavuje rdmcové smlouvy a jednordzové
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objednavky, zajistuje zménové tizeni u dodavatelll, dohlizi nad Gdrzbou a aktualizaci

nakupnich dat v SAP, realizuje dohodnuté upravy a zaklada kmenova data dodavateld.
Projektovy nakup

Projektovy nakup svou ¢innosti vyznamné piispiva k zisku novych zakazek a pfimo se
podili na ekonomickych vysledcich spolecnosti. Zabyva se zajistovanim potieb dilt pred
zacatkem sériové vyroby. Po schvaleni novych dila prostiednictvim metody Production
Part Approval Process (PPAP) jsou tyto dily piedany z projektového na strategicky
nakup. Do zacatku sériové vyroby — Start of Production (SOP) by méli projektovi nakupc¢i
predat dily do kompetence strategického nakupu. Zjednoduseny projektovy proces je
zobrazen v Obrazku €. 16.

Obr. ¢. 16: Projektovy proces

Rozvoj

Koncept a : Sériova
. produktu a . Validace . p
kalkulace rozvoj procesu vyroba

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dat, 2017

Proces projektového nakupu — viz Priloha B, je fizen projektovym nakupéim, ktery se
aktivné podili na sestaveni pocatecni nakladové kalkulace, ktera je dale vyuzivana jako
podklad pro piipravu nabidky zakaznikovi a zaroven jako ekonomické vyhodnoceni
projektu. Obsahem jeho prace je 1 vytipovani vhodnych potencidlnich dodavatelli pro
dany projekt, samostatna ptiprava a provedeni poptavkového ftizeni, vyhodnoceni
nabidek a doporuceni optimalnich dodavatelti. Prostfednictvim samostatného vedeni
cenovych jednani se snazi o optimalizaci celkovych nékladl na projekt a nese plnou
odpovédnost za niklady na externé nakupované materidly v ramci daného projektu. Pfi
svych rozhodnutich zohlednuje poZzadavky na kvalitu, logistiku a baleni spolu s riziky,
které ohrozuji jistotu dodavek. K tspésnému fungovani projektového nakupu je nezbytna
spoluprace se strategickym nakupem, a to zejména pii projednavani a uzavirani
chybégjicich smluvnich vztahl, pfi udrZzovani a dopliovani databanky potencialnich

dodavateli a pfi piebirani jiz pouzivanych diltt do novych projektt (tzv. carry—over parts).
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Strategicky nakup

Strategicky nakup ve spolec¢nosti Kostal CR, spol. s r.o0. se d¢li na ndkup dilt pro sériovou
vyrobu, nakup investic a sluzeb, ndkup rezijniho materidlu a jednorazovych sluzeb
a nakup vyrobnich linek. Konkrétni oblasti, kterou se budu detailné zabyvat, je nakup
nepifimého materidlu a jednorazovych sluzeb s nim souvisejicich — v Obrazku ¢. 17
zvyraznéno cerveng.

Obr. €. 17: Strategicky nakup

Manazer strategického nakupu

| 1 | I 1
Eletronika a Dily z Kovové dily, | = Vyrobni Investice, Nepiimy

elektrotechnika forem chemikalie linky logistika, material,
—— sluzby ad hoc

sluzby

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dat, 2017

Proces strategického nakupu — viz Pfiloha C, je fizen strategickymi nakup¢imi, ktefi se

daji rozdélit do tii skupin podle ¢asti strategického nédkupu, za kterou zodpovidaji.

Prvni ¢ast strategickych nakupcich se zabyva zajistovanim vyrobniho materidlu pro
sériovou vyrobu — nakupem elektroniky a elektrotechniky, pofizovanim dilt z forem,
kovovych dilti a chemikalii. Obsahem prace téchto ndkupcich je provadéni marketingu
nakupu v dané oblasti, udrZzovani a dopliovani dodavatelské databanky, neustala
aktualizace smluvnich vztahti s dodavateli a fizeni téchto dodavateli jménem skupiny
KOSTAL. Krom¢ prabézného tizeni vSech dodavateld je musi i pravidelné hodnotit
a Vv ptipadé vzniku potieby kvalifikovat nového dodavatele. Nesou plnou odpovédnost za
cenovy vyvoj materialovych skupin, musi aktivné vyhledavat piilezitosti pro jejich

snizovani a analyzovat rizika ohrozujici jistotu dodavek.

Druhou ¢ast strategického nakupu, ktera je zamétena na nakup vyrobnich linek, investic,
sluzeb a logistiky, tvofi dva strategic¢ti nakupéi. Kromé zékladnich, jiz vyjmenovanych
funkci se zabyvaji vedenim obchodniho jednani v pfipadé reklamace, samostatnym
fizenim a provadénim koncentrace ndkupu ke kliCovym dodavatelim a vystavovanim
jednorazovych objednavek na investice a sluzby. Dale vyfizuji administrativni zaleZitosti
spojené s jejich Cinnosti. Za nakup vyrobnich linek se povazuje pofizeni jednotlivych
¢asti vyrobni linky dle pozadavkl konkrétnich projektii. Prikladem investic je pofizeni
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osobnich vozl, softwaru, vstiikovacich lisi a podobné. Do dlouhodobych sluzeb
zajiStovanych touto skupinou nakupcich patii naptiklad facility management, ktery je
zajisStovan dodavatelskou firmou na zakladé smlouvy o poskytovani sluzeb v oblasti

spravy budov.

