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Abstrakt

Abstract



Uvod

Bakalatska prace "Vyznam ndkupu pro efektivni fungovani podniku" se zaméfuje na
analyzu a optimalizaci nadkupnich procestt v Carrier Refrigeration Operation Czech
Republic s.r.o0. Cilem této prace je komplexni analyza nakupnich procest v divizi Carrier
Transicold Beroun (dale jen CTB) a nalezeni oblasti pro zefektivnéni. Navrhovana
opatfeni se zaméiuji na optimalizaci ndkupnich cykla, posileni vyjednavaci pozice vici
dodavateliim a celkové zefektivnéni fungovéani ndkupniho oddéleni. Tato prace by méla
ptispét k posileni konkurenceschopnosti divize CTB a vést k dosaZeni riistu a prosperity.
Prace se sklada ze dvou hlavnich ¢asti: teoretické a praktické.

V teoretické casti je definovan nékup, jeho role a cile, popsdna organizace ndkupnich
procest, pozice ndkupniho oddéleni v organizac¢ni struktufe a zasady fizeni nakupnich
aktivit. Rozbor se zamétuje na nakupni cyklus, vybér dodavateld a organizaci zasob.

V praktické casti je predstavena spolec¢nost Carrier Refrigeration Operation Czech
Republic s.r.o., vCetné historie, zakladnich informaci, struktury a hospodaiskych
vysledkl. Dale tato prace analyzuje nakupni procesy v divizi CTB. Prozkoumava cile
nakupniho oddé¢leni CTB, jeho organizacni strukturu a roli v rdmci divize. Detailné
popisuje procesy fizeni ndkupu, véetné¢ vybéru a hodnoceni dodavateld, prubéhu
nakupniho procesu a monitorovani vykonnosti. Na zdklad¢ analyzy konkrétnich
nakupnich ptipadl hodnoti efektivitu stavajicich procesii. Zaveére€na Cast prace se zamé&ii
na navrh opatfeni ke zvySeni efektivity nakupniho oddéleni CTB. Implementace téchto
opatfeni by meéla vést k posileni konkurenceschopnosti Carrier Transicold Beroun

a podporu trvalé prosperity.



1 Nakup a jeho vyznam pro fungovani podniku

Nakupni procesy piedstavuji patei kazdého podniku, at’ uz se jedna o vyrobni firmu,
obchodni spole¢nost nebo poskytovatele sluzeb. Bez ohledu na specifické zaméteni firmy
je efektivni ndkupni strategie nezbytnad pro dosazeni optimalnich vysledkd. Spravné
nastavené nakupni procesy vedou k optimalizaci nékladl, zajiSténi kvality materialt
a komponenti a budovani pevnych partnerskych vztaht s dodavateli. Tato kapitola se
hloubéji zabyva specifickymi aspekty ndkupu a jeho vlivem na celkovou efektivitu

podniku. (Lukoszova, 2007)

1.1 Definice nakupu

Nékupni proces vnimame jako komplexni soubor ¢innosti, které zajistuji obstarani
nezbytnych materidlnich zdroji pro chod podniku. Zahrnuje faze dopravy, ziskavani,
pfijmu, distribuce a ptipadné adaptace materialt pied jejich zaclenénim do vyrobniho
procesu. Dilezitou soucasti je také pecliva kontrola kvality a feSeni reklamaci v piipadé
nevhodnych vstupti. Diky efektivnimu nakupnimu procesu je zajisténa plynulad produkce
a celkova funkc¢nost spoleCnosti. Celkové je ndkup kli¢ovym prvkem ekonomiky
a socialnich interakei, ktery odrazi rtiznorodé potieby a preference lidi a organizaci.
(Vastikova, 2007)

Podle Tomka a Vavrové (2007) Ize pojem nakup chéapat ze tii riznych pohledd, které
dohromady poskytuji komplexni a hloubkovy vhled do toho, jak podnik provadi své
nakupni aktivity. A to jsou:

e Nakup jako funkce — Tato perspektiva se zamétuje na ucel ndkupu a jeho
konkrétni vyuziti v rdmci podniku. Zahrnuje hodnotovy piinos, ktery ndkup
pfinasi, a jeho roli pfi podpote celkového podnikového cile.

e Nakup jako proces — Tato perspektiva se soustiedi na samotny priibéh nakupu.
Diiraz je kladen na efektivitu, transparentnost a spravu rizik v priabéhu nakupu.

e Nikup jako organizacéni jednotka — Tato perspektiva zahrnuje roli
a odpovédnost jednotlivych ¢lentt nakupniho tymu, hierarchii a komunikaci mezi
ruznymi oddélenimi. Organiza¢ni jednotka ndkupu odrazi, jakym zplsobem je
nakup integrovan do celkové struktury podniku a jak spolupracuje s dal$imi

¢astmi podniku.



1.2 Role a cile nakupu

V soucasné dobé prakticky neexistuje podnik, ktery by nenakupoval. Pravé naopak,
zvlaste v pripadée velkych spolecnosti je patrny trend zaméfit se vyhradn€ na strategické
aktivity a delegovat vyrobu dil¢ich komponenti organizacim, od kterych je nésledné
nakupuji. Nakupni procesy se tak staly jednim z klicovych prvkl podnikové strategie.

(Nenadal, 2006)

1.2.1 Role niakupu

Role nakupu se béhem let vyrazné méni. Tradi¢ni definice povazuji za zakladni role
nakupu systematické zajiSténi surovin, materiald, sluzeb a informaci tak, aby byly
splnény veskeré pozadavky kupujiciho v oblasti mnozstvi, kvality, termind, struktury
a mista dodani. (Nenadal, 2006)
Podle Lukoszové (2004) jsou zdkladni ptedpoklady pro plnéni funkei ndkupu v podniku
v souladu s ekonomickymi kritérii efektivnosti:
e Presné a v€asné stanoveni o¢ekavané budouci spotieby materialu.
e Pravidelna kontrola potencidlnich zdroji dostupnych pro splnéni pozadavki.
e Vyjedndvani a uzavirani smluv s diirazem na nékladovou efektivitu a v€asné
dodéni.
e Pravidelna organizace zdroji a optimalizace jejich vyuziti.
o ZajiSténi efektivniho fungovani skladového hospodafstvi, procesti dodavek
a manipula¢nich postupi.
Podle vice moderniho pohledu Rushton et al. (2017) mtze ndkup v rdmci spole¢nosti
napliovat rizné role, a to nejen zajiStovat suroviny a material, ale také naptiklad
inzenyrské sité, palivo, kapitdlova aktiva, firemni cestovani, ubytovani, a dokonce

1 kancelatské potieby.
1.2.2 Cile nakupu

Firmy v rdmci svého strategického planovani definuji specifické ndkupni cile, které slouzi
jako voditko pro jejich aktivity v oblasti nakupu a logistiky. Tyto cile se obvykle
cild". Jedine¢na struktura ndkupnich cili pro kazdy podnik odrazi jeho specifické

potieby, analyzy a celkovou nakupni strategii. (Vastikova, 2007)



Zikladni typy nakupnich cili:

1)

2)

3)

4)

5)

Uspokojovani potieb: Zakladni motivaci firem, stejn¢ jako jednotlivell, je

uspokojovani potfeb a poptavky po produktech a sluzbach.

Optimalizace nakladu: SniZeni nakladl na pofizeni se dosahuje optimalizaci ceny,
nakupem ve velkém mnozstvi (s ohledem na rizika skladovani a kvality), hleddnim

alternativnich dodavatelt apod.

Zvyseni kvality: Tato kategorie zahrnuje snahu o pofizeni produktli s pozadovanou
kvalitou a eliminaci vad. MizZe se jednat i o zvySovani efektivity produkti,

a to nakupem nahradnich dild nebo zménou dodavatele.

Minimalizace rizik: Nakupni rizika zahrnuji faktory jako spolehlivost dodavatele,
dodaci lhity, stabilita cen a kvalita servisu. Cilem je tato rizika minimalizovat pro
zajisténi plynulého chodu firmy.

Flexibilita nakupu: Schopnost reagovat na meénici se trzni podminky a vyuzivat
rizné¢ ndkupni moznosti je pro firmy kli¢ova. To vyzaduje dostatecné znalosti,

finan¢ni 1 personalni a technické kapacity. (Vastikova, 2007)

Kromé vysSe uvedenych zdkladnich nakupnich cild se firmy mohou fidit i cili s $irSim

spoleCenskym dopadem, které se déli na dvé hlavni kategorie: narodohospodaiské

a socialné etické.

Narodohospodarské cile smétuji k dosazeni makroekonomickych benefiti a posileni

tuzemské ekonomiky. Tyto cile se dale déli na:

o Konjunkturalni: Podpora oZiveni ekonomiky v obdobi recese, napiiklad

investicemi do modernizace technologii.

o Strukturalni: Podpora hospodarského ristu v méné rozvinutych regionech

nakupem produkti a sluzeb od lokalnich dodavateli.

e Tuzemské: Preferovani ceskych dodavateli pfed zahrani¢nimi, ¢imZ se posiluje

tuzemska ekonomika a snizuje zavislost na dovozu.

Socialné etické cile se zaméfuji na etické aspekty nakupniho chovani a podporu

zodpoveédného podnikani. Tyto cile zahrnuji:

o Politické: Podpora specifickych politickych agend, napiiklad dodrzovanim

lidskych prav nebo ochranou Zivotniho prostiedi.
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o Svétonazorové: Zaméieni na ekologicky Setrné nakupy a minimalizaci

negativniho dopadu na zivotni prostiedi.

e Interakc¢ni: Budovani pozitivnich vztahti s dodavateli a zodpovédné nakupni

chovani, které respektuje principy fair trade.

o Charitativni: Preferovani firem, které podporuji znevyhodnéné skupiny

a socialné odpovédné projekty.

Sledovani téchto verejné prospésnych ndkupnich cili mize firmam piinést fadu benefitu,
jako je posileni firemni image, budovani dobrych vztahii s vefejnosti a posileni

konkurenceschopnosti v dlouhodobém horizontu. (Vastikova, 2007)

Nékupni cile firem predstavuji komplexni soubor motivaci, které¢ vedou jejich aktivity
v oblasti ndkupu. Analyza a kategorizace téchto cilii umoziiuje firmam strategicky tidit
nakupni proces a dosahovat tak pozadovanych vysledkli v souladu s jejich celkovou

strategii a hodnotami.

Pti stanovovani cili v oblasti ndkupu je nutné zohlednit mnoho faktord, které ovliviiuji
efektivitu a hospodéarnost celého procesu. Zasadni roli hraje zajiSténi plynulého
a dostatecného zasobovani surovinami a materialem. K tomu napomaha implementace
metod jako VMI (Vendor managed inventory) a optimalizace pofizovaci lhuty.
Dulezitym aspektem je také zajisténi vysoké kvality nakupovanych produkti a sluzeb,
které spliuji specifické poZzadavky. Toho lze dosahnout zavedenim systému fizeni kvality

dodavatell a detailni specifikaci produktt. (Rushton et al., 2017)

Podle Johnson et al. (2010) je dal$im klicovym faktorem je standardizace nakupovanych
polozek a procesu, kterd vede k zefektivnéni a snizovani nakladi. Zahrnuje sjednoceni
specifikaci, zjednoduseni logistiky a usnadnéni spoluprace s dodavateli. Cilem v oblasti
ceny neni dosaZeni nejniz8i nakupni ceny, ale spiSe zajisténi nejlepsSiho poméru ceny
a hodnoty. Cena zavisi na mnoha faktorech, jako je vyjednavaci sila, sila dodavatele

na trhu, kvalita a dostupnost produktu.

Vybér vhodného materiadlu pro vyrobu je komplexni proces, ktery si vyzaduje tzkou
spolupraci mezi technickymi oddélenimi, nakupnim oddélenim, vyrobou a prodejem.
Cilem je optimalizovat vSechny aspekty, jako jsou naklady na ndkup, skladovani
a manipulaci s materialem, ale 1 efektivitu vyroby. Zaroven je nutné zohlednit pozadavky
na konkurenceschopnost a flexibilitu podniku na trhu. Nahrazeni stdvajicitho materialu

novym, vhodnégj$im, neni automatickym procesem. VyZzaduje dosazeni shody mezi tymy
11



vyvoje, konstrukce, technologie, ndkupu, vyroby, kontroly kvality a marketingu. VSechny
tyto tymy musi zohlediiovat potieby zakazniki. Je také nutné vzit v tivahu, ze jiz mohlo
byt pofizeno urCité mnozstvi starého materidlu a ¢ast z néj byla pouzita ve vyrobg.
Z téchto ditvodl je nutné peclivé zvazit, ekonomicky zhodnotit a naplanovat piechod na

novy material. (Tomek & Vavrova, 2014)

Kromé vyse uvedenych faktori je dulezité zohlednit 1 dalsi aspekty, jako je volba mezi
vlastni vyrobou a nékupem, zpiisob dopravy, hierarchie surovin a pivod dodavek.
Vsechny tyto faktory se vzajemné prolinaji a ovliviiuji celkovou efektivitu ndkupniho
procesu. Dukladnd analyza a optimalizace téchto faktord umoziiuje dosdhnout
strategickych cili v oblasti nakupu a zajistit tak konkurenceschopnost podniku. (Rushton

etal., 2017)

1.3 Organizace nakupu

Pfi navrhovéni organizac¢ni struktury je dulezité, aby funkéni uspotadani odpovidalo
pozadovanym cilim s minimalnimi ndklady. Efektivni nastaveni nakupnich cinnosti
zahrnuje propojeni s ostatnimi podnikovymi aktivitami a zahrnuje klicové fidici
a vykonné funkce. Podniky neustale optimalizuji strukturu nakupnich ¢innosti, aby plnily
své funkce v souladu s hlavnim cilem a reagovaly na ménici se ekonomické prostiedi.
(Tomek & Hofman, 1999)

Lukoszova (2004) zduraziuje: ,,Pfi feSeni organizacni struktury nakupu je nutné zvolit
spravna rozhodnuti tykajici se funkce nédkupu, centralizace/decentralizace, umisténi
a ekonomického postaveni ndkupniho oddé€leni, vnitini délby prace a vztahi k ostatnim
utvarim.*

Centralizace a decentralizace nakupnich aktivit ma své klady 1 zapory. Spravna mira
centralizace umoziuje efektivnéj$i spravu zasob, snizuje néklady, zlepSuje vztahy
s dodavateli a posiluje kontrolu. Na druhou stranu mize vést k niz§i adaptabilité,
zdlouhavéjSim informaénim tokiim a naristu nékladd na dopravu a manipulaci.
Pti rozhodovani o centralizaci a decentralizaci je nutné zohlednit specifické podminky

a dopady na celkové hospodaiské vysledky. (Tomek & Hofman, 1999)

1.3.1 Vnitfni délba prace v nakupu

Pii organizaci nakupnich aktivit se obvykle vyuzivaji tfi zakladni typy: funkéné

centralizovany, funkéné decentralizovany a kombinovany systém. Hlavni rozdil mezi

12



nimi spociva v rozlozeni odpovédnosti a pravomoci pro kli¢ové aktivity jako planovani,
nakup a skladovani.