Treti cast strategického ndkupu je tvofena jednim strategickym nakupcim, ktery se
orientuje na zabezpeceni nepfimého materidlu (rezijniho materidlu a néhradnich dilt)
a jednorazovych sluzeb. V jeho kompetenci je pribézna kontrola outsourcingové
spoleCnosti, ktera provozuje internctovy objednavkovy systém e-shop a zaroven je
hlavnim dodavatelem v této oblasti (z pohledu poctu dodavanych polozek). Kromé jiz
uvedenych povinnosti tykajicich se prvni ¢asti strategického nakupu, nadkupc¢i posuzuje
pozadavky pracovnikil z pohledu opravnénosti, priority a Uplnosti a rozhoduje o jejich
zajisténi. Pfi jejich realizaci musi brat ohled na terminové, technické a kvalitativni
specifikace spolu se snahou o optimalizaci nakupnich cen. Vystavuje téZ jednorazové

objednavky na neptimé materialy a sluzby.
4.3 Nakup neprimého materidlu a jednorazovych sluzeb

V ptechozi kapitole byla struné pifedstavena obecnd struktura nakupniho oddé€leni
spolecnosti Kostal CR, spol. s r.0. a tato kapitola se bude zabyvat nakupem nepiimého
materialu a jednorazovych sluzeb, spadajiciho pod strategicky Gtvar nakupu — zobrazeno

v Obrazku ¢&. 17.

Zabezpecovani nepiimého materidlu a jednordzovych sluzeb je ¢aste¢né zajiStovano
outsourcingovou firmou, jejiz jméno si Kostal CR, spol. s r.0. nepfeje zvetejniovat. Firma
OutFi je provozovatelem internetového objednavkového systému a zaroven vystupuje
jako hlavni dodavatel v této oblasti. Neni tim mysleno hlavni dodavatel ve smyslu

velikosti obratu, ale v po¢tu dodavanych polozek.

Spole¢nost Kostal CR, spol. sr.0. si zajiStovala nakup nepifimého materialu
a jednordzovych sluzeb do roku 2006 sama, prostiednictvim jednoho nakupciho
a skladnika. Postupné dochazelo ke zvySovani poctu vznikajicich pozadavkd, které jiz
nebylo mozno zajistovat stavajicim poctem zaméstnanct, a skladové prostory piestavaly
byt dostacujici. ZajiStovani velkého mnozstvi rozmanitych polozek kladlo zvySené
naroky na pocet ndkupcich, dochézelo ke zpoZzdénému vytizovani poZzadavkl. Z téchto

diivodi pfistoupila spolecnost Kostal CR, spol. s r.0. na zfizeni outsourcingové firmy.
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Diky této spolupraci se ndkupni oddéleni mohlo vice zaméfit na nakup vyrobniho
materidlu a nebylo nutné fesit zvysujici se naroky na skladové prostory. TéZ se snizil
pocet dodavatelll a pocet zpracovavanych faktur ve finanénim oddé€leni. Firma OutFi také

vytizuje reklamace, které se tykaji nepfimého materialu, ktery dodala.

Potencidlnim rizikem je Unik informaci, ktery za dobu spoluprace s firmou OutFi
nenastal. Vznikly naklady na samotny outsourcing, které jsou zahrnuty v marZzi

Z potizovaci ceny. Jistou nevyhodou je i nepiima spoluprace s dodavateli, ktera mize mit

vwr

Spoluprace tedy probiha od roku 2006 na zakladé Ramcové smlouvy o nakupu zboZzi
a sluzeb, kterd vymezuje podminky pro ob¢ smluvni strany pro veskeré budouci dodavky
zbozi a sluzeb. Firma OutFi se ve vySe uvedené ramcové smlouvé zavazuje dodavat
spole¢nosti Kostal CR, spol. s r.0. za obvyklé trzni ceny pii zachovani pozadovanych
termint dodani a kvality. Cena za zbozi a sluzby se sklada z pofizovaci ceny zvySené
o marzi. Pofizovaci cena se sklada z nakupni ceny, za kterou firma OutFi zbozi ¢i sluzby
pofidila a z nakladu, které vznikly v souvislosti s pofizenim zboZi nebo sluzby (cena
externi dopravy, balné, postovné). VySe marze byla na zacatku spoluprace stanovena na
12 % a pozdé¢ji byla snizena na souc¢asnou vysi 10 %.

cv v

motivacni slozka z uspor. Vypocet motivacni slozky je uveden ve vzorci (1):
Uspora = (PC polozky za Po — PC polozky za P-1) X Qo 1)

kde: PC ... primérna cena
Po ... soucasné obdobi
P.1... obdobi pfedchazejici

Qo ... fakturované mnozstvi za soucasné obdobi

Z takto vzniklé uspory nalezi firmé OutFi 50 %, které je opravnéna vyuctovat 1x ro¢né

k 7. lednu kalendainiho roku nasledujiciho po kalendainim roce, kdy Gspora vznikla.

Internetovy objednavkovy systém byl vytvoifen firmou OutFi pfimo pro firmu
Kostal CR, spol. s r.o. Jednu ¢ast objednavkového systému tvoii internetovy katalog —
viz Priloha D, ze kterého maji zaméstnanci firmy Kostal CR, spol. s r.0. moznost vybirat

skladové polozky (kancelaiské potieby, ochranné pracovni prostiedky). Druha cast je
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ur¢ena pro materidl, ndhradni dily nebo jednorazové sluzby, které nejsou uvedeny

v katalogu — zobrazeno v Priloze E.

Povinnosti firmy OutFi je doddvat neprimy material v mnoZstvi, jakosti a provedenti,
které si firma Kostal CR, spol. s r.0. objednala. Musi byt zabaleno nebo opatieno pro
pfepravu sjednanym zptisobem nebo zpiisobem, ktery je obvykly pro takovy druh zbozi

V obchodnim styku.

Dalsi dulezité ujednani je dodani objednaného plnéni ve stanovené lhité. Lhita dodani
bézi ode dne potvrzeni piislusné objednavky. V piipadé, Ze firma OutFi zjisti, Ze neni
schopna dodrZet sjednany termin dodani, zavazuje se bez zbyte¢ného odkladu, nejpozdéji
Vv den odsouhlaseného terminu doddni, o této skuteCnosti informovat spolecnost
Kostal CR, spol. s r.0. a navrhnout novy termin dodani. V pfipadé€, ze firma Kostal CR,
spol. s r.0. s novym terminem dodani nesouhlasi, je opravnéna od objednavky odstoupit.
V ptipadé, ze firma OutFi nedoda firme Kostal CR, spol. s r.0. objednané plnéni (nepiimy
material nebo sluzbu) ve stanoveném terminu (uvedeném v potvrzené objednavce), je
firma Kostal CR, spol. s r.o. opravnéna uplatnit vici firmé OutFi smluvni pokutu ve vysi
500 CZK za kazdou nesplnénou objednavku. Pokud firma OutFi nedoda ani do jednoho
meésice od potvrzeného terminu, je firma Kostal CR, spol. sr.o. opravnéna uplatnit
smluvni pokutu ve vysi 10 % z ceny dodavky a odstoupit od objednavky bez ohledu na

vysi nakladd, kterd jiz pro firmu OutFi vznikla.

Jednou z podminek uvedenych v ramcové smlouvé je stanoveni cenovych limita pro
jednotlivé polozky zbozi nebo sluzeb a téz pro polozky celkem. Firma OutFi je povinna
pozadat strategického ndkupciho nepifimého materidlu a sluzeb o pisemné schvéleni

pfedpokladanych cen, které:

e 7a jednu polozku v poptavce presahnou ¢astku 10 000 CZK;
e pickroc¢i 50 000 CZK na objednanou sluzbu;
e presdhnou 20 000 CZK za celkovou ¢astku v jedné poptavce na nepiimy material
¢1 nahradni dily.
4.3.1 Spoluprace s firmou OutFi
Z prehledu za rok 2016 vyplyva, ze mezi nejvice objednavany nepiimy material firmou
OutFi patii naptiklad papir AS do kopirky, ¢ista privodka, samolepici etikety, sacky se

zipem nebo hnéda lepici paska. Pokud se nezamétim na pocet mérnych jednotek, ale na
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hodnotu neptfimého materidlu, pofadi v ptehledu se vyrazné zméni. Mezi nejhodnotnéjsi
polozky se tadi ¢isti¢ Lusin Clean, letovaci hrot, samolepici kolecka, papir A4 do kopirky

a podobng.

Celkovy objem nakupti rezijniho materidlu a sluzeb €inil na rok 2016 — 160 000 000 CZK
od 165 dodavateli. Podil OutFi ¢inil 33 004 246 CZK, coz predstavuje 20,63 %

z celkového objemu nakupu strategického nakupciho rezijniho materialu a sluzeb.

Primérny mésicni obrat za rok 2016 s OutFi Cinil 2 750 354 CZK. Pii soucasné vysi
marze 10 % Cinily primérné mési¢ni ndklady za tuto sluzbu 275 035 CZK.

Obr. ¢. 18: Pocet vytvorenych objednavek za mésic

Pocet vytvoirenych objednavek za mésic (ks)

334
46 %
548
76 %
214
30 %

mKOCR = Poptavky ' Katalog

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dat, 2017

Z Obrazku ¢. 18 je vidét, ze vétSina objednavek je zpracovavana prostiednictvim
outsourcingu, konkrétné tedy 76 %. Ty mohou byt dale rozdéleny podle toho, zda se jedna
o objednadvku pifimo z katalogu, nebo prostfednictvim specifikované poptavky

pracovnika. Katalogové objednavky tvoiti 30 % z celkového poctu.
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Obr. ¢. 19: Hodnota vystavenych objednavek za mésic

Hodnota vystavenych objednavek za mésic v CZK

2 750 353
22 %

EKOCR ' OutFi

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dat, 2017

Obrazek ¢. 19 pouze potvrzuje piedchozi tvrzeni, ze ackoliv firma OutFi zajistuje
76 % objednavek nepiimého materialu a sluzeb, jsou tyto objednavky tvofeny polozkami
s nizkou hodnotou. Za rok 2016 dodala firma OutFi spole¢nosti Kostal CR, spol. s r.0.
1374 347 mérmych jednotek (baleni, kusy, litry) a jeji obrat tvotil 33 004 246 CZK.
Z toho vyplyva, Ze primérna hodnota jedné mérné jednotky je 24 CZK.

4.3.2 Nakupni proces

Aktualni nakupni proces v oblasti nakupu rezijniho materialu a jednorazovych sluzeb —
zobrazen v Obrazku ¢. 20 je kvuli zapojeni firmy OutFi sloZity a pro piiblizeni jej uvedu
pouze ve zjednodusené formé. Tato slozitost procesu mize komplikovat tok informaci,

coz muze mit negativni dopad na flexibilitu.

V piipad¢ vzniku potfeby nepiimého materialu nebo jednorazové sluzby pracovnik, ktery
ma opravnéni k pristupu do objednavkového systému firmy OutFi, prohleda sortiment
katalogu. Zjisti, zda se pozadovany nepfimy material v katalogu vyskytuje ¢i nikoliv.
Pokud je v katalogu obsazen, objedna ho v e—shopu firmy OutFi. Ta nasledné zajist'uje
jeho dodani prostiednictvim jednoho ze svych zaméstnanci, ktery osobné donese

objednané plnéni zadateli.

Pokud neni pozadovany nepiimy materidl soucasti katalogu, zaméstnanci firmy

Kostal CR, spol. s r.o. vyplni tzv. poptavku, v niz specifikuji poZadované plnéni (nazev,
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¢islo vyrobku, oznac¢eni dodavatele, popt. vyrobce), mnozstvi zbozi, které ma byt dodano,
rozsah sluzby, mérnou jednotku, termin a misto dodani. Vytvoiené poptavky jsou
posouzeny nakup¢im nepiimého materidlu a jednorazovych sluzeb, ten rozhodne, zda
objedna spole¢nost Kostal CR, spol. sr.0. nebo firma OutFi. V piipadé, Zze objednava
spolec¢nost Kostal CR, spol. sr.0., jsou po obdrzeni nabidek vytvafeny objednavky
v programu SAP. Pokud pozadované plnéni zajist'uje firma OutFi a cena piekroci jiz vyse
zminované cenov¢ limity, je povinna kontaktovat ndkup¢iho nepfimého materialu
a jednorazovych sluzeb a pozadat ho o pisemny souhlas k objednani. Tento krok je
zaveden pravé kvuli vyse zminované 10% marzi, ktera by vyrazné ovlivnila pofizovaci
cenu zbozi pro spolecnost Kostal CR, spol. s r.0. Nakupc¢i rozhodne, zda zpracuje sam,

nebo poskytne pisemny souhlas ke zpracovéani firmou OutFi.