Funkéné centralizovany typ

V centralizovaném modelu se veskeré nakupni aktivity soustiedi do jednoho centralniho
oddéleni. Toto oddéleni ma na starosti strategické planovani ndkupt, vyjednavani
s dodavateli, realizaci nakupt a spravu zasob. Grafické znazornéni tohoto modelu Ize
nalézt na obr. 1. Vyhody tohoto typu spocivaji ve vysoké odborné tirovni nakupcich,
niz$ich nakladech na ndkup diky efektivnimu vyjednédvani a hromadnym nakupim,
snadnéjsi implementace jednotné nakupni strategie a lepsi kontrola nad nikupnim
procesem. Lze zde ale nalézt i n¢které nevyhody jako je nizsi flexibilita a pomalejsi
reakce na zmény, men$i znalost specifickych potieb jednotlivych oddéleni a mozZnost

byrokracie a zdlouhavého rozhodovani. (Tomek & Hofman, 1999)

Obr. 1: Funk¢né centralizovany typ organizace nakupu
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Zdroj: vlastni zpracovani podle Tomek a Hofman (1999)

Funkéné decentralizovany typ

V decentralizovaném modelu se ndkupni aktivity rozd€luji mezi rizna odd¢leni v rdmci
organizace. Napfiklad oddéleni marketingu mize byt zodpovédné za nakup reklamy,
zatimco oddéleni vyroby muze byt zodpovédné za nakup surovin. Grafické znézornéni
tohoto modelu je na obr. 2. Jeho vyhody jsou naptiklad: Vétsi flexibilita a rychlejsi reakce
na zmény, lepsi znalost specifickych potfeb jednotlivych oddéleni, moZnost zapojeni

experti z dané oblasti do nakupniho procesu a podpora inovaci a rozvoje.
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I decentralizované organizaéni struktury existuji nevyhody: Obtiznéjsi implementace
jednotné nakupni strategie, komplikovana koordinace mezi decentralizovanymi
oddé€lenimi, moznost duplicitnich nakladii a neefektivniho vyjednavani, ndkladnéjsi
systém planovani a kontroly. (Gros & Grosova, 2006)

Obr. 2: Funk¢né decentralizovany typ organizace ndkupu

1.Skupina 2.Skupina 3.Skupina
materialu materialu materialu

Marketing Markering Marketing
~—  — ~—
) ) )
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planovani planovani planovani
— — | S —
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— — —
 COEEEEEEEEE——— ) EEE——
Skladovani Skladovani Skladovani
— — —
v v v

Zdroj: vlastni zpracovani podle Tomek a Hofman (1999)

Kombinovany typ

Kombinovany typ spojuje prvky centralizace a decentralizace. Centralni nékupni
oddéleni ma na starosti strategické ndkupy a koordinaci napfti¢ celou organizaci, zatimco
decentralizovand oddéleni se zaméfuji na operativni ndkupy v ramci svého oboru.
Grafické zndzornéni tohoto modelu je vyobrazeno na obr. 3. Za vyhody modelu lze
povazovat snahu o eliminaci nevyhod obou vyse uvedenych modell a zdlraznéni jejich
kladli, vyuzivani centralizace pro strategické a koncepcni planovani a decentralizaci
operativnich nakupnich aktivit pro flexibilitu a znalost specifickych potteb. Miize také
vést k efektivnéjSimu a hospodarnéjsimu ndkupnimu procesu. Mezi nevyhody kombinace
decentralizace a centralizace patii naro¢nost implementace a koordinace struktury,
nutnost jasného rozdéleni odpovédnosti a pravomoci. Model také mlze byt nachylny
k byrokracii a zdlouhavému rozhodovéani, stejné jako tomu je u centralizovaného typu.

(Tomek & Hofman, 1999)
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Obr. 3: Kombinovany typ organizace nakupu
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Zdroj: vlastni zpracovani podle Tomek a Hofman (1999)

Volba mezi centralizovanou a decentralizovanou strukturou nakupu patii mezi klicova
rozhodnuti v oblasti organizacniho designu. V centralizovaném modelu fidi vétSinu
nakupnich vydaji centralni ndkupni oddéleni pod vedenim feditele nakupu. Naopak,
decentralizovana struktura rozdé€luje pravomoc k ndkupnim rozhodnutim a vynakladani
finan¢nich prosttedki na uroven divizi, obchodnich jednotek nebo konkrétnich pracovist.
Dynamické podnikatelské prostiedi se neustale vyviji a s nim i potfeby spolecnosti.
Pokud centralizace vede k nadmérné byrokracii, omezuje odpovédnost a snizuje
flexibilitu, mize spolenost zvazit pfechod na vice decentralizovany model nakupniho

procesu. (Monczka et al., 2014)
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1.3.3 Pozice nakupu v organiza¢ni strukture

Nakupni oddéleni je obvykle soucésti obchodniho nebo obchodné-ekonomického useku.
V nékterych primyslovych odvétvich, jako je t€zké strojirenstvi, stavebnictvi a vyroba
s nizkou opakovatelnosti, mtize byt nakupni oddéleni integrovano do vyrobniho procesu.
Integrace oddéleni nakupu do vyroby ma pro spolecnost hned nékolik vyhod. Integrace
mezi odd€lenimi ndkupu umoziuje pruznou reakci na operativni problémy v piipadé
zmén ve vyrobnim programu, technologiich, Casovém planu a dalSich faktorech. Také
Nakup mtize existovat i v samostatné organizaéni formé¢, jako jsou nezavislé zavody nebo
nakupni sestavy. Takovou organiza¢ni formu ale vétsi Ceské nakupni podniky obvykle
nevyuzivaji.

Pro efektivni plnéni nakupnich funkci je klicova aktivni spoluprace s ostatnimi
oddélenimi podniku. Spoluprace s oddé€lenimi piipravy logistiky, vyroby, udrzby,
ucetnictvi, analyz, financi, kontroly, statistiky a obchodniho technického fizeni umoziuje
optimalizovat informacni toky a procesy, ¢imZz se zlepSuje ekonomicka a technicka
kvalita nakupniho procesu. (Lukoszova, 2004)

Podle Monczka et al. (2014) piedchozi vyzkumy potvrzuji, Ze ndkupni funkce beéhem let
nabird na vyznamu v korporatni hierarchii. Déle tito autofi identifikovali tfi moZné pozice
nakupniho oddéleni v rdmci organizac¢ni hierarchie. Podle postaveni ndkupniho odd¢lent,
1ze rozdélit typy na vysSi, stiedni a niZsi postaveni nakupu v organizacni struktuie. Na
obr. 4 je nadkupni oddéleni pfimo podfizeno vykonnému viceprezidentovi. Tato pozice
umoznuje aktivni zapojeni ndkupniho oddé€leni do strategického rozhodovéni a fizeni
podniku, zajiStuje efektivni koordinaci s ostatnimi oddélenimi a posiluje vyjednavaci
pozici viuci dodavateliim.

Obr. 4: Nakup jako funkce na vyss$i organizaéni Girovni

N

] ]

[ViceprezidentJ [ Viceprezident } Viceprezident [ Viceprezident Viceprezident }

marketingu financf nakupu inZzenyrstvi vyroby

\

Zdroj: vlastni zpracovani podle Monczka et al. (2014)
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Obr. 5 ukazuje nakupni funkci na stfedni trovni, kde je nakupni oddéleni podfizeno
tfediteli nakupu a nachazi se o jednu uroven pod vykonnym viceprezidentem. Tato pozice
je bézna v praxi a umoznuje nakupnimu odd€leni zachovat si ur¢itou autonomii a zaroven
uzce spolupracovat s vedenim spole¢nosti.

Obr. 5: Nékup jako funkce na stiedni organizacni urovni
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Zdroj: vlastni zpracovani podle Monczka et al. (2014)

Na obr. 6 je ilustrovéna pozice nadkupu na niz§i irovni. Nakupni oddéleni je umisténo dvé
urovné pod vykonnym viceprezidentem a spadd pod vedeni manazera nakupu. Tato
pozice muze omezovat vliv nakupniho oddéleni na strategické rozhodovani, ale umoziuje
mu soustiedit se na operativni ndkupni aktivity.

Obr. 6: Néakup jako funkce na niz§i organizacni irovni
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Zdroj: Vlastni zpracovani podle Monczka et al. (2014)
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Obecné plati, ze ¢im vySe je nakupni odd€leni umisténo v organizaéni struktufe, tim veétsi
roli hraje pifi podpofe firemnich cili. V zavislosti na specifickych potiebach a cilech

spole¢nosti miiZze byt idedlni pozice nakupniho oddéleni rizna. (Monczka et al., 2014)

1.4 Rizeni nakupu

V podminkach trzni ekonomiky je potifeba vnimat ndkup ze strategického hlediska.
Bez vlastni strategie nakupu se podnik dostava do vleku vnitinich a vnéjSich partnert.
Strategie ndkupu musi byt v souladu se strategii celého podniku. Jedna se tedy
o sttednédobé a dlouhodobé planovani. Strategie vychazi z analyz stavajiciho
stavu ndkupu a nakupnich procest a definuje oblasti, ve kterych muize dojit

k zefektivnéni ndkupu. (Tomek & Hofman, 1999)

1.4.1 Nakupni aktivity

Naékupni aktivity lze rozdé€lit na dva kliCové pilite: strategické a operativni nakupni
aktivity. Kazdy z nich hraje nezaménitelnou roli v zajistovani plynulého chodu
a konkurenceschopnosti spole¢nosti. (Johnson et al., 2010)

ZjednoduSeny model nakupnich aktivit na obr. 7 ilustruje rozdéleni konkrétnich
nakupnich kol mezi strategické a operativni sféry.

Obr. 7: Strategické a operativni ndkupni aktivity
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strategického a dodavatelske
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Zdroj: vlastni zpracovani podle Tausl Prochézkova a Jelinkova (2018)
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Strategické nakupni aktivity se zamétuji na dlouhodobou vizi a budovani strategickych
partnerstvi s dodavateli. Patii sem ¢innosti jako:

e Rizeni vztaht s kli¢ovymi dodavateli,

e rozvoj elektronickych ndkupnich systémd,

e sbér a analyza trznich dat,

e vyjednavani smluv,

e sprava klicovych komodit,

e monitorovani rizik.
Tymy zodpovédné za strategicky nakup jsou obvykle centralizované a tvofi je zkuSeni
profesiondlové s hlubokou znalosti trhu a vyjednavacimi dovednostmi. Jejich cilem je
zajistit co nejvyhodné&jsi nakupni podminky pro firmu a vybudovat dlouhodobé
a prosperujici vztahy s dodavateli.
Operativni nakupni aktivity se na druhou stranu zabyvaji kazdodennimi ukoly
a zajistuji bezproblémovy chod ndkupniho procesu. Mezi tyto aktivity patii:

e Sprava objednavek a plateb,

e vyuzivani elektronickych systému pro ndkup materidlu,

e komunikace s dodavateli,

e sledovani dodavek a zasob,

e vyfizovani reklamaci.
Operativni ndkupni tymy jsou Casto umistény na provozovnach a tizce spolupracuji
s vyrobou a dal$imi oddélenimi. Jejich hlavnim cilem je zajistit v€asny a bezproblémovy
pfisun materidlu nezbytného pro vyrobu a chod firmy. (Tausl Prochazkova & Jelinkova,
2018)
Strategicky a operativni ndkup se vzdjemné doplituji a spolecné tvoii komplexni systém,
ktery zajist'uje efektivni fungovani nakupni funkce v podniku. Strategicky nakup definuje
dlouhodobou vizi a buduje strategickd partnerstvi, zatimco operativni ndkup se stara
o kazdodenni chod a zajistuje plynuly chod nakupniho procesu. Oba typy aktivit jsou

nezbytné pro dosazeni prosperity a dlouhodobého tspéchu spolecnosti.

1.4.2 Nakupni proces

Nékupni proces l1ze chédpat jako komplexni cestu, kterd vede od identifikace potieby

az po finalni obstarani pozadovanych materiali pro chod podniku. Cilem je ziskat vstupy
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v pozadované kvalit¢, za optimalni cenu, véas a od spolehlivého dodavatele.

(Lukoszova, 2004)

Podle autorti Gros a Grosova (2006) a Lukoszova (2004) 1ze ndkupni proces rozdélit do

nekolika klicovych fazi:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

Zjisténi a identifikace problému: Vse zacind uvédoménim si potfeby daného
materidlu ¢i sluzby. V této fazi je dilezité jasné specifikovat a definovat dany
problém.

Definovani pozadavku: Nasleduje detailni specifikace potieby, vcetné¢ druhu
a mnozstvi pozadovaného materidlu. Cim piesn&jsi specifikace bude, tim 1épe pro
nalezeni optimalniho dodavatele.

Specifikace produktu: V této fazi se definuji technické parametry a vlastnosti
pozadovaného produktu. Jsou to klicové faktory pro porovnani nabidek a vybér
nejvhodnéjsiho feseni.