Po pfijeti materialu na rezijni sklad v prostorach firmy Kostal CR, spol. sr.0., je
kontaktovan zadatel a pozadan o ptevzeti objednaného plnéni. Timto je pozadavek

oznacen za splnény.
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Obr. ¢. 20: Soucasny nadkupni proces

Vznik potieby
Prohledani katalogu
Polozka je Polozka neni
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Objednavka
v e—shopu Elektronicka

poptavka

Posouzeni a rozhodnuti,
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limitt
Cenové Vybér
limity dodavatele
provéteny
Vystaveni
objednavky
Realizace Dodani
sluzby zbozi

Pozadavek oznacen za splnény

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dat, 2017

Z ptedchoziho obrazku je vidét, Ze soucasny nakupni proces v oblasti rezijniho materidlu
a jednorazovych sluzeb je komplikovany. Pokud dojde K vynechani Cinnosti, které

zajistuje OutF1i, dojde k jeho znacnému zjednoduseni.
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Na zakladé osobniho dotazovani bylo navrzeno alternativni schéma — zobrazeno
v Obrazku ¢. 21, které predpoklada prevedeni aktualné outsourcovanych aktivit zpét do

kompetence spolecnosti Kostal CR, spol. s r.o.

Nakupni proces musi zacinat vzdy stejné€ a to vznikem potieby. Po jeji identifikaci by
zaméstnanci museli zadat poptavku do nového systému, ktery by byl zajistovan piimo
spolecnosti Kostal CR, spol. s r.0. Takto vytvofenou poptavku by zpracovavalo nakupni

oddéleni.

Z Obrazku ¢. 18, ktery zobrazuje pocet vytvorenych objednédvek, vyplyva, ze jich je
vétSina vytvafena firmou OutFi a tudiz tento objem nemulze byt pieveden pouze na
stavajiciho nakupciho. Za predpokladu, Ze by do nakupniho oddéleni byla pfijata posila
vV podobé dal$iho ndkupciho a administrativni podpory, ktera by pro oba ndkupci
zpracovavala poptavky a vyhotovovala by objednavky, by bylo mozné tento objem
pokryt.

Rozdilem v obou zminovanych nakupnich procesech by bylo zruseni katalogu
a katalogovych polozek, které jsou v soucasnosti pln¢ v kompetenci firmy OutFi. Dalsi
rozdil by spocival ve vynechdni posuzovaciho rozhodnuti ndkupciho nepiimého
materialu a jednorazovych sluzeb o tom, kdo nakoupi a nasledné proveétovani cenovych

limita firmou OutFi.

Dalsi kroky navrhovaného ndkupniho procesu by se od soucasné¢ho pftili§ neliSily
a nasledoval by tedy vybér dodavatele a tvorba samotné objednavky. Po pfijeti
objednaného nepifimého materidlu nebo po realizaci objednané sluzby, by doslo

k oznaéeni pozadavku za vyfizeny a nakupnim proces by byl timto krokem ukoncen.

Vyhodou navrhovaného nakupniho procesu by bylo jeho znatelné zjednoduseni, které by
usnadnilo tok informaci. Hlavni vyhodou tohoto navrhu by byl pfimy kontakt nakupéich
s dodavateli, ktery by mohl pozitivné ovlivnit budouci vyvoj dodavatelsko—

odbératelskych vztahti.

Nevyhodou navrhovaného nakupniho procesu by byla nutnost pfijeti minimalné jednoho
dal§tho ndkup¢iho a administrativni podpory. Vznikd zde otdzka rozdélovani
zodpovédnosti mezi vice pracovniky. Aby nebyl ohrozen chod spole¢nosti, mohl by mit
maximalné jeden ze zaméstnancl volno, tudiz se zde daji pfedpokladat i problémy

v obdobi dovolenych.

46



Obr. ¢. 21: Potencialni nakupni proces

Vznik potieby

Elektronicka
poptavka

Nakupéi 1 Nakupéi 2

Administrativni
podpora

Vybér
dodavatele

Vystaveni
objednavky

Realizace Dodani
sluzby materialu

Pozadavek oznacen za splnény

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dat, 2017
4.3.3 Rizeni kvality dodavek a dodavateli

Uroven kvality je pro firmu OutFi definovana v Ramcové smlouvé o nakupu zbozi
a sluzeb. Je pro ni pfedem definovano jaké zbozi a od jakého vyrobce ma objednat, tudiz
nemuZe dojit ke zhorSeni kvality objednavaného neptimého materialu. Jednou z vyhod
zachovani stavajici spoluprace je zajiSténi ndkupu pozadovanych polozek 1 v pfipadé
nemoci nebo dovolené strategického ndkupciho, coZ se samoziejmé souvisi s vySSimi

naklady, ale 1 se zabezpecenim provozu.

Navrhované ukonceni spoluprace s firmou OutFi muze mit vliv pouze na kvalitu
dodavatelsko—odbeératelskych vztahti, kdy se v soucasné dobé nakupci nepiimého

materialu a jednorazovych sluzeb ochuzuje o blizsi spolupraci s dodavateli.
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Na zaklad¢ osobniho dotazovani bylo zjisténo, Ze ve strategické ¢asti nakupniho oddélent,
ktera je zamétfena na nakup vyrobniho materialu, je komunikace s dodavateli zajistovana
prostiednictvim systému Electronic Data Interchange (EDI), ktery se, jak uvadi Nenadal
(2006), stal v nakupnim oddéleni nutnosti. Na druhou stranu je komunikace s dodavateli
v oblasti nakupu nepiimého materialu a sluzeb uskute¢niovana prostfednictvim e—mailt

a systému EDI nevyuziva.

Stejn¢ jak ve své publikaci uvadi Gros, Grosova (2006), i spole¢nost
Kostal CR, spol. sr.o. ma definovanou klasifikaci dodavateli. Dodavatelé jsou zde

rozdéleni do ¢tyt kategorii:

e klicovy dodavatel;
e ustupkovy dodavatel,
e dodavatel k vyfazeni;

e novy dodavatel.