Vyhledavani dodavatele: Nyni nastava ¢as najit idealniho partnera pro uspokojeni
dané potteby. To zahrnuje prizkum trhu, shromazd’ovani informaci o potencialnich
dodavatelich a ziZeni vybéru na zaklad¢ predem definovanych kritérii.

Soustiedéni nabidek: Nésleduje oslovovani vybranych dodavatela s zadosti o jejich
nabidky, které zahrnuji cenu, dodaci lhity, platebni podminky a dalsi relevantni
informace. Dikladna analyza nabidek je kli¢ova pro dalsi rozhodovani.

Vybér dodavatele: Na zadkladé¢ porovnani nabidek a zhodnoceni dodavatell
dle stanovenych kritérii (cena, kvalita, spolehlivost atd.) dochdzi k vybéru
nejvhodnéjsiho partnera.

Zadani objednavky a sjednani smluv: Po vybéru dodavatele nasleduje formalni
zadani objednavky, ktera specifikuje veskeré detaily ohledné pozadovaného zbozi
¢i sluzby, ceny, platebnich a pfepravnich podminek. Smluvni ujednani chrani obé
strany a zajiSt'uje transparentnost celého procesu.

Kontrola dodavek: Po doruceni zbozi je nezbytna dikladna kontrola z hlediska
kvantity a kvality. Kontrola mtize byt 100%, nebo se provadi na zaklad¢ statistického
vzorku. V piipadé€ nesrovnalosti je nutné je s dodavatelem fesit.

Hodnoceni dodavatele: V zavérecné tazi dochazi k hodnoceni dodavatele na zakladé
pfedem definovanych kritérii, jako je naptiklad dodrZovani terminti, kvalita dodavek,
komunikace atd. Hodnoceni slouZi pro zpétnou vazbu dodavateli a pro optimalizaci

nakupniho procesu v budoucnu.
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Nékupni proces je komplexni Cinnost, kterd vyzaduje peclivé planovani, analyzu
a strategické rozhodovani. Dodrzovanim vyse uvedenych krokii a s vyuzitim relevantnich
nastrojii a metod je mozné dosdhnout efektivniho a optimalniho obstarani materiala

a sluzeb pro chod podniku.

1.4.3 Hodnoceni a vybér dodavatele

Po stanoveni nakupnich cili nasleduje analyza a vybér nakupniho trhu, coz ptedstavuje

cileny vyzkum s cilem ziskat ptehled a transparentnost v oblasti ndkupniho trhu a jeho

vztahti. Tato faze obvykle vytvaii seznam potencidlnich dodavatelii, ktery je néasledné

analyzovan a zuZen na zaklad¢ stanovenych kritérii. Hodnoceni dodavatelti podle téchto

kritérii vede k identifikaci potencidlniho okruhu dodavateltl, kteti jsou schopni doddvat

pozadovany materidl s ohledem na stanovené parametry, jako jsou dodaci lhtty, kvalita,

technologické pozadavky atd. Tato faze je klic¢ova pro vytvoreni dodavatelské strategie.

(Tausl Prochazkova & Jelinkova, 2018)

Kritéria vybéru dodavatele

Vybér dodavatele je strategicka aktivita s dalekosahlymi dusledky pro chod firmy.

Proto je nezbytné k ni ptistupovat zodpovédné a s definovanymi kritérii, kterd povedou

k nalezeni idealniho partnera. Tato kritéria by méla byt stanovena pied zahajenim

vybérového procesu a zohlediovat specifické potfeby daného podniku.

Mezi hlavni oblasti kritérii pro vybér dodavatele patfi:

1) Finandni stabilita: Dodavatel by mél disponovat stabilni finan¢ni situaci, ktera
zarucuje jeho spolehlivost a schopnost plnit své zavazky vcas a v plné vysi.

2) Perspektivy rozvoje: Je dilezité zhodnotit potencial rlstu a inovaci dodavatele.
Slibny vyvoj dodavatele otevira dvefe k dlouhodobé a prosperujici spolupraci.

3) Nabidka logistickych sluzeb: Dodavatel by mél disponovat efektivni logistickou siti
a zaruCovat bezproblémové dodavky v pozadovaném terminu a stavu.

4) Vyrobni moznosti: Dodavatel musi mit dostatecné vyrobni kapacity a technologie
pro uspokojeni poZadovaného objemu a kvality produkta.

5) Pouzivany informacni systém: Kompatibilni informacni systémy usnadnuji
elektronickou vyménu dat a zefektivituji celou spolupréci.

6) Celkové porizovaci naklady: Cena by neméla byt jedinym kritériem, ale je nutné
zohlednit 1 dals$i faktory, jako jsou kvalita, spolehlivost a dlouhodobé hodnota.

7) Platebni podminky: Nabizené platebni podminky by mély byt pro ob¢ strany férové
a transparentni.
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8) Pozadovana kvalita: Dodavané produkty a sluzby by mély spliiovat pozadované
standardy kvality a splnovat vSechny specifické pozadavky.

Kromé vyse uvedenych kritérii zdiirazituji Rushton et al. (2017) pro uspésné navazani

partnerstvi 1 dalsi faktory jako je kulturni kompatibilita, vysoka uroven duavery,

kompatibilni pocitatové systémy, ekonomickd stabilita obou stran a ochota zkoumat

vyhody partnerstvi.

Metody vybéru dodavatele

Pti vybéru dodavatele I1ze vyuzit nékolik metod, mezi které patii:

e Expertni odhad provedeny tymem nebo jednotlivcem na zakladé odbornych
znalosti a zkuSenosti. Tato metoda se opird o subjektivni posouzeni odborniki.

e Scoring-model probihajici na zakladé kvantitativniho hodnoceni predem
stanovenych kritérii. Tato metoda umoznuje systematické hodnoceni dodavatela
na zéklad¢ objektivnich faktort.

e Porovnani nabidek zamétujici se prfedevsim na srovnani nabidek dodavateld,
pfi¢emz diraz mize byt kladen zejména na cenovou troven.

e Kombinované metody, coz je nejobvyklejsi pfistup v praxi, ktery kombinuje
diive uvedené metody. Tato metoda umoziuje zohlednit rizné aspekty
a poskytuje komplexné&j$i pohled na vybér dodavatele. (Lukoszova, 2004)

Proces vybéru dodavatele

Mezi zékladni kroky procesu vybéru dodavatele podle Monczka et al. (2014) patfi:
1. Rozpoznani potiteby vybéru dodavatele,

identifikace klicovych pozadavka,

identifikace potencidlnich zdroj zasobovani,

urceni sourcingove strategie,

omezeni vybéru dodavateli z kandidata,

AN O i

ur¢eni metod hodnoceni a vybéru dodavatele,

7. volba dodavatele a dosaZeni dohody.
Dodavatelska matice
Dodavatelska matice se ukazuje jako efektivni nastroj pro komplexni analyzu dodavateli
a nasledné stanoveni optimalni strategie spoluprace s nimi. Umoziuje systematické
hodnoceni kli¢ovych partnert a identifikaci téch, kteti pro firmu maji strategicky vyznam.
Na zdkladé¢ analyzy dodavatelské matice lze déale definovat specificky pfistup

k jednotlivym dodavateliim, jak znazormuje obr. 8.
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Obr. 8: Dodavatelska matice
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Zdroj: vlastni zpracovani podle Tausl Prochazkova a Jelinkova (2018)

Matice se zaméfuje na dva klicové faktory:

e Vliv na zisk/niaklady podniku: Tento faktor hodnoti dopad daného dodavatele
na celkovy vykon podniku. Zahrnuje jak pfinosy (napt. vliv na kvalitu produktu,
dodaci lhity), tak i1 ndklady (napf. ceny dodavaného materialu, platebni
podminky).

o Dodavatelské riziko: Toto kritérium zohlednuje faktory, které by mohly ohrozit
zasobovani firmy. Patfi sem naptiklad dostupnost produktu na trhu, pocet
alternativnich dodavatelli, naro¢nost zmény dodavatele, dopravni néklady a dalsi
aspekty ovlivityjici stabilitu dodavek.

Na zékladé¢ hodnoceni obou faktort jsou dodavatelé rozdéleni do ctyi kategorii.
Strategicti dodavatelé se vyznacuji vysokym vlivem na zisk a nizkym dodavatelskym
rizikem. Jedna se o klicové partnery, s nimiZ je nutné budovat a prohlubovat strategické
partnerstvi. DuleZiti dodavatelé maji vysoky vliv na zisk, ale s trochou rizika. Je nutné
s nimi nadale spolupracovat, avSak s cilem sniZovat zavislost a diverzifikovat portfolio
dodavatelti. Nevyznamni dodavatelé maji nizky vliv na zisk a nizké dodavatelské riziko.
Spoluprace s nimi je méné kriticka a 1ze zvazit hledani alternativnich dodavateld. Vysoce
rizikovi dodavatelé maji uz podle ndzvu vysoké dodavatelskeé riziko a nizky vliv na zisk.
Spoluprace s nimi je rizikovd a je nutné minimalizovat zdvislost a aktivné hledat
alternativni dodavatele.

Ke kazdé kategorii dodavatell je doporucena specificka strategie, jak znazornuje obr. 8.

Diky efektivnimu vyuZiti dodavatelské matice mohou spole¢nosti dosdhnout optimalniho

23



nastaveni dodavatelského portfolia a budovat silné a prosperujici partnerstvi, které

povede k dlouhodobé stabilite a rustu. (Tausl Prochdzkova & Jelinkova, 2018)

1.4.4 Hodnoceni vykonu dodavatele

Sledovani a hodnoceni vykonu dodavatelt je nezbytnou soucasti efektivniho ndkupniho

procesu. Spatna vykonnost dodavatele miiZze negativné ovlivnit jak kvalitu kone¢ného

produktu, tak i celkovou spokojenost zakaznika. (Rushton et al., 2017)

Analyzy mnoha pfistupii a metod ukazuji, Ze hodnoceni dodavatelt se obvykle zamétuje

na tfi kliGové oblasti:

Kvalita dodavek: Zahrnuje aspekty jako mira vad, dodrzovani specifikaci
produktu a celkové spokojenost s kvalitou dodavaného materialu.

Terminy dodavek: Hodnoti se vcasnost doddvek, dodrzovani pldnovanych
termint a flexibilita dodavatele pfi reagovani na neocekavané situace.

Niéklady: Zahrnuje jak cenu dodavaného materialu, tak i dal§i naklady spojené

s dodavkami, jako jsou dopravni naklady, poplatky za skladovani a dalsi.

Hodnoceni vykonu dodavatel se mize provadét riiznymi zplsoby, napiiklad:

Koeficienty: Vypocitavaji se pomérem dosazenych vysledki k ocekavanym
hodnotam.

Bodové hodnoceni: Dodavatelé jsou hodnoceni na zéklad€ pfedem definovanych
kritérii a za kazdy parametr ziskavaji body.

Matice: Pouzivaji se pro komplexni hodnoceni dodavatelii v riiznych oblastech.
Automatizované programy: Moderni  softwarové ndstroje  umoZnuji

automatizovat sbér a analyzu dat o vykonnosti dodavatelii.

Podle Lysonse a Farringtona (2020) je vhodné pro hodnoceni dodavatelli vyuzivat klicové

ukazatele vykonnosti (KPI). Existuje mnoho riznych KPI, které se daji aplikovat

v zavislosti na specifickych potfebach firmy. Mezi zakladni kategorie KPI patfi:

Kontrola kvality a procesii: Hodnoti se systém kontroly kvality dodavatele,
dodrzovani standardil a efektivnost procesti.

Komunikace s dodavatelem: Hodnoti se rychlost a kvalita komunikace,
dostupnost informaci a flexibilita pii feSeni problémi.

Dodavky: Hodnoti se vcasnost dodavek, dodrzovani planovanych termina
a celkova spolehlivost dodavatele.

Sprava zasob a skladovani: Hodnoti se efektivita spravy zasob dodavatelem,

dodrZovani skladovacich podminek a minimalizace ztrat.
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e Objednavky: Hodnoti se procesy zadavani a vyfizovani objednavek, ptesnost
objednavek a dodrzovani smluvnich podminek.
e Financ¢ni podminky: Hodnoti se platebni podminky, dodrzovani fakturacnich
lhit a celkové finan¢ni stabilita dodavatele.
o Certifikace: Hodnoti se certifikaty a licence, které dodavatel disponuje a které
prokazuji jeho spolehlivost a kvalitu.
e Cena: Hodnoti se celkova cena doddvaného materidlu a sluzeb v porovnani
s konkurenci. (Lysons & Farrington, 2020)
Hodnoceni vykonu dodavatelt pfinasi firmé fadu benefitti. Ziskani readlné informace
o vykonnosti dodavateld umoziuje firmé 1épe fidit dodavatelské portfolio a identifikovat
problematické dodavatele. Informace z hodnoceni mohou byt vyuZzity k odhaleni
ptilezitosti ke zlepSeni jako je optimalizaci procest u dodavatele a tim zlepSeni celkové
spoluprace. Trendy vyvoje vykonnosti dodavateli mohou posilit divéru odbératele
v jejich schopnosti. Informace z méfeni ptispivaji k optimalizaci celkovych nakladt
odbératele na hmotné a informacni vstupy. Pro vztahy s dodavateli je dilezité i vefejné
uznani. Pokud se jedna o velké korporaty a spolecnosti s dobie vybudovanou image,
vetejné uznani nejlepSich dodavateld mulize pfinést hodnotu obéma strandm. Vymeéna
informaci o vysledcich a trendech vykonnosti dodavatelii je soucasti vzijemné
komunikace a =zaroven trénuje zameéstnance obou spolecnosti v oblasti sbéru

a vyhodnocovani dat. (Lysons & Farrington, 2020)

1.5 Rizeni vykonnosti nakupu

Rizeni vykonnosti v oblasti ndkupu predstavuje systematicky p¥istup k monitorovéni,
hodnoceni a zdokonalovani ndkupnich aktivit. I pfesto, ze to muze znit jednoduse,
vytvateni opatfeni zamétenych na tizeni chovani nebo aktivit smérem k pozadovanym
cilim je ¢asto slozité. Moderni systémy méteni a hodnoceni ndkupniho vykonu poskytu;ji
rizné metriky, které Ize rozdélit do dvou hlavnich kategorii — ucelnost a Uc¢innost.
Ugelnost se zamé&fuje na to, jak efektivné management dosahne piedem stanovenych cila
nebo standardd prostiednictvim daného postupu. U¢innost znamené vyhodnoceni vztahu
mezi planovanymi a skute¢né vynaloZenymi zdroji na dosaZeni pfedem stanoveného cile.
KaZzdé opatfeni musi obsahovat stanoveny standard nebo cil, ktery umoZzni posouzeni
a hodnoceni vystupli vykonu. Pouhé prohldseni, ze opatfeni sméfuji ke zlepSeni kvality
dodavatele, nestaci. Skutecné zlepSeni vyzaduje porovnani dosazené urovné vykonu

s predem stanovenym cilem. (Monczka et al., 2014)
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Kli¢ové ukazatele vykonnosti (KPI) jsou nezbytnym néstrojem pro hodnoceni vykonu
podniku. Tyto ukazatele tvofi zdkladni pilif systému vykonnosti, ktery prevadi strategické
cile spolecnosti na dlouhodobé cile. Méfeni vykonnosti nejen podporuje procesy
rozhodovani, ale také usnadnuje komunikaci v nakupni organizaci, motivuje zaméstnance
a umoziuje srovnavani s vykony jinych spolecnosti. Aby byl systém efektivni, je
nezbytné definovat jasné a dosazitelné KPI, které budou ptispivat k efektivnimu fizeni
vykonnosti. (Caniato et al., 2014)

Caniato et al. (2012) definovali Sest klicovych ukazateli vykonnosti (KPI), kter¢ jsou dle
jejich nazoru nezbytné pro komplexni hodnoceni efektivity nakupniho procesu. Tyto KPI
je nutné sledovat a analyzovat na tfech urovnich: vykonnost nédkupu, interni nakupni
procesy a vykonnost dodavatelll. Ukazatele jsou zndzornény na obr. 9.