Ktomu, aby byl dodavatel zafazen do skupiny ustupkovych dodavatelti, mohou
spole¢nost vést technické a logistické duvody, nebo kvalitativni divody. Dodavatele
k vyfazeni je nutné nahradit jinym, je zafazen na tzv. ¢ernou listinu a dochazi k ukonceni

spoluprace.

Jak uvadi Nenadal (2006), hodnoceni dodavatelti slouzi jako zaklad tspé$ného
obchodniho vztahu. Vzajemna vyména informaci a systematicky postup maji rozhodujici
vyznam proto, aby mohlo byt i v budoucnu komplexné vyhoveéno zakaznikim spolecnosti

Kostal CR, spol. sr.0.

Na celkovém hodnoceni dodavatele se rovnym dilem podili oddéleni kvality, logistiky
i nakupu — zobrazeno v Obrazku ¢. 22. Kazdé z téchto odd€leni ma sva kritéria vazeni,
ktera jsou pouzivana pro vSechny dodavatele.

Obr. ¢. 22: Hodnoceni dodavatele

Celkem 100 %

Kvalita 33 % Logistika 33 % Nékup 33 %

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dat, 2017
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Podle poctu celkovych ziskanych procent je dodavatel zafazen do jedné z nasledujicich
skupin. Do skupiny A je dodavatel zatazen v ptipadé, pokud uspokojivé spliuje
pozadavky spolecnosti. KdyzZ jsou pozadavky spolecnosti spliiovany s urcitymi rezervami
a spole¢nost Kostal CR, spol. s r.0. vidi u dodavatele potencial pro zlepSeni, je zafazen
do skupiny AB. Ve skupin¢ B jsou ti dodavatelé, kteti nespliuji stanovené pozadavky
a ohrozuji tak vzajemnou spolupraci. Posledni skupinou je skupina C, ktera seskupuje ty
dodavatele, kteii nesplituji pozadavky spolecnosti, a neni zde divod pro pokracovani
spoluprace. Tabulka ¢. 4 zobrazuje pocet potiebnych procent pro zafazeni do vyse
uvedenych skupin hodnoceni.

Tab. &. 4: ABC klasifikace

KLASIFIKACNI ZISKANY POCET
SKUPINA PROCENT CELKEM
A X >=86

AB 73<=X <86

B 50 <= X <73

C X <50

Zdroj: Vlastni zpracovani podle internich dat, 2017
4.3.4 Rizeni nakladi

Kromé vlastniho internetového objednavkového systému firma OutFi disponuje
i vlastnimi skladovymi prostory ve velikosti 150 m?, kde skladuje spole¢nosti Kostal CR,
spol. sr.o0. ¢asto objednavané zbozi. TéZ disponuje prostory pro skladovani specialnich
chemickych latek v rozloze 50 m?, kde jsou kladeny specialni pozadavky na skladovani
(teplota, vlhkost, protipozarni zabezpeceni). V ptipad¢ alternativniho scénafe ukonceni
spoluprace s firmou OutFi bude muset spole¢nost Kostal CR, spol. sr.0. odkoupit

vSechny aktudlni skladové zasoby.

Pfi objednani skladové polozky pracovnikem spolecnosti Kostal CR, spol. sr.o. je
zajistén roznos objednavek piimo k zadateli, tim padem nevznika neefektivné vyuzity cas
zamestnancu pii vyzvedavani objednavek ze skladu.

Firma OutFi zasila konsolidovanou fakturaci jednou tydné, ktera je automaticky

uctovatelna v SAP. V ptipadé navrhovaného feSeni by tedy vznikl vétsi tlak na financni
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oddéleni, které by se muselo zabyvat jednotlivymi fakturami od velkého mnoZzstvi

ruznych dodavateli.

Firma OutFi také disponuje vlastnim autem, pomoci kterého zajistuje urgentni nakupy.
Dalsi problém by pfi navrhovaném ukonceni spoluprace vznikl v oblasti objednavkového
systému, kdy by zde byla moznost odkoupeni e—shopu od firmy OutFi, nebo nutna

implementace jiného.

Aby pii navrhovaném ukonéeni spoluprace s firmou OutFi mohl byt dale zajistén hladky

chod provozu, je nutné zvazit:

Mzdové naklady na nové pracovniky nékupu;

Néklady na skladové prostory;

Néklady na odkoupeni stavajicich skladovych zésob;

Mzdové naklady pro finan¢ni oddéleni;

Mzdové naklady na pracovnika ve skladu;

Naklady na automobil;

Naklady na odkoupeni e—shopu od OutFi, nebo na implementaci jiného;

Néklady na Gpravu kancelare;

© © N o g B~ w DR

Néklady na technické vybaveni novych pracovnikd.
1. Mzdové naklady na nové pracovniky nakupu

Aby bylo mozné zpracovat cely objem vytvoienych poptavek, bylo by nutné piijmout do
nakupniho oddéleni dal§i pracovniky. Predpokladané mzdové néklady, validované
s Human Resources (HR) spole¢nosti Kostal CR, spol. s r.0., na jednoho pracovnika na
pozici nakupé¢iho a na pozici administrativni podpory jsou zobrazeny v Tabulce €. 5.

Tab. ¢. 5: Mzdové naklady na dalSi pracovniky

NAKUPC égg‘;ggg RATIVNI
CISTA MZDA 25000-35 000 CZK 20 000-30 000 CZK
HRUBA MZDA 33300-47 800 CZK 26 000—40 500 CZK
SUPERHRUBA MZDA | 44 700-64 100 CZK 34 900-54 300 CZK

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2017

V Tabulce ¢. 5 kromé castky, kterou bude muset spole¢nost Kostal CR, spol. s r.0.
skute¢né za zaméstnance uhradit (superhruba mzda), je uvedeno v jakém intervalu se

bude pohybovat hruba a cistd mzda pracovnika. V piipadé navrhovaného ukonceni
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spoluprace s firmou OutFi by tedy mzdové naklady spolecnosti vzrostly ptiblizné
0 79 600-118 400 CZK a ro¢né ptiblizné¢ 0 955 200-1 420 800 CZK.

2. Naklady na skladové prostory

Vzhledem k tomu, Ze spole¢nost Kostal CR, spol. s r.o. jiZ nema zadné volné skladovaci
prostory, musela by si je pronajmout. Minimalni rozméry skladu by musely byt vétsi nez
200 m?, ze kterych by alespont 50 m? zabiraly specidlné upravené prostory pro chemické
latky. Predpokladané meési¢ni naklady na provoz skladovych prostor jsou odhadnuty
nakupcim investic, sluzeb a logistiky v Tabulce €. 6.

Tab. ¢. 6: Naklady na skladové prostory

BEZNE PROSTORY SPECIALNI PROSTORY

ROZMERY \ 150 m? 50 m?
CENA \ 120 CZK/m%/mésic 150 CZK/m2/mésic
NAKLADY CELKEM \ 18 000 CZK/mésic 7 500 CZK/mésic

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2017
3. Naklady na odkoupeni skladovych zasob

Vyse této polozky nebude nikdy konstantni a bude se vzdy lisit podle objemu zasob
drzenych firmou OutFi v danou chvili. Dle osobniho dotazovani nakupc¢iho neptimého
materialu a jednordzovych sluzeb se odhadovana ¢astka na odkup pohybuje pfiblizné ve

vysi 850 000 CZK.
4. Mzdové naklady pro finanéni oddéleni

Tyto nédklady nejsou pfimo vycislitelné, predpokladaji se pfiblizn€ ve vysi Ctvrtiny

primérné mési¢ni mzdy finan¢niho odd¢€lent.
5. Mzdové naklady na pracovnika ve skladu

Naplni prace skladnika nepfimého materialu by krom¢ samotné prace ve skladu bylo
zajistovani urgentnich dodavek. Jeho predpokladana superhruba mzda se pohybuje
kolem 35 000 CZK.

6. Naklady na automobil

Aby bylo mozno zajiStovat urgentni dodavky, bylo by nutné zapocist nadklady na provoz
osobniho automobilu. Pii pfedpokladu ujeti 200 km/den a sazbé 7 CZK/km budou

celkové naklady na provoz automobilu 28 000 CZK/mésic.
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7. Naklady na e-shop

V ptipad¢ ukonceni spoluprace s firmou OutFi se spole¢nost pfipravi i 0 aktualné interné
pouzivany e-shop. Vyvstava tu tedy moznost od firmy OutFi e-shop odkoupit, nebo
poridit a zavést jiny. Kromé pofizovacich naklad nového e-shopu je nutné pocitat
I snaklady spojenymi se Skolenimi na novy systém a potencidlnimi problémy, které
zavadéni nového systému muze zpusobit. Pfedpokladana cena potizeni je dle odhadu
nakupciho investic, sluzeb a logistiky ptiblizné 250 000 CZK a naklady na ro¢ni update
systému se odhaduji na 50 000 CZK rocné.

8. Naklady na dpravu kancelare

Kapacita souc¢asnych kancelarskych prostor je naplnéna a nova pracovisté neni mozné do
soucasného usporadani zaclenit. V piipadé ukonéeni spoluprace s firmou OutFi by bylo

nutné zvazit ziizeni novych pracovist’.
9. Naklady na technické vybaveni pracovniki

Do téchto nakladd 1ze zatadit pofizeni notebooku a monitoru, pro které plati interni
pravidlo vymény po tfech letech, potfizeni telefonu, u néhoz méa pracovnik narok na
vyménu kazdé dva roky. Do téchto nakladl lze zapocitat i mésicni pausalni ¢astku za
sluzby mobilnich operatorti. Tyto naklady ¢ini pfiblizné 2 000 CZK za mésic, coz pro tfi

pracovniky predstavuje mési¢n¢ 6 000 CZK.
Celkové mési¢ni naklady

Celkové mési¢ni naklady jsou zobrazeny v Tabulce €. 7. Do jejich vypoctu jsou zahrnuty
vySe zminované polozky kromé — odhadované ¢astky ve vysi 850 000 CZK na odkup
skladovych zasob, mzdovych nékladi pro finan¢ni oddé€leni a ndkladii na ipravu stavajici
kancelaie nakupniho oddéleni. Pro vypocet odpisti softwaru je zvolen linearni zplsob
odepisovani na tfi roky a pro stanoveni vyse superhrubych mezd je pouZzita horni hranice

odhadovanych intervali.
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Tab. €. 7: Celkové néklady za mésic

CELKOVE VYCISLENI MESICNICH NAKLADU

SUPERHUBA MZDA NAKUPCIHO 64 100 CZK
SUPERHRUBA MZDA ADMINISTRATIVNI PODPORY | 54300 CZK
BEZNE PROSTORY SKLADU 18 000 CZK
SPECIALNi PROSTORY SKLADU 7500 CZK
SUPERHRUBA MZDA SKLADNIKA 35 000 CZK
PROVOZ AUTOMOBILU 28 000 CZK
UPDATE SOFTWARU 4167 CZK
ODPIS SOFTWARU 6 945 CZK
TECHNICKE VYBAVENI PRACOVNIKU 6 000 CZK
CELKEM 224 012 CZK

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2017
4.4 Souhrnné porovnani

Piedchozi kapitoly popisuji soucasny stav nakupniho oddé€leni a zmény, které by s sebou
navrhované feseni prineslo. Vyse uvedené zmény se tykaji oblasti ndkupniho procesu,
fizeni kvality dodavek a dodate¢nych nakladl. Tato kapitola bude zamétena na souhrnné
porovnani obou vySe zmifovanych stavl, vyc€isleni konec¢nych rozdili a budouci

doporuceni.

Jak uvadi Tabulka ¢. 7, mési¢ni ndklady na zménu nakupniho procesu nepiimého
materidlu a jednordzovych sluzeb se pohybuji kolem 224 012 CZK. Tato castka
nezahrnuje naklady na odkup stavajicich skladovych zadsob, mzdové naklady pro finan¢ni

oddéleni a ndklady na Gpravu kancelére.