Obr. 9: KPI strom nédkupu

Vykonnost
spolec¢nosti

s

[ | | ] 1 1

[ Naklady ] [ Cas ] [ Kvalita ] [Flexibilita] [ Inovace ] [Udriitelnost]

L | | | | )

— r N 7 2  SEE—
Naklady |e—fp—> Cas Naklady [e »  Cas

\ J . v . v, \ J

E— r N 2 S
Kvalita |€ » Flexibilita Kvalita |€ ¥ Flexibilita

\, J \ J . J \ J

) s D ~ ) )
Inovace [|é=——"—> Udrzitelnost Inovace [€&—"—3| Udrzitelnost

\ J \_ J \ J \ J

Zdroj: vlastni zpracovani podle Caniato et al. (2012)

KPI v oblasti ndkupu jsou néstrojem pro sledovani vnitinich trendil a interpretaci vztahti

mezi riznymi ukazateli. V této sféfe se KPI rozd€luji do tii hlavnich skupin:
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Kvalitativni KPI sleduji kvalitu doddvaného zbozi, véetné parametrt jako pocet vadnych
kust nebo primérna doba zpracovani a dodani objednavek. Nakladové KPI se zamétuji
na fizeni nakladl, s dirazem na identifikaci a eliminaci ndkladovych faktorii. Dodaci
KPI urcuji procesy spojené s nakupem a plnénim cilii, naptiklad srovnavanim mnozstvi
objednaného a dodaného zbozi nebo sledovanim uspésného dodani vcas a jeho dopadu
na celkovou prodejni cenu produktd. Tyto ukazatele jsou klicové pro hodnoceni
nakupniho oddéleni a mohou byt soucdsti hodnotici matice pro dodavatele.

(Top 16 Procurement KPIs — The Ultimate Guide, 2021)

1.6 Skladové zasoby

Rizeni zasob ma stejné cile jako nakupni logistika a lze ho chapat jako logistickou
regulaci zasob. To predpoklada respektovani toki mezi logistickym systémem podniku
a trhem. Jeho hlavnim cilem je udrzovat zasoby v optimélni velikosti a struktufe, ktera
odpovida potiebdm podniku, a zdroven respektovat ekonomickou efektivnost. Logisticka
regulace zésob se zaméfuje na dv€ cCasto konfliktni oblasti: vykonnost, spojenou

s rychlosti dodavek, a hospodarnost, tj. snizovani nakladl na zasoby. (Lukoszova, 2004)

1.6.1 Déleni zasob

Pro efektivni operativni fizeni zasob je nezbytna jejich klasifikace podle funk¢nich
slozek. Zakladni deterministicky model teorie fizeni zadsob zndzorfiuje tuto klasifikaci
v pilovém diagramu (viz obr. 10). (Lukoszova, 2004)

Obr. 10: Pilovy diagram — schéma pohybu zasob
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Zdroj: vlastni zpracovani podle Lukoszové (2004)
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Zasoby lze dle Vachala a Vochozky (2013) rozdélit podle jejich funkce nasledovné:

1) Obratova (béZn4a) zasoba slouzi k pokryti potfeb podniku mezi dvéma dodavkami
v ramci dodavkového cyklu. Velikost obratové zasoby se pohybuje od maxima pied
dodavkou k minimu po dodévce.

2) Maximalni zasoba udava nejvyssi stav zdsob v dob¢ doruceni nové dodavky.

3) Minimalni zasoba odpovida stavu zdsob ptred dalsi dodavkou, kdy je vyCerpana
obratova zasoba. Minimalni zasoba se sklada z pojistné a technické zasoby.

a) Pojistna zasoba vyrovnava vykyvy v dodavkach a spotfebé materidlu.
Minimalizuje riziko spojené s nepravidelnosti dodavek a jejich kolisavym
objemem.

b) Technicka zasoba kryje nezbytné technologické pozadavky na ptipravu polozek
zasob pred jejich vyuzitim ve vyrobnim procesu.

4) Sezénni zasoba se vytvaii v pfipadech, kdy je zadsobu mozné dopliiovat pouze
v ur¢itém obdobi roku, nebo pokud je spotieba sezonni, ale zasobu je nutné priabeézné
dopliovat po cely rok.

5) Spekulative zasoba se udrzuje za u¢elem dosaZeni mimotradného zisku z vyhodného
nakupu.

Pilovy diagram a vyse uvedena klasifikace zasob dle funkcnich slozek slouzi jako

zakladni nastroje pro efektivni fizeni zasob v ramci operativniho fizeni podniku.

Umoziuji optimalizaci hladiny zdsob, minimalizaci nakladti a plynuly chod vyrobniho

procesu. (Vachal & Vochozka, 2013)

1.6.2 Rizeni zasob

Rizeni zasob se dle Synka (2006) d&li na dvé trovné: strategickou a operativni.
Strategické Fizeni zasob urcuje optimalni objem finan¢nich prostfedkii alokovanych
na kryti zasob a zohlednuje celkové firemni cile a dlouhodobé strategie.

Operativni Fizeni zasob se zaméfuje na udrZovani konkrétnich zdsob v souladu
s potfebami internich spotiebitelt a wusiluje o minimalizaci nakladi spojenych
se zasobovanim.

Spolecnosti udrzuji zasoby materialu a surovin v riizné vysi z divodu rozdilného tempa
a objemu dodavek od externich dodavateli a potifeb vyroby. Zasoby slouzi jako jistota
v ptipadé komplikaci u dodavatelii. Cilem je najit kompromis mezi zajist€énim plynulé

vyroby a minimalizaci finan¢nich zavazkl spojenych se zdsobami. Casto dochazi
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ke stfetim mezi pozadavky na dostatecny sklad materialii a snahou o snizovani nakladi
na zasobovani.

Problematika drZeni zasob

Drzeni zasob piinaSi problémy s financovanim a skladovanim (umisténi, udrzovani
kvality atd.). Hledani optimalniho stavu zdsob je neustaly proces a optimalizace jejich
fizeni je pro firmu klicova. I pfes snahu o dosazeni idedlniho stavu, kdy material pfechazi
do vyroby v optimdlni kvalit¢, mnozstvi a terminu, mnoho firem bojuje s tvorbou
nepotitebnych nebo nizkoobratovych zasob. Tyto zasoby ovliviiuji faktory jako minimalni
objednavaci mnozstvi, cenova hladina pfi odbéru, tvorba pojistnych zasob, mnozstevni
smlouvy atd. (Synek, 2006)

Mezi vyhody drZzeni zasob patii Uspory zrozsahu, ochrana pfed neptfedvidatelnymi
udélostmi a harmonie mezi potfebou a dodacim terminem dodavatele. Nevyhody drZzeni
zasob miizou byt naptiklad zvySena vazanost kapitalu a riziko zastarani a nepouzitelnosti
zasob. (Vachal & Vochozka, 2013)

Cinnosti zahrnujici Fizeni zisob:

1. Evidence zasob je zakladni a nezbytny zdroj informaci o stavu a pohybu zéasob.

2. Analyza zasob slouzi k poznavani a hodnoceni stavu zasob a faktort, které ho
ovlivityji.

3. Kontrola zasob zajiStuje sledovani hospodateni se zasobami a dodrZovani
pravidel. Zahrnuje kontrolu likvidace nepotfebnych zasob a kvality evidence
a analyzy.

4. Vlastni regulace zasob znamena fizeni zasob v uz§im pojeti. Sleduje a hodnoti
stav a pohyb zéasob na zaklad¢ pfijatych pravidel a zajistuje pruznou reakci
na odchylky a vyvoj.

Tyto Ctyfi vzdjemné propojené a dopliujici se slozky tvofi komplexni systém fizeni

zasob, ktery je pro efektivni fungovani podniku nezbytny. (Lukoszova, 2004)
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2 Predstaveni spole¢nosti

Spolecnost Carrier Refrigeration Operation Czech Republic s.r.0. je soucasti nadnarodni
skupiny Carrier Group. Carrier Group je globalnim lidrem v oblasti pokrocilych
technologii pro vytapéni, ventilaci, klimatizaci a chlazeni.

Carrier Group sidli v 51 vyrobnich zafizenich a 39 vyzkumnych a vyvojovych centrech
po celém svété a zaméstnava vice nez 50 000 lidi ve vice nez 180 zemich. V ramci
spolecnosti Carrier jsou inovace vzdy klicovymi hodnotami. Jejich centra pro vyvoj
a konstrukci poskytuji zdkaznikiim vysokofunkéni a efektivni produkty a sluzby.
Spoleénost Carrier Refrigeration Operation Czech Republic s.r.0. ma v Ceské republice
2 vyrobni zavody (divize). Prvni divize s nazvem Carrier Comercial Refrigeration (déle
pouze CCR) je situovana v Myté v Plzenském kraji, kde probihd vyroba kompletnich
feSeni chladicich zafizeni pro potravinaiské prodejny vsSech maloobchodnich
i velkoobchodnich format. Druhé vyrobni zatfizeni s nazvem Carrier Transicold Beroun
(dale pouze CTB), se nachdzi v Berouné ve Stifedoceském kraji, kde se vyroba
specializuje na jednotky pro regulaci teploty v ndkladnich vozidlech a alternativni zdroje
energie pro tyto jednotky. Tato bakalarské prace se bude zamérovat na druhou, mladsi,
Berounskou divizi, jelikoz ma kazda divize své vlastni oddéleni ndkupu. Berounsky
zavod dodnes vystupuje pod stejnym identifika¢nim cislem jako zavod v Myté. To se
vSak zméni uz v roce 2024, po dokonceni zdlouhavého procesu ti€etniho odsStépeni téchto

dvou zavodu. (Carrier, 2024)
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2.1 Zakladni udaje

V tab. 1 jsou uvedeny zakladni tdaje spolecnosti Carrier Refrigeration Operation Czech
republic s.r.o.

Tab. 1: Zakladni tidaje spolecnosti Carrier Refrigeration Operation Czech republic s.r.o.

Datum vzniku a zapisu | 17.07.1992

Sidlo Lidicka 323/18, 266 39, Beroun, Beroun-Zavodi
Identifikaéni ¢islo 46350420

Pravni forma Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Pitedmét podnikani e Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v piilohach

1 az 3 zivnostenského zakona

e MontdaZz, opravy a rekonstrukce chladicich zarizeni
a tepelnych Cerpadel

e Vyroba, instalace, opravy elektrickych stroja
a pristroji, elektronickych a telekomunika¢nich
zatizeni

e Montaz, opravy, revize a zkousky elektrickych zatizeni

Zakladni kapital 250 000 000,- K¢
Clenové statutarniho Alvaro Camarillo Gonzalez
organu David Marc Francis

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Ministerstva primyslu a obchodu (2024)

2.2 Historie

I ptestoZe firma Carrier urCuje smér modernich feSeni v oblasti chlazeni, ma své kofeny
vice nez sto let zpatky, a to az k prvnim priikopnikiim tohoto primyslového odvétvi.

V roce 1877 obdrzel Carl von Linde prvni patent na svijj chladici stroj, ktery byl prvnim
krokem k vyuziti moderniho chlazeni ve vyzkumu, pramyslu, obchodu i domécnostech.
Willis Haviland Carrier (1876—1950) byl americky technik a vynalezce, ktery zasadné
ovlivnil moderni Gpravu vzduchu vytvofenim prvniho klimatiza¢niho systému. Carrier
pfiSel s inovativnim feSenim, kdy proud vzduchu byl hnan kolem sto¢enych trubek
s chladnou vodou, ¢imZ se vytvoftil prvni zakladni princip klimatiza¢niho systému. Tento

systém, ktery byl poprvé uveden do provozu 17. ¢ervence 1902, umozioval ochlazovani
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vzduchu a soucasné¢ odstranoval vlhkost. Postupem cCasu zacaly tyto systémy byt Siroce
vyuzivany v americkych tovarnach, novych biografickych kinech, a dokonce
vyznamnych vetejnych budovach, jako byl americky Kongres (1928) a Bily diim (1929).
Spole¢nost Carrier Corporation vznikla diky Willisovi Carrierovi a stala se tak nejvétsim
svétovym vyrobcem klimatiza¢nich systémi. Willis Carrier byl pozd¢ji zafazen mezi
sto nejvlivngjSich osobnosti 20. stoleti.

Tito inovatoii svymi prilomovymi objevy nejen formovali zaklady moderni spolecnosti
a umoznili vznik celych primyslovych odvétvi, ale také polozili zédklady pro vznik
Ceskych pobocek koncernu Carrier Global Corporation.

V roce 1991 vznikla spoleénost Linde KT CSFR jako dcefina spole¢nost firmy Linde AG.
O pét let pozdéji, v roce 2004, se Linde Refrigeration stava soucasti koncernu Carrier
Global Corporation. V roce 2008 byl proces ptfevodu dokoncen a spolecnost byla
prejmenovana na "Carrier chladici technika CZ". Rozvoj spole¢nosti pokra¢oval v roce
2014, kdy byla vyroba, pivodné se zaméfujici jen na chladici skiing, rozsifena
o klimatizace. Tato vyroba byla pfesunuta z Italie a velmi posilala pozici této spolecnosti

na trhu. (Carrier, 2024)

2.3 Hospodarské vysledky

Tato Cast poskytuje informace o ekonomickych vysledcich spole¢nosti Carrier Czech
Republic s.r.o. Je dileZitd, protoZe v dalSich kapitolach budou zminény nakupni ptipady
s pferuSenim vyroby a naristem néakladd, a tato ¢ast poskytuje kontext ohledn¢ vyznamu
téchto naklada.

Navzdory vyzvam spojenym s ekonomickou nejistotou, ktera v poslednich letech dopadla
na celosvétovou ekonomiku hlavné kvili pandemii Covid-19, se spolecnosti Carrier
Czech Republic s.r.o. podafilo udrzet stabilni vykonnost a zachovat pozitivni finan¢ni
vysledky. Zvlasté vyznamny byl rok 2019, ktery pro firmu ptedstavoval vrchol z hlediska
ziskovosti s dosaZzenim c¢istého zisku prevysujiciho 1 miliardu ¢eskych korun. Nésledné
v roce 2020 byl zaznamenan pokles ve vSech klicovych finan¢nich ukazatelich, coz pfimo
odrazelo dopady pandemie na podnikatelské prosttedi.

V dalSich letech, konkrétné€ v letech 2021 a 2022, spole¢nost reagovala na tyto vyzvy
intenzivnim investovanim do rozvoje a expanze vyrobnich kapacit. Tato strategie vedla
k vyraznému narlstu trzeb, které v roce 2022 dosahly rekordni hodnoty 9,3 miliardy
korun. Ptestoze tento rust trzeb signalizuje obchodni uspéch, je tieba zminit, Ze Cisty zisk

spole¢nosti v tomto roce klesl o 48 % na 230 milionii korun. Diivodem tohoto poklesu
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byly ziejmé zvysSené naklady spojené s expanzi a investicemi. Navic byl zaznamenan
i mirny nartst celkovych aktiv spolecnosti, konkrétné o 5,7 %, coz celkovou bilanci
zvysuje na 4,44 miliardy korun.

Tato faze investic a rozvoje, i pies kratkodoby dopad na ziskovost, ukazuje na
dlouhodobé;jsi strategii spolecnosti smétujici k posilenti jeji pozice na trhu a pfizptisobeni
se ménicim trznim podminkdm. Carrier Czech Republic s.r.o. tak demonstruje svou
odolnost a schopnost navigovat slozitym ekonomickym prostiedim s cilem zajistit
udrzitelny rast do budoucna. Na obr. 11 je znazornén vyvoj vybranych ekonomickych
ukazatelii v letech 2017-2022. (Vetejny rejstiik a Sbirka listin, 2023)

Obr. 11: Vysledky vybranych ekonomickych ukazatelt v letech 2017-2022

10,00
9,00
8,00
7,00
6,00
5,00 \-”\
4,00
3,00
2,00
1,00 e ———
0,00
2017 2018 2019 2020 2021 2022
—Aktiva Triby Z4S0bY e Ci sty zisk
6,15 4,17 4,50 3,83 4,20 4,44
7,64 7,89 8,15 7,36 8,42 9,30
0,54 0,53 0,39 0,46 0,79 0,95
0,62 0,63 1,00 0,64 0,34 0,23

Zdroj: vlastni zpracovani podle Vetejného rejstiiku a Sbirky listin (2024)

2.4 Portfolio

Tento oddil struéné predstavuje vybrané produkty od spolecnosti Carrier Czech Republic
s. 1. 0. Jejich vyrobky jsou pievazné zaméteny na obchodni zékazniky (B to B), a nékteti
lidé si mohou té€zko ptedstavit, jak tyto vyrobky vypadaji a jakou maji pfidanou hodnotu.
Spolec¢nost Carrier Czech Republic s.r.o. nabizi Siroké portfolio chladicich zatizeni pro

ruzné Ucely. Produkty jsou rozdéleny do 2 hlavnich divizi:
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e Commercial Refrigeration,

e Transicold. (Carrier, 2024)
Carrier Commercial Refrigeration (CCR)
Tato divize se specializuje na systémovy a zasuvkovy chladici nabytek, pulty a chladici
systémy pro maloobchody i velkoobchody. Tyto zafizeni zajisti nejen chlazeni, nizkou
energetickou spotiebu, ale 1 atraktivni vystaveni produktd.
Zastupce této skupiny vyrobku je naptiklad regal E6 MenEco. Tento regal je uren pro
moderni maloobchodniky, ktefi chtéji maximalizovat zisky a zaroven Setfit naklady. Diky
systému fizeni vzduchu a celosklenénym dvefim nabizi az o 27 % lep$i vyuziti prostoru
nez ptedchozi modely, coz zlepSuje piehlednost pro zdkazniky a Setii az 55 % energie pro
maloobchodniky. (Carrier, 2024)
Obr. 12: Regal E6 MenEco

Zdroj: Carrier (2024)

Carrier Transicold (CTB)

Jak uz z nazvu vyplyva, vyrobky této divize zajist'uji chlazeni potravin a jinych produktt
pfi prevozu. Portfolio zahrnuje nabidku chladicich jednotek pro navésy — fada Vector,
nakladni vozidla — fada Iceland a lehk4 uzitkova vozidla — fada Xarios. Spole¢nost Carrier
vyrabi také alternativni zdroje energie pro tyto chladici jednotky.

Naptiklad nejvétsi produkt z této divize — Vector HE 19, kombinuje elektrickou koncepci
E-Drive s novymi rozsifenimi pro vetsi vykon a efektivitu. Pfinasi 30% usporu paliva, je
leh¢i o 10 %, generuje méné hluku a vibraci a snizuje provozni ndklady az o 20 %.
Podporuje rizné pohonné moznosti, jako je napiiklad napajeci systém od firmy AddVolt.

(Carrier, 2024)
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Obr. 13: Vector HE 19 eCool

—~—_ AddVolt plug-in
Vector HE 19 electric system

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Carrier (2024)
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3 Nakup v divizi Carrier Transicold Beroun

Tato kapitola se zaméfuje na nakupni odd¢€leni v divizi Carrier Transicold Beroun, jeho
cile, funkce a organiza¢ni strukturu. Hlavnim ukolem oddéleni ndkupu je zajiSténi
potiebnych komponent a soucésti pro vyrobu chladicich zafizeni, jako jsou Vector,

Iceland a Xarios.

3.1 Organizacni struktura nakupniho utvaru

Odd¢leni zodpoveédna za nakup jsou v hierarchii spolecnosti Carrier Czech Republic s.r.o.
umisténa na vys$i organizacni Grovni. Zékladni typ této struktury nejvice pfipomina
funkéné centralizovanou organizacni strukturu. Zjednoduseny diagram organizacni
struktury ndkupniho odd¢€leni je zobrazen na obr. 14.
Cast organizaéni struktury spolegnosti Carrier Czech Republic s.r.o., kterd se stara
o provadéni ndkupnich procesii zahrnuje 2 skupiny pracovniki:

e (Oddé¢leni ndkupu (Supply chain),

e oddéleni dispozic (Operations).

3.1.1 Oddéleni nakupu

Nakupni oddéleni v divizi CTB spad4 spolu s ndkupnim oddé€lenim zévodu Carrier
Transicold Industries (CTI) ve Francii pod spravu feditele nakupu (purchasing director).
Ten se pfimo zodpovidd manaZerovi dodavatelského fetézce pro Evropu, Blizky vychod
a Afriku (supply chain manager for EMEA). Pod feditelem nékupu je v organizaéni
struktufe projektovy manaZer nakupu (project manager), ktery ma piidélen¢ho jednoho
projektového nakupciho (project buyer), a manazer dodavatelského fetézce CTB (supply
chain manager CTB), ktery ma zodpovédnost za tii ndkupci. Kazdy z jednotlivych
nakupdich se stara o svou pridélenou skupinu materiali, jako jsou naptiklad elektronické
komponenty, chemikalie, obaly, plastové dily, kovové dily, svétla, dvete a skla atd.

Cinnost tohoto oddé&leni lze charakterizovat jako strategické nakupni aktivity. Patfi mezi
né hlavné fizeni vztaht s klicovymi dodavateli, sbér a analyza dat o trhu, vyjednavani
smluv s dodavateli, vyjednavani o slevach z ceny a dalSich vyhodnych podminek, spravu
klicovych komodit a monitorovani rizik. V pfipadé projektového manazera
a projektového nakupciho je soucast naplné€ prace také sprava novych projekti, ziskavani

informaci o novych dilech a potencionalnich dodavatelich.
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Obr. 14: Organizacni struktura nakupniho utvaru pro divizi CTB
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Zdroj: Vlastni zpracovani podle interni dokumentace CTB (2024)

3.1.2 Oddéleni dispozic

Na rozdil od nakupniho oddéleni, oddéleni dispozic je v organizacéni struktufe divize CTB
zatazeno pod feditele tohoto zdvodu spolu s oddélenimi jako je kvalita nebo produkce.
Jeho podfizenym je manaZer logistiky (logistics manager), ktery ma, kromé& jinych
zaméstnancd a odd¢€leni, ve sprave pravée i oddéleni dispozic. Samotné oddéleni se sklada
ze Ctyf hlavnich zaméstnanci. Dva z nich jsou specialisté na dodavatelsky fetézec (supply
chain specialist), ddle sem patfi pracovnik na pozici podpora dodavatelského fetézce
(supply chain support) a dispeCer materidlu (material planner).

Aktivity oddéleni lze oznacit jako operativni ndkupni aktivity. Mezi zakladni ¢innosti
dispozic se ftadi sprava transakci s dodavateli a vyuzivani automatizovanych
elektronickych systémil k vytvareni a zasilani objednavek komodit. Ve spolupraci
s kontrolnim oddélenim poskytuje zpétné vazby ohledné€ vykonnosti dodavateli. M4 také
na starosti velkou ¢ast planovani budoucich spotieb a informovani dodavatelti o té€chto

spotiebach prostrednictvim pravidelnych mési¢nich predpovedi (forecastit).
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3.2 Funkce a cile nakupniho utvaru

V této kapitole jsou popsany Funkce a cile ndkupniho utvaru divize Carrier Trasicold

Beroun a jsou porovnany s teoretickymi vychodisky k tomuto tématu.

3.2.1 Funkce

Nékupni oddéleni je dilezitym utvarem v ramci celého fungovani zavodu CTB. Jeho
hlavni funkce se shoduji s t€émi popsanymi v podkapitole Role a cile ndkupu. Vétsinu
z téchto funkci maji na starosti nakupci a disponenti. Kazdy z téchto 2 tymu se sklada
ze 4 lidi a spravuje ptes 250 aktivnich dodavatelti a vice nez 4 000 riznych dila

zavedenych v systému SAP.

3.2.2 Cile

Zakladni cile nakupniho oddéleni v CTB se velmi podobaji obecnym ciliim, které jsou
definovany v teoretické casti, jako je napiiklad uspokojovani potieb, snizovani nakupnich
nakladl a zlepSovani kvality nakupu. Vedle téchto obecnych cill jsou také stanoveny
konkrétni, kratkodobé cile, které vétSinou zadava feditel ndkupu nebo feditel zavodu
a sleduje jejich vyvoj v portalu WorkDay. VétSinou je témito cili povéfen manazer
dodavatelského fetézce a v jejich plnéni spolupracuje s manazerem logistiky a obéma
jejich tymy. Cile jsou obvykle zadavany na 1 rok, nebo na kvartal.
Pro rok 2024 ma nékupni odd¢€leni 4 hlavni cile:
e SniZeni provoznich skladnich zasob o 58 mil. korun do konce roku,
e sniZeni objemu mnoZstevnich kontrakti o 58 mil. korun do konce roku,
e Uspora 5,6 mil. K& diky zvySeni materidlové produktivity prostfednictvim
projektt do konce roku,
e kontrola nepouZivanych zasob a rozhodnuti o jejich vyuZiti, prodeji nebo
likvidaci.
VSechny tyto cile stanovil feditel nakupu. Podobna opatfeni byla pfijata i pro jeho druhou
pobocku ve Francii. Dlivodem pro tyto razantni cile je pfeplnéni skladd, do kterych se
kvili velkému objemu mnoZstevnich kontrakti dodava stale vice materidlu a dila.
To vede k neti€elnému zadrZovani penéz v zasobach, které dlouho nebyly vyuZity, a které
by firma mohla investovat Iépe a do jinych oblasti. Nakupni oddéleni neni schopné plnit

stanovené cile samostatné. K dosaZeni téchto cili je nezbytni spoluprace s dal§imi
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oddélenimi v podniku jako je odd€leni vyroby, prodeje a dispozic, aby bylo mozné

efektivnéji fidit zasoby.
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4 Rizeni nakupu ve spoleCnosti

Rizeni nakupu je diileZitou oblasti pro spole¢nost Carrier Czech Republic s.r.o. Efektivni
vybér dodavateld, jejich hodnoceni a fizeni ndkupnich procesu jsou kli¢ové pro uspésné
realizace jak velkych projekti, tak i rutinnich zakazek. Tato kapitola se podrobné zabyva
rolemi, procesy a postupy, které jsou soucasti nakupniho odd¢€leni v ramci divize Carrier

Transicold Beroun.