Pfi porovnani dodateénych nakladt (viz Tabulka ¢. 7 — 224 012 CZK) s prumérnou
meésiéni marzi firmy OutFi (275035 CZK) vznikne rozdil ve vysi 51 023 CZK ve
prospéch zruSeni spoluprace. Na zaklad¢ tohoto vysledku lze doporucit zajiStovani

nakupu nepiimého materidlu a jednorazovych sluzeb bez ucasti firmy OutFi.

Podrobné prozkoumani dodanych polozek firmou OutFi za rok 2016 zjistilo, Ze rozdil
(51023 CZK) mezi dodateénymi naklady a marzi firmy OutFi je mozno caste¢né
vykompenzovat striktnim nepostupovanim polozek v hodnoté nad 10 000 CZK ke

zpracovani firmou OutFi. Suma za polozky s hodnotou nad 10 000 CZK za mérnou
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jednotku ¢inila za rok 2016 — 3 620 280 CZK. 10% mésicni marze z této Castky Cini
30 169 CZK a v pripadé zajisténi téchto polozek piimo spole¢nosti Kostal CR, spol. s r.0.

by se rozdil mési¢nich dodatecnych néklad navrhovaného feseni snizil na 20 854 CZK.

Kromé jiz vySe zminénych nakladu je nutné piihlédnout i k ndkladtim, které se v soucasné
dob¢ nedaji vycislit. Jedna se zejména zasilani konsolidované fakturace firmou OutFi
finanénimu odd¢leni, jejiz zruseni by mélo za nésledek vznik dodatecnych ndklada
piiblizn¢ v podobé primeérné ctvrtiny mzdy. S nahrazenim firmy OutFi vice dodavateli
souvisi neustaly tlak vedeni spolecnosti na snizovani po¢tu dodavatelti. DalSim velmi
dilezitym faktorem je zabezpeceni provozu spole¢nosti Kostal CR, spol. s r.o. i v pfipadé

nepiitomnosti nakupc¢iho neptimého materidlu a jednorazovych sluzeb.

Spoluprace s firmou OutFi probiha jiz od roku 2006 a spolecnost ji za celou dobu trvani
hodnoti jako bezproblémovou. Dalsi vyhodou této spoluprace je dorucovani dodavek
firmou OutFi ptimo ke stolu zadatele, ¢imz nedochazi k neefektivné vyuzitému casu
pracovnikl pfi cesté do skladu a zpét na pracoviste. Firma OutFi se také zabyva vlastnim

feSenim reklamaci, a to bez icasti spolecnosti Kostal CR, spol. s r.0.
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Zavér

Nakupu jako jedné ze zakladnich podnikovych funkci musi podnik vénovat notnou davku
pozornosti, pokud si chce zajistit misto na dne$nim velmi proménlivém trhu. Zakladem
uspéchu celého ndkupniho oddéleni je ptesné definovani nakupnich cili a funkci. Aby
mohlo byt ndkupni oddéleni uspé$né, musi mit pfesné¢ Stanoveny svij rozsah
odpovédnosti. S timto bodem je spojena otazka centralizace a decentralizace nakupniho
oddé€leni 1 jeho wvnitini délby prace. Pro kazdé nékupni oddéleni je charakteristické
vytvoreni vlastniho ndkupniho procesu, ktery je vice ¢i méné slozity, a se kterym uzce

souviseji faktory ovliviiujici ndkupni chovani a samotné druhy nakupnich situaci.

Tato bakalaiska prace je vénovana problematice efektivni organizace nakupu ve
spole¢nosti Kostal CR, spol. s r.0., ktera ptisobi na ¢eském trhu jiz 24 let. Je to jedna
Z dcefinych spole¢nosti mateiské spolecnosti KOSTAL, kterd je vyrobcem

elektronickych a mechatronickych komponentl pro automobilovy primysl.

Vsechny nédkupni ¢innosti spolecnosti Kostal CR, spol. s r.o. jsou plné centralizovany do
nakupniho oddéleni. To je dale rozdéleno na strategicky a projektovy ndkup. Strategicky
nakup je vnitiné decentralizovany a v projektovém nakupu jsou Cinnosti rozdélovany
podle jednotlivych projektd, coz je projevem funk¢ni centralizace. Projektovy nakup
zabezpecuje obstaravani dilii pfed zahdjenim sériové vyroby a po jejim zahdjeni jsou dily

predany strategickému nakupu.

Soucasti strategického nakupu je 1 ndkup nepiimého materialu a sluzeb, ktery je ¢astecné
outsourcovan na firmu pod krycim jménem OutFi. Spoluprace probiha od roku 2006
a firmé OutFi je poskytovana 10% marze z pofizovaci ceny objednaného plnéni
a motivaéni slozka z uspor. Firma OutFi zajiStuje pfiblizné¢ 75 % objednavek, jejichz
hodnota dosahuje pouze 22 % ze vSech vystavenych na nepfimy materiél a jednordzové

sluzby.

Zakladni myslenkou této prace je prozkoumani zmén, které by s sebou piineslo zruseni
této spoluprace a ptrevedeni outsourcovanych ¢innosti zpét do kompetence spolecnosti
Kostal CR, spol. sr.0. Je porovnan stavajici nakupni proces nepiimého materialu
a jednorazovych sluzeb s procesem, ktery by vznikl pfi navrhovaném ukonceni

spoluprace s firmou OutFi. Tento navrh by ovlivnil i fizeni kvality a nakladu.
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Nékupni proces nepiimého materidlu a jednorazovych sluzeb by se ukoncenim
spoluprace vyrazné zjednodusil a vzhledem k prfesnému definovani kvalitativnich
pozadavku v Rdmcové smlouveé o nakupu zbozi a sluzeb by toto ukonceni nemélo zadny

vliv na kvalitu nepfimého materialu a sluzeb.