4.1 Nakupni proces

Zahajeni ndkupniho procesu v ramci organizace je klicové pro efektivni hospodateni
s materidly a zajisténi chodu podnikani. Zavedeni standardizovaného postupu, jakym je
nakupni pozadavek, je zdkladnim krokem k jeho spravnému provedeni. Tento proces,
podporovany systémem SAP, umoziuje jednoduché a standardizované zadavani
pozadavki a naslednou objedndvku produkt od dodavateld. Nésledujici text podrobné
popisuje jak klasicky, tak projektovy nakupni proces a jeho dulezitost pro chod

organizace.

4.1.1 Klasicky nakupni proces

Nékupni pozadavek je kliCovym néstrojem pro zadavani pozadavkii na nakup produkti
v ramci organizace. Tento pozadavek miZze byt vytvofen rlznymi osobami, jako je
napiiklad dispeCer materidlu, nebo muize pfijit automaticky po napldnovani oddélenim
vyroby. Pro vytvofeni ndkupniho poZadavku se vyuziva systém SAP, ktery umoziuje
jednoduché a standardizované zadavani pozadavkid. Pokud zadatel sdm vybere
dodavatele, musi k nakupnimu pozadavku pfiloZit 1-3 srovnavaci nabidky, podle hodnoty
nakupu.

Existuje n€kolik forem nakupniho poZadavku, jako je napiiklad poZadavek na doplnéni
zasob generovany nakupnim systémem, rozpoc¢et nebo zménové fizeni. Kazdy ndkupni
pozadavek musi obsahovat jasnou specifikaci pozadovanych produktl, vCetné nazvu,
technické specifikace a mnozstvi. Pfed zahajenim procesu zadani zakazky je nutné,
aby byl ndkupni pozadavek schvalen, s vyjimkou drobnych ndkupti na odvraceni havarie
ohroZujici vyrobu.

Schvéleni nakupniho pozadavku probihé elektronicky prosttednictvim workflow v SAP,
v souladu s nastavenymi urovnémi pro schvalovani. Po schvéleni jsou ndkupni pozadavky

doruceny nakupcim, ktefi je dale zpracovavaji a vytvareji z nich objednavky.
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Tyto objednavky jsou pak zaslany dodavatelim, pfi¢emz Zadatel je vzdy informovan
o odeslani objednavky. Poté zadatel zajisti piijem objednavky v systému SAP.

Pokud se jedna o rutinni a opakované objednavky materidlu, systém SAP automaticky
generuje nakupni pozadavek v piipadé nedostatku na sklad¢. Tyto pozadavky jsou pak
pribézn¢ zpracovavany disponenty, ktefi jsou odpovédni za uspokojeni pozadavkil
vystavenim objednavek na vybrané produkty. Disponenti zajist'uji, ze nakupni pozadavky
jsou tadné¢ uspokojeny a produkty jsou objednany vcas a ve spravném mnozstvi. Tento

druh nédkupniho procesu se fadi spiSe do operativniho nédkupu.

4.1.2 Projektovy nakupni proces

Pokud jde o ndkup souvisejici s novym projektem, postupuje se obdobné jako v klasickém
nakupnim procesu, avSak s nékolika dal§imi pfipravnymi kroky. Novy projekt mize
zahrnovat napiiklad vyrobu nového produktu nebo ¢astéji zmeénu urcitého dilu. Tento typ
nakupniho procesu obvykle za¢ina tzv. zménovym fizenim.

Cely proces zacind vytvofenim vyrobnich dokumentdl pro novy produkt.
Tato dokumentace je zpracovana oddélenim konstrukce, které na zaklad¢ téchto
dokumentii vytvoii komplexni projekt. Béhem této faze oddéleni identifikuje potiebné
materidly pro vyrobu a klasifikuje je podle technologickych pozadavka. Neékteré
materidly miZe spolecnost vyrobit sama, zatimco jiné bude muset nakoupit.

Vysledkem prace oddéleni konstrukce jsou vykresy potiebnych dili a informace o jejich
specifikacich, jako je mnoZstvi, které je tfeba zakoupit. Projektovy nakupci je pak
odpovédny za vyhledéani zdroji pro nové dily a vybér dodavatelti, kteti budou tyto dily
dodavat. Po vybéru dodavatelti nakup¢i pozada o detailni informace o dilech, jako je cena,
vaha, doba dodani, piivod dilu a minimalni objednavaci mnozstvi. Tyto informace jsou
poté zadany do systému SAP ndkupnim oddélenim. Pfed provedenim prvni objednavky
jsou zaznamy o dilech dale zpracovany odd€lenim dispozic a oddélenim kvality.
Po dokonceni tohoto procesu jsou dily automaticky spojeny s pozZadavky, které byly
definovéany v Gvodni fazi projektu oddélenim konstrukce.

Nasledn¢ lze dily nakupovat podle potieb, a to obdobnym zplisobem jako v bézném
nakupnim procesu. Tento proces zajistuje efektivni a hladky prabéh ndkupu potiebnych

materidlti pro novy projekt.
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4.2 Vybér dodavatele

Nékupc¢i prioritné uspokojuji pozadavky ndkupu tim, Ze nakupuji produkty od
preferovanych dodavatell, ktefi jsou jiz zavedeni v systému SAP spolecnosti Carrier
Czech Republic s.r.o. Pokud neni dodavatel registrovan v systému SAP, musi nakupci
zajistit nakup produktd prostfednictvim zadavaciho fizeni. Cely zjednoduseny proces
vybéru dodavatele je prehledné vyobrazen v procesnim kompasu spolecnosti Carrier
Czech Republic s.r.0. na obr. 15.

Obr. 15: Procesni kompas

Tvorba nakupni

strategie

‘ ! ! )

v [ Realizace ] [Reaizace cenove Realizace Realizace 1

T fimeho zadani optavk vybérového fizeni | | nestandardniho zadani
Existuje P poptaviy Y

preferovany L J

dodavatel? |

Vyhodnoceni
predlozenych
nabidek

S S

Schvaleni NE
nejvyhodnéjsi
nabidky

—

ANO

v

ANO Dohoda s
dodavatelem
existuje

[
NE

Tvorba
dodavatelské
smlouvy
-

Zdroj: Vlastni zpracovani podle interni dokumentace CTB (2024)

4.2.1 Nakup od preferovanych dodavateli

Nakup u preferovaného dodavatele 1ze uskutecnit jednoduchym vydanim objednavky
v piipad¢, Zze s dodavatelem existuje smlouva. Pokud je k dispozici pouze jeden
preferovany dodavatel a méa smlouvu nebo cenik na pozadovany material, objednavka
muze byt provedena bez nutnosti zadavat vybérové fizeni. Pokud je k dispozici vice

preferovanych dodavateli a jsou z Ceské republiky, miZe nakupéi samostatné
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rozhodnout, kterého z dodavateld zvoli. Pokud by vybér zahrnoval i dodavatele mimo
Ceskou republiku, musi nakupéi své rozhodnuti konzultovat s odpovédnym oblastnim
manazerem nakupu (EMEA).

Kritéria pro konecny vybér preferovaného dodavatele jsou urcovana aktudlni situaci
a potfebami spolec¢nosti a zahrnuji faktory jako je cena, minimdlni objednavkové
mnozstvi, dodaci lhtita, dostupnost na sklad¢, cena dopravy a dalsi. Pokud preferovany
dodavatel nema stanovené ceny pro dané zbozi nebo sluzby a hodnota objednavky
neptesahuje 500 tis. korun, je tieba piilozit k objednavce alespon jednu konkurenc¢ni
cenovou nabidku. V ptipadé, ze hodnota objednavky piesahne 500 tis. korun, je zapotiebi
predlozit alesponi tfi konkuren¢ni cenové nabidky a informovat o tomto procesu
finan¢niho feditele spolecnosti. Dokonce i odmitnuti nabidky ze strany dodavatele je
povazovano za konkuren¢ni nabidku. Samotny vybér konecného dodavatele je
v kompetenci nakupciho, ktery se rozhoduje na zéklad¢ kritérii jako je cena, dodaci

a platebni podminky a ptedchozi zkusenosti s danym dodavatelem. Miize byt preferovan

cvwvr

4.2.2 Zadavaci Fizeni pro vybér nového dodavatele

Pted spusténim procesu zadavaciho fizeni nakup¢i urci strategii zadavaciho fizeni: typ,
kritéria hodnoceni, pocet dodavatelli, casovy plan a smluvni zajiSténi. Je-li to mozné,
tato strategie by méla byt pisemné zdokumentovana, zvlasté v piipadé vétSich nebo
netradi¢nich zakézek. Pokud hodnota zakazky neptesahuje 50 mil. korun, schvaluje
nakupni strategii manazer dodavatelského fetézce. Pro zakazky presahujici tuto ¢astku je
nutné schvéleni finanénim feditelem spolecnosti. VSechna zadévaci fizeni s hodnotou
ptresahujici 500 tis. korun musi byt zaznamenéana v evidenci zadavacich fizeni a musi
o nich byt informovan manaZer dodavatelského fetézce a vedouci pfisluSného zavodu.
Existuje n¢kolik druhii zadavacich tizeni, pricemz kazdé mé odlisné podminky a prabéh.
Tab. 2 uvadi finan¢ni zdvazky a minimalni pocet oslovenych dodavatelt pro jednotlivé

druhy zadavaciho fizeni.
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Tab. 2: Druhy zadavaciho fizeni

0 tis. — 500 tis. Piimé zadani 1
500 tis. — 50 mil. Cenova poptavka 3
Vice jak 50. mil. Vybéroveé tfizeni 3

- Nestandardni zadani -

Zdroj: Vlastni zpracovani podle interni dokumentace CTB (2024)

Piimé zadani

Nékupc¢i mlze zadat zakdzku bez formalnich krokl vedoucich k vybéru dodavatele, ktery
zajisti plnéni zakdzky. Pfi zadavani zakazky je nakupc¢i povinen postupovat tak,
aby dosdhl maximalni ekonomické efektivity pti ziskdvani pozadovanych produkti.
Tento proces, nazvany piimé zadani, se sklada z nékolika klicovych krokd. Zacina
ziskanim nabidek od potencidlnich dodavateli. Nasleduje hodnoceni téchto nabidek
a vybér nejvhodnéjsi varianty. Poté je vybrana nabidka schvélena, a nasleduje iniciace
auditu u dodavatele, ktery je provadén odd€lenim kvality. Soucasti tohoto procesu je také
vzorkovani, kdy ndkupci zajisti vzorky od dodavatele a oddéleni kvality provadi kontrolu.
Po tGspésném vyhodnoceni se uzavird dodavatelskd smlouva nebo zdvazné nabidka. Poté
nakupci vystavuje objednavku na zédklad€ smlouvy, nabidky nebo ceniku. Nakonec jsou
platebni podminky stanoveny dohodou s dodavatelem. Cely proces pfimého zadani
umoznuje rychlé a efektivni zajisténi pottebnych produkti ¢i sluzeb pro spolecnost.
Cenova poptavka

Nékupci pti zadadvani zakazky formou cenové poptavky vyzve minimalné tfi potencialni
zajemce k ptedlozeni nabidky na produkty specifikované v Zadosti. Pocet oslovenych
zajemcl je peclivé vybran tak, aby zajistil dostatecnou konkurenci a soutézni prostredi.
Proces cenové poptavky zahrnuje nékolik klicovych krokl. Zacind tvorbou zadosti
o predloZeni nabidky, ktera je nasledné odeslana vybranym uchaze¢im. Poté nasleduje
pfijem nabidek a jejich hodnoceni. Na zaklad¢ tohoto hodnoceni je vybrana nejvhodnéjsi
nabidka, ktera je poté schvalena. Uchazec¢i jsou informovani o vysledku hodnoceni
a proces pokracuje jednanim ohledné uzavieni smlouvy. DulezZitou soucasti tohoto
procesu je také realizace auditu u dodavatele a vzorkovani nabizenych produktt, uzavieni

smlouvy a vytvoreni objednavky, stejné jako u ptedchoziho druhu zadavaciho fizeni.
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Vybérové rizeni

Proces vybérového fizeni je podobny pritbéhu cenové poptavky, avsak s urcitymi rozdily.
Hlavnim rozdilem je dikladnéjsi kontrola celého procesu prostiednictvim komise a vyssi
pocet krokli pti hodnoceni nabidek a finalnim vybéru dodavatele. Zadavaci fizeni formou
vybérového fizeni se skladd z nékolika hlavnich fazi, které zahrnuji tvorbu zadosti
o predlozeni nabidky a zaddvaci dokumentace. Déle je nezbytné jmenovani komise pro
otevirani obalek a hodnoceni nabidek, ktera je odpovédna za cely proces. Poté je zadost
o predlozeni nabidky a zaddvaci dokumentace odeslana potenciadlnim uchazecum, jejichz
nabidky jsou nasledné pfijimany. Komise poté provadi otevieni obalek s nabidkami
a jejich dikladné posouzeni a hodnoceni. V nekterych piipadech miize byt vyzadovéano
testovani vzorkl nabizenych produkti. Na zakladé¢ tohoto hodnoceni je vybréna
nejvhodnéjsi nabidka, kterd je schvalena. Nasledné jsou vysledky posouzeni a hodnoceni
nabidek ozndmeny vSem uchaze¢im. Po této fdzi muze nasledovat kontrakcni jednani
a realizace auditu u vybrané¢ho dodavatele, spolu s vzorkovanim nabizenych produktt.
Nakonec je uzaviena dodavatelska smlouva, vystavena objednavka a dohodnuty platebni
podminky s vybranym dodavatelem, podobné jako u predchozich druhi zadavacich
fizeni.