Po provedené analyze zaméfené na dodatecné ndklady, které by pfi navrhovaném
ukonceni spoluprace vznikly, a jejich porovnanim s marzi firmy OutFi, se jako feseni jevi
spolupraci ukoncit. Toto rozhodnuti by sice pfineslo odhadovanou usporu nakladii ve vysi
piiblizné 50 000 CZK za mésic, ale nezohlediiuje mozné vykyvy objemu poptavek ani
dalsi naklady (uprava kancelafe, ndklady pro financni oddéleni, odkup stavajicich
skladovych zasob) a mozné komplikace (zejména v dobé Cerpani dovolenych mezi

pracovniky), které se nedaji v soucasné dobé vy¢islit.

Po zvazeni faktorl jako je bezproblémovost dosavadni spoluprace, komfort doru¢ovani
dodavek firmou OutFi pfimo ke stolu zadatele, vlastni feSeni reklamaci, konsolidované
fakturace, nizky pocet dodavateli a dalSich nevycislitelnych nékladt, se piiklanim

k zachovani spoluprace s firmou OutFi.

Navrhuji nepostupovat firmé OutFi ke zpracovani polozky s hodnotou nad 10 000 CZK.
Dle dat zroku 2016 by tento navrh snizil mésiéni marzi firmy OutFi pfiblizné
0 30 000 CZK a ta by tedy Cinila 245 000 CZK za mésic. Pti porovnani této vyse ¢astky
s kalkulovanymi mési¢nimi naklady v Tabulce €. 7, by rozdil ¢inil ptiblizné¢ 20 000 CZK.

Uvéadénou hlavni nevyhodu této spoluprdce — chybéjici pfimou vazbu s vyrobci
a neinformovanost o novinkéch, 1ze v budoucnu eliminovat ob¢asnou tc€asti nakupc¢iho
nepiimého materidlu a jednorazovych sluzeb u jednani s vyrobcem, které je firmou OutFi

realizovano.
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Seznam pouzitych zkratek

EDI

HR

KOBU

OEM

OutFi

PPAP

SAP

SLA

SOP

Electronic Data Interchange — systém elektronické vymény dat
Human Resources — personalni oddéleni
Kostal Bulgaria — dcetina spolecnost spole¢nosti KOSTAL

Original Equipment Manufasturer — vyrobce, jehoZ vyrobek je prodavan a

propagovan jinou obchodni znackou
Outsourcingova firma

Production Part Approval Process — proces schvalovani dilti do sériové
vyroby
Systeme, Anwendungen, Produkte in der Datenverarbeitung — podnikovy

informacni systém
Service Level Agreement — dohoda o trovni poskytovanych sluzeb

Start of Production — zac¢atek sériové vyroby
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Abstrakt

BARTOVA, Lenka. Efektivni organizace ndkupu. Plzet, 2017. 62 s. Bakalaiska prace.

Zapadoceska univerzita v Plzni. Fakulta ekonomicka.

Kli¢ova slova: nakup, outsourcing, nakupni proces, dodavatel

Piedlozena prace je zaméfena na efektivni organizaci nakupu ve spole¢nosti
Kostal CR, spol. s r.o. Prvni dvé kapitoly se v€nuji objasnéni teoretickych vychodisek
problematiky — charakteristice nakupu, jeho historického vyvoje, cild, funkci, rozsahu
¢innosti a odpovédnosti, nakupnimu procesu, umisténi nakupniho oddé€leni v podnikové
struktute, jeho vnitini dé€lbé prace a fizeni vztahl s dodavateli. Nasledujici kapitola
popisuje cile a metodologii bakalaiské prace. Ctvrta kapitola slouzi k predstaveni jedné
Z dcefinych spolecnosti skupiny KOSTAL, spolec¢nosti Kostal CR, spol. s r.o., ktera
plsobi na ¢eském automobilovém trhu jiz 24 let. Nasleduje popis historického vyvoje a
politiky skupiny KOSTAL a seznameni s vyvojem postaveni spole¢nosti Kostal CR, spol.
s r.0. na trhu béhem poslednich deseti let. Kapitola je dale zamétena na piiblizeni situace
v ndkupnim odd¢leni, popis stavajiciho ndkupniho procesu nepiimého materidlu a
jednorazovych sluzeb, fizeni kvality dodavek a dodavatelii spolu s fizenim nékladi v této
oblasti. Vsechny tyto tii podkapitoly jsou porovnavany s potencialni situaci, ktera by
vznikla pii navrhovaném ukonceni spoluprace s outsourcingovou firmou, ktera se podili
zajistovani téchto aktivit. Posledni ¢ast této kapitoly shrnuje predchozi poznatky a uvadi
mozna feSeni. Zaveér prace obsahuje shrnuti ziskanych poznatkl z teoretické i praktické
¢asti a predkladd navrhy na zefektivnéni organizace nakupu nepiimého materidlu a

jednorazovych sluzeb.



Abstract

BARTOVA, Lenka. Effective organization of purchase. Pilsen, 2017. 62 p. Bachelor

Thesis. University of West Bohemia. Faculty of Economics.

Key words: purchase, outsourcing, purchasing process, supplier

Submitted thesis is focused on effective organization of purchase in company Kostal CR.
First two chapters are dedicated to the explanation of theoretical view on this issue —
characteristics of purchase, historical evolution, targets, functions, range of activities and
responsibilities, purchasing process, position of purchasing department in the company
structure, internal division of labour and supplier relationship management. Following
chapter is describing targets and methodology of the bachelor thesis. Fourth chapter is
a presentation of one of the subsidiaries of KOSTAL group, company Kostal CR
operating on the Czech automotive market for 24 years. Following topic is describing the
historical evolution and policy of KOSTAL group and it is informing about the evolution
of position of company Kostal CR on the market within the last ten years. This chapter
is also focused on clarifying the situation in the purchasing department, description of
current purchasing process of indirect material and one-time services, suppliers quality
management together with cost management in this field. Those three subchapters are
compared with the potential situation which would arise from the suggested termination
of cooperation with outsourcing company participating in ensuring of those activities.
The last part of this chapter is summarizing previous findings and presents potential
solutions. Closing part of the thesis contains summary of gained knowledge from
theoretical and practical section and it is submitting a proposal how to make the

organization of purchasing of indirect material and one-time services more effective.