Nestandardni zadani

Nakupci provadi zadavaci fizeni podle postupll stanovenych v pisemné nakupni strategii.
Pouziti nestandardniho postupu neni stanoveno hodnotou obchodniho ptipadu a miiZe byt
uplatnéno pouze vyjimecné, pokud standardni postupy nedostacuji nebo nejsou vhodné

pro dany pftipad.
4.2.3 ZaloZeni nového dodavatele do systému SAP

Pokud se ndkupci rozhodne pouzit nového dodavatele k ziskani potfebného materialu,
musi nejprve zalozit novy dodavatelsky ucet v systétmu SAP. To zahrnuje piidéleni
unikatniho dodavatelského cisla, které bude pouzito pro vystaveni objednavky. Prvnim
krokem v tomto procesu je ziskani potiebnych informaci od nového dodavatele, jako je
jeho oficidlni ndzev, identifika¢ni a danové Cislo, adresa, kontaktni tdaje a bankovni
informace. Nakup¢i musi také zadat o oficialni dokumenty, které potvrzuji
tyto informace.

ProtoZe nakupci nema piimo opravnéni ménit udaje dodavatelli v systému SAP, musi
vyplnit formulaf s ndzvem "New supplier request form" (Formulaf pro zalozeni nového

dodavatele) a zalozit pozadavek na vytvoieni nového dodavatele na portalu IT Service.
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Tento pozadavek je nasledné zpracovan pracovniky portdlu, schvilen manazerem
dodavatelského fetézce a asistentem kontrolora. V dal§im kroku jsou bankovni tdaje
telefonicky ovéteny s piisluSnou osobou v dodavatelské firmé. Pokud je pozadavek
kompletni, je dokonc¢en a novy dodavatelsky ucet je vytvoien vcetné Cisla dodavatele.
Tento proces umoziiuje nadkupéimu vystavit objednavku na nové vytvorené Cislo
dodavatele a tim propojit objednavku s piisluSnym dodavatelem. Obdobnym zplisobem
mohou ndkupci provadét 1 zmény v existujicich uctech dodavateld, vcetné jejich
blokovani nebo odblokovani.

Aby se zajistila pravni ochrana a predeslo se nejednoznacnostem ve vztazich s dodavateli,
je nakupéi povinen pravidelné spolupracovat s dodavateli na dohodach o obchodnich
podminkach. Je dilezité, aby tyto podminky byly uzavieny s co mozna nejvétSim poctem
dodavatelll a aby byly jasné pochopeny, ¢imz se eliminuji jakékoli nejasnosti tykajici se

jejich obsahu. Zakladni ptehled obchodnich podminek lze nalézt v ptiloze A.

4.3 Hodnoceni vykonu dodavatele

Ve spolecnosti Carrier Czech Republic s.r.o. ma vzdy hodnoceni dodavatelli na starosti
odd¢leni nakupu ve spolupraci s oddélenim kvality. Sleduji dvé hlavni kritéria, a to je

véasné plnéni dodavek (Supplier on time delivery — SOTD) a kvalita dodanych materialii.

4.3.1 SOTD

Supplier on Time Delivery, nebo SOTD, je metrika pouzivana k méfeni efektivity
dodavatelského fetézce, kterd porovnava skutecny termin dodani s tim poZadovanym.
Tento KPI ukazuje, zda dodavatel spliuje své cile v souvislosti s pfislibenymi dodacimi
lhitami, a je zasadni pro méfeni vykonu dodavatele. Méfeni miry vcasného dodani
odhaluje, jak efektivni je dodavatel. Pokles miry v€asného dodéani je problém jak pro
CTB, tak pro logistické operace dodavatele. Dokonce i jedina zpozdéna dodavka miize
mit dominovy efekt a zplisobit zpozdéni vyroby a dodacich lhit pro zdkazniky CTB.
Data pro ukazatel SOTD jako je skutecny a smluveny termin dodani se shromazduji
v systému SAP. Systém SAP obsahuje néstroje pro zpracovani téchto dat, nejsou ale
dostatecné komplexni, aby vytvofily ucelenou a bezchybnou analyzu. Néstroj chybné
vyhodnocuje SOTD v piipadech jako napt.:
e Dodavatel doruci dodavku vice nez 2 dny pied ocekavanym terminem,

e ocekavané terminy dodani nejsou opraveny podle potvrzenek od dodavatele,

46



e objednavka je rozvrzena na vice dodavek.
Pokud je tedy chce pracovnik zpracovat tak, aby z nich vycetl néjaké vysledky, musi je
zdlouhavé formatovat a provést korekci v programu MS Excel. Z tohoto divodu
v soucasné dob¢ nejsou tato data ndkupem nijak vyhodnocovana, ackoliv pro SOTD maji
stanoveny cil. Pro splnéni cile by kazdy rok od posuzovaného dodavatele mélo byt
dodano 98 % dodéavek vas. Nakupni Gitvar momentéalné pouziva tyto data pouze narazové
v ptipadech potteby pro konkrétni dodavky, nebo pfi jednani s dodavatelem, ktery je

v této oblasti vysoce problémovy.

4.3.2 Jakost dodavek

Pro hodnoceni dodavatelti je velmi klicové znat 1 kvalitu, ve které dodavaji nakupované
dily a materialy. S kazdym dodavatelem CTB by mél nakup¢i podepsat obchodni
podminky, ve kterych jsou specifikovany i1 naroky na kvalitu. Kazdy dodavatel by mél
spliiovat nasledujici specifické mezindrodni normy:

e 1S09001:2000 (jakostni standard),

e  (QS9000 (automobilovy standard pro zlepSovani a standardizaci procest),

e ISO/TS 16949:2000 (automobilovy standard pro zlepSovani kvality

a bezpecnosti),

e AS9100 (aerospace standard).
V Obchodnich podminkéach jsou specifikovana i dalsi kritéria pro kvalitu, ktera jsou
definovana v ptiloze B. Odd¢leni kvality ma za ukol ovefovat stav a kvalitu dodavanych
materiald. Pro kazdy typ dilu existuji specificka kritéria kvality, ktera se mohou tykat
ruznych faktord, jako jsou odchylky v rozmérech, poskrabani, nedostatecné tésnéni,
deformace nebo nerovnomérné zabarveni. Dily z kazdé dodavky jsou podrobeny nahodné
kontrole, a také je kontroluji operatofi vyroby, ktefi s nimi pracuji. Pokud dily neprojdou
kontrolou kvality, jsou ozna¢eny jako zmetky, neni mozné je pouZzit ve vyrob¢ a je nutné
je reklamovat u dodavatele. Jsou oddéleny od zbytku dilti a vraceny zpét dodavateli.
Nékteti dodavatelé automaticky zasilaji ndhradni dily po nahlaSeni poctu zmetk, zatimco
jini vyzaduji podrobnou analyzu zmetkii pfed vyménou. To mize zplsobit zpozdéni
ve vyrobé, zejména pokud se jednd o velké mnozstvi dulezitych dilt. Kvalitafskou
odchylku je mozné vyjadfit jako pomér poctu zmetki k celkovému poctu dodanych dili
za urcité obdobi. Standardni pozadavek na kvalitafskou odchylku u jednotlivych

dodavatell je maximéln¢ 500 PPM (dilii na milion) zmetkli roén¢. Nakupni oddéleni
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vyuziva tyto informace pii jednani s dodavateli a feSeni akutnich problémii tykajicich se
kvality. Nicméné neni zavedeny zadny systém pravidelného reportovani jakosti dodavek

dodavateltim.

4.4 Rizeni vykonnosti nakupu

Jak jiz bylo dfive uvedeno v podkapitole Funkce a cile nakupu, feditel nakupu a feditel
zavodu stanovuji specifické cile pro cely zavod. Rizeni vykonnosti ndkupu je v rukou
manazera dodavatelského fetézce. Jeho tikolem v tomto procesu je rozdélit hlavni cile
na mens$i, dil¢i cile a ty ptidélit jednotlivym nédkupcim. Kazdy nédkupci obdrzi 4-5 cila,
které odpovidaji jeho specializaci nebo se tykaji dodavatell a projektii, které spravuje.
Tyto individualni cile by mély sméfovat k uspéSnému dosazeni celozavodnich cilt.
Vétsina cili pro jednotlivé nakupci v roce 2024 se soustiedi na snizeni objemu
skladovych zdsob a mnozstvi uzavienych kontrakti. Nakup¢i jsou povinni rusit stavajici
mnozstevni kontrakty a vyjednavat s dodavateli nové ceny a obchodni podminky. Dalsi
dilezité cile se tykaji projektt ,,Schedule A“ a ,,Schedule B*“ zamétenych na materialovou
produktivitu. Vétsina téchto projektii se zabyva zménami ve vyrobé konkrétnich dild,
které maji za cil snizit naklady.

Cile jsou nakupcim pfid€lovany prostiednictvim portdlu WorkDay, kde Ize sledovat
pokrok plnéni tkolll a vyhodnocovat, na kolik procent byly cile splnény. Pro revizi cilii
muze byt exportovana tabulka z portalu WorkDay. Ptiklad takové tabulky je ptilozen

v ptiloze C.

4.5 Rizeni zasob

Rizeni skladovych zasob ve spole¢nosti Carrier Czech Republic s.r.0. je kli¢ovou sougasti
procesu planovani prodejii, zdsob a operaci (Sales, Inventory and Operations
Planning — SIOP). SIOP je aktivni proces, kdy se operacni plan spolec¢nosti pravidelné
aktualizuje kazdy mésic. Tyto plany zohlediiuji odhady prodeje a marketingu, dostupné
zdroje z vyroby, inZenyrstvi, ndkupu a financi a smétuji k dosazeni cila divize CTB.
Planovani se provadi na trovni divize CTB a konzultuje se s divizi CCR v Myté a CTI
ve Francii, aby byla zajisténa dostupnost potiebnych zdroji. Schvalené plany urcuji
podrobné plany pro jednotliva oddéleni, které¢ se kazdy mésic upravuji podle aktudlni

situace na trhu a v rdmci spole¢nosti.
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Naptiklad, po kazdém setkdni SIOP, odd¢€leni dispozic posila predpovédi (forecasty)
vSem dodavatelim. Po schiizi SIOP jsou upraveny a napldnovany budouci spotieby
materidlu v systému SAP, coz poskytuje nejvice relevantni obraz budoucich potieb.
Kazdy dodavatel obdrzi piehledny plan na piistich 12 mésicu, ktery detailn€ ukazuje, jaké
dily bude CTB objednavat. Dodavatelé¢ mohou reagovat na predpovéd’ a 1épe rozplanovat
objednavky ve spolupraci s nakupc¢imi a disponenty.

Rizeni skladovych zasob probiha také na denni bazi podle piijatych zakazek divize CTB.
Poté, co je zakazka piijata, je zaddna do vyroby oddélenim plénovéani vyroby. Dily
a materialy potfebné k jejimu vyhotoveni jsou zadany do systému SAP. Béhem noci
systém provede MRB proces (material requirements planning proces), ktery vyhodnocuje
dostupnost materidlii na sklad¢ a identifikuje, které materidly jsou na minimélni Grovni
s ohledem na dodaci lhitu. Na zakladé tohoto vyhodnoceni jsou automaticky vytvareny
pozadavky na preskladnéni. Pozadavky jsou nasledné uspokojovany prostiednictvim
dodavek ze skladovych zasob. Nasledujici den disponenti dostanou informaci
o ptipadném nedostatku materialt a vytvoii objednavky dle potieby.

V roce 2024 je ndkupni odd€leni zaméfeno na sniZovani objemu zdsob, ale podle
mésicnich cilt je tento cil pozadu o 5 mil. korun jiz v prvnich dvou mésicich roku. Podle
rozhovoru s manazerem dodavatelského fetézce je cil snizeni zdsob o 58 mil. korun

nesplnitelny.
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5 Vybrané nakupni pripady a jejich zhodnoceni

V této kapitole jsou popsany konkrétni nakupni piipady a projekty, které byly v urcitych
aspektech problémové. V nich lze najit zajimavé poznatky a pouceni, jak zlepsit efektivitu
nakupniho procesu a tim i celé divize CTB. Tyto situace byly analyzovany na zaklad¢

rozhovoru s jednotlivymi pracovniky z oddéleni nakupu.

5.1 MnozZstevni kontrakt pro model Xarios

Dodavatel A pochazi z Nizozemska a vyrabi specialni kabely a elektronické konektory
na miru. Pro spole¢nost Carrier Czech Republic s.r.o. tato firma dodava mimo jiné 1 jisti¢
s prepinacem. Na tento dil byl vytvofen mnozstevni kontrakt, ktery se obnovoval kazdé
3 mésice. V mnozstevnim kontraktu bylo stanovené mnozstvi, které dodavatel zavazné
musi vyrobit a odbératel ho poté musi objednat a za toto pokroc€ilé planovani dodavatel
vétSinou poskytuje slevu zceny. Vtomto piipadé cena pii realizaci 3mési¢nich
mnozstevnich kontraktt ¢inila 169,19 euro za kus.

V zéti 2022 dodavatel ptedlozit nakupcimu nabidku na 12mésicni kontrakt, ke kterému
ale nepodal detailni informace jako naptiklad jakou slevu z ceny by to pro spolecnost
ptineslo. Nakup¢i tedy na nabidku odpovédél pozadavkem o vice informaci a déle se
zaleZitosti nezabyval. V fijnu 2022 a vlednu 2023 poslal ndkupci dal$i 3mésicni
kontrakty, na které byly navazané i objednavky. V tinoru 2023 se dodavatel konec¢né
ozval s detailni nabidkou kontraktu na 12 mé&sict, ve které nabizel 3% slevu ze soucasné
ceny jistice. Tento kontrakt by pfi pfedpovidané spotiebé 1744 kust pfinesl tsporu
9 417,44 euro. Nakupci tento kontrakt ptijal a nastavil jeho pocatek na duben 2023, tak
aby navazoval na posledni 3mé&si¢ni kontrakt. V bieznu 2023, byly dodavateli zaslany
objednéavky navazujici na predchozi kontrakt z ledna. Dodavatel ale ozndmil, Ze nema
pozadované dily, ani materidl na jejich vyrobu, a Ze novy kontrakt a s nim i vyroba tohoto
dilu zacinaji aZ v dubnu toho roku. Timto nedodrZenim ptedchozich 3mési¢nich
kontrakti ze strany dodavatele byl zplisoben deficit dilu na skladé¢ a prostoj vyroby
jednoho z dulezitych modelti — Xarios. JelikoZz dodavatel uplné zastavil vyrobu dilu
v obdobi nepfijatych kontraktli, deficit dilu by zastavil vyrobu v zdvodu CTB na cely
jeden mésic. Pro vyrovnani tohoto deficitu musely byt tyto dily nakoupeny od ndhradniho

dodavatele za vyssi cenu (182,5 euro za kus).
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Zhodnoceni

Novy 12mési¢ni kontrakt sice pfinesl ro¢ni usporu ve vysi 9417,44 euro, ale nakup
mésicni zasoby drazsiho dilu pro nahrazeni deficitu stal spolecnost 3 365,37 euro. Tato
skutecnost ponizila tsporu z nového kontraktu o vice nez tretinu.

Pokud je na situaci pohlizeno zpohledu smérnice spravnych ndkupnich postupii
a obchodnich podminek, lze vinu pfisuzovat nakup¢imu. Na kazdy kontrakt nebo
objednavku by totiz mélo byt ze strany dodavatele odpovézeno tzv. potvrzenkou. Do
doby, néz dodavatel kontrakt nebo objednavku potvrdi, d4 se dokument povazovat za
neplatny. Je ale bohuzel bézna praxe, ze pokud se jednd o opakované objednavky nebo
kontrakty, dodavatelé zadné potvrzenky neposilaji a potvrdi vyrobu pouze zpravou v e-
mailu, nebo jako v tomto ptipadé, nijak. Vzdy se ale dodavatelé ozvou, pokud na zaslany
kontrakt nechtéji ptistoupit, nebo objednévku nechtéji pfijmout, coz se v tomto piipade
naopak nestalo. Z pravniho hlediska by tedy byl na vin¢ nakup¢i, z moralniho hlediska
1ze vinit dodavatele, to ale bohuzel k vymahani nadhrady za deficit ve vyrob¢ a nutnosti

nakupu za vyssi cenu, nikterak nepomaha.

5.2 Nerezova deska pro model Iceland

Spole¢nost B je dilezitym dodavatelem kovovych soucéstek pro spolecnost Carrier
Czech Republic s.r.o, jako jsou ramy, vika, desky a dalsi. Jednou z téchto soucastek je
nerezova deska pro model Iceland. Pro tento dil byl zahajen projekt, ktery se zamétoval
na zvySeni produktivity materidlu. Projekt mél tfi hlavni cile:
1. SniZeni ndkladi na ndkup nové verze neobarveného dilu o 5 %, misto plivodnich,
které byly barvené.
2. Pfidani komponentu pro zlepSeni funkénosti dilu v kone¢ném vyrobku Iceland.
3. Vybér nového dodavatele, protoze stavajici dodavatel nebyl schopen dodat dily
splitujici prvni dva body.
Projekt byl zahdjen v zafi 2022. V prvni fazi byly vytvoteny vykresy a dokumentace
k novému dilu. Naklady na tento dil byly odhadovany na méné nez 1 mil. korun, a proto
byla zahajena cenova poptavka u 3 dodavateli. Findlnim vybranym dodavatelem byla
ceskd firma C, kterd jiz diive dodéavala jiné dily pro vyrobu. Novéa verze dilu byla
zavedena do systému SAP, byla nastavena a schvélena oddélenim nékupu i dispozic.
Avsak, béhem procesu vzorkovani a kontroly kvality se ukazalo, Ze absence barvy na
nerezovém povrchu dilu zplisobuje zna¢né poskrabani, ¢imz se dil stava nepouzitelnym.

Jelikoz dil nemlzZe byt pouzit v nebarvené verzi, nelze k nému ani pfidat zmiovany
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komponent, jelikoz ten nemtze byt pti vyrob¢ barven. Po roce vyjednavani s dodavatelem
a oddélenim kvality byl tedy projekt ukoncen neuspéchem.

Pted finalnim ukoncenim projektu vSak oddé€leni planovani vyroby v systému SAP
aktivovalo novou verzi dilu a stard verze byla zablokovana. Vysledkem bylo, Ze veskeré
planované spotteby byly pfevedeny na novou verzi dilu a starou verzi jiz nebylo mozné
ptes systém SAP objednat. Dopady na vyrobu byly ¢aste¢né zmirnény diky zasobé¢ staré
verze dilu, avSak pro jeji pouziti do vyroby bylo nutné provést kontrolu a pieskladnéni na
nov¢ cCislo dilu. Tato situace zpusobila problémy pii vyrobé modelu Iceland a vedla
k navyseni nékladl na projekt, ktery nakonec nepfinesl zadny uzitek.

Zhodnoceni

Nedostatecné zohlednéni rizika poskozeni nerezového povrchu bez barvy spolu s chybou
v systému SAP, kterd zablokovala objednavani staré verze dilu, vedlo k nedostatku zasob
této staré verze. Projekt nakonec nepfinesl zadny uzitek, pouze zplsobil navysSeni
nakladt. Zhodnoceni ukazuje, ze projekt byl Spatné€ naplanovan a proveden, nedostate¢né
se zohlednily technické aspekty a rizika, a chyby v syst¢ému SAP pfinesly dalsi

komplikace. Komunikace mezi oddélenimi mohla byt také efektivné;si.

5.3 Hlinikova liSta pro model Vector

Spolecnost D je vyznamnym dodavatelem kovovych dild pro divizi CTB, vcetné
hlinikové liSty s folii pro model Vector. Tato lista je pro Francouzskou divizi CTI jinym
dodavatelem vyrabéna bez folie a je o 25 % levné&j$i. Na zéklad¢ této informace zadal
feditel nakupu ndkupnimu oddéleni CTB projekt na zménu specifikace dilu s cilem sniZit
naklady. Dodavatel D souhlasil se zménou specifikace dilu. Vyroba listy bez folie v§ak
pro n¢j byla novd a vyzadovala dikladné testovani vzorkl, aby se zajistila jejich
konzistentni kvalita. Oddéleni ndkupu si nejprve vyzadalo 20 vzorkt liSty bez folie pro
testovani. Tyto vzorky prosly kontrolou bez problému. Do procesu se poté zapojilo
oddéleni kvality, které potfebovalo vytvofit katalog monitorujici poskrabani materialu
a dalSich vlastnosti liSty. Pro tento ucel si oddéleni kvality vyzddalo 300 vzorki.
Z 300 vzorka pro testovani kvality jich 210 (70 %) neproslo kontrolou. Problém nebyl
v ocekavaném poskrabani, ale v prasklinach v ohybech list, které se objevily uz pti dodani
od dodavatele. I ptes praskliny probéhlo testovani poskrabani a u vSech 300 kust byly
v tomto ohledu vysledky v rdmci normy. Praskliny vSak znemoznovaly pouZiti list
ve vyrob&. Dodavatel odmitl reklamaci vadnych list, a to 1 po pfedlozeni expertniho

posudku, ktery prokazal, Ze praskliny nezplisobila manipulace s listami v CTB.
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Odpovédel na pozadavek tim, ze praskliny zptisobilo odstranéni folie pti vyrobé, kterou
pozadovalo CTB. Pozadoval proto uhradu za celou dodavku 300 kusi list v hodnoté
14 000 euro.

Zhodnoceni

Primérna roc¢ni spotieba list ve vyrobé CTB je 1000 kusi. Planovand uspora na jednom
dile byla 21,44 euro, celkem 21 440 euro ro¢né. Projekt zmény specifikace dilu ale v roce
2023 neptinesl planovanou usporu, ale spise naklady ve vysi 14 000 euro za vadné
vzorky. Zména specifikace dilu s cilem uSetfit naklady se ukézala jako problematicka.
Chybou bylo objednat vyrobu 300 vzorkti pro testovani bez dostate¢ného posouzeni rizik.

Za dodani vadnych vzorkid by mél nést zodpovédnost dodavatel.
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6 Konkrétni opatieni ke zvySeni efektivnosti nakupu

Tato kapitola ptfedstavuje doporuceni zmén a novych postupii, které organizace miize
implementovat k optimalizaci svych nakupnich procesi a dosazeni lepSich obchodnich

vysledkd.

6.1 Doporuceni na zakladé vybranych nakupnich pripadu

Nakupni tym v divizi CTB se potyka s nékolika specifickymi situacemi, které¢ vyzaduji
konkrétni doporuceni pro zlepsSeni nakupnich procesii.

Prvni situace tykajici se jistiCe s prepinaem vyzaduje implementaci striktniho
dodrzovani smérnice nakupnich postupti a obchodnich podminek. To zahrnuje
vyzadovani potvrzeni od dodavatele pro kazdy kontrakt nebo objednavku a jasné
definovani a evidenci téchto potvrzeni. Dale je nutné zlepsit komunikaci s dodavateli
prostfednictvim aktivniho vyjasiiovani nejasnosti a pravidelnych schiizek a hodnoceni
dodavatelt. K tomu lze pridat implementaci systému pro sledovani dodavatelskych rizik,
coz zahrnuje identifikaci a hodnoceni rizik spojenych s dodavateli a v¢asnou reakci
na hrozici problémy.

Druha situace tykajici se nerezové desky pro model Iceland vyzaduje zlepSeni procesu
vyvoje a testovani produktd. To znamena lepsi koordinaci mezi oddélenimi nakupu,
vyvoje a kvality, dikladné&jsi testovani prototypti a vzorka pied zavedenim do vyroby
a zohlednéni vSech relevantnich faktorti, v€éetn€ Zivotnosti a odolnosti produktu. Déle je
vhodné zavést systém pro hodnoceni projektd, coz zahrnuje pravidelné sledovani
a vyhodnocovani prabéhu projekti a moznost v€asného ukonceni netispéSnych projekti.
Tteti situace tykajici se hlinikové liSty pro model Vector vyzaduje dikladnéjsi analyzu
a planovani zmén. To znamena zvaZeni vSech relevantnich faktorti, v€etné technickych
specifikaci, kvality, nadkladl a rizik, a podrobné testovani vzorkd a analyzu jejich
vlastnosti. Dulezité je také zlepSeni komunikace s dodavateli prostfednictvim jasné
definice pozadavkl a specifikaci a pravidelného informovani dodavatele o pribéhu
projektu a feSeni problémi. K tomu Ize pfidat zavedeni systému pro reklamace a feSeni
sport, ktery zajiStuje jasny a transparentni proces pro reklamaci vadnych produktt
a moznost mimosoudniho feSeni sporti.

Kromé konkrétnich situaci jsou doporuceny dalsi obecna opatieni pro zlepSeni nakupnich
procest v divizi CTB. Patii sem implementace komplexniho systému pro hodnoceni

dodavatelii na zakladé klicovych kritérii, pravidelné Skoleni a vzdélavani nékupnich
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pracovnikl a pribézné zlepSovani jejich dovednosti v oblasti nakupu a dodavatelského
fetézce.

Celkové by implementace téchto doporuceni meéla vést ke zlepSeni efektivity
a transparentnosti nakupnich procest v divizi CTB. Zlepsi se komunikace s dodavateli,

sniZi se rizika a zlepsi se celkova nakladova efektivita ndkupniho procesu.

6.2 Zavedeni intenzivniho pouZivani KPI

V ramci nékupniho procesu dochdzi k opakujicim se problémim ve formé
nedostatecného hodnoceni dodavateli. To se negativné projevuje na efektivité nakupu
a vede k nespravnym strategickym rozhodnutim pfi vybéru dodavatelll pro nové projekty.
Pro feSeni této problematiky se navrhuje zavedeni intenzivnéj$iho vyuzivani klicovych
ukazatelti vykonnosti (KPI), které umozni podrobn¢jsi hodnoceni dodavatel a usnadni
vybér optimélnich partnerd pro budouci spolupraci.
Ukazatel véasného plnéni dodavek (SOTD) predstavuje kli¢ovy KPI, jelikoz umoziuje
identifikovat chyby v dodavatelském procesu a zaroven pftispiva k celkové efektivité
nakupu. Zaméteni ukazatele SOTD je sledovani miry chybovosti dodavatelt z hlediska
tii kritérii:

e Chyby v mnoZstvi doddvaného materialu

e Chyby v kvalit¢ dodavané¢ho materialu

e Chyby v terminech dodavek
Diky ukazateli SOTD bude mit ndkupni oddéleni mozZnost ziskavat informace o kvalité
dodévanych materiald a identifikovat dodavatele s vysokou mirou chybovosti v danych
oblastech. Tento ukazatel také nabizi moZnost v€as reagovat na problémy s dodavateli
atesit je diky zavedeni systému pro zaznamenavani chyb a jejich nasledné analyze.
Dulezité je, aby disponenti zaznamenavali veskeré¢ problémy s dodavkami v ramci
rutinnich objednévek. Tyto informace budou slouzit pro analyzu odd€lenim nakupu
a kvality a pro vybér dodavateli pro nové projekty. Dodavatelé s nizkou mirou SOTD
musi byt analyzovani s cilem zjistit divody chyb a navrhnout opatfeni pro zlepSeni.
Analyza chyb a jejich naslednd implementace opatfeni vedou ke zlepSeni procest
a k celkovému zvySeni uspesnosti plnéni dodavek.
Disponenti budou sledovat a zaznamenavat pocet chybné plnénych dodavek do ucetniho

systému. Zde bude moZnost vybéru divodu chyby ze tfi stanovenych kritérii.
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Ukazatel SOTD bude slouzit vedeni spole¢nosti, zejména manazerovi nakupu a jeho
tymu, pro rychlé zjisténi miry vcasného a bezchybného plnéni dodavek. Také umozni
optimalizaci vybéru dodavateli, minimalizaci nékladi na nakup, zvySeni efektivity
nakupniho procesu a dosazeni celkové spokojenosti s dodavanymi materialy a sluzbami.
Zavedeni KPI ukazatele véasného plnéni dodavek (SOTD) do ndkupniho procesu prisp&je
k efektivnéjSimu hodnoceni dodavatelli, optimalizaci vybéru partnerti a dosazeni celkové
spokojenosti s doddvanymi materialy a sluzbami.

Ukazatel SOTD se vypocita jako pomér poctu spravné a vcasné plnénych dodavek

k celkovému poctu doddvek od daného dodavatele za urcité casové obdobi.
X
SOTD = v 100

Kde: SOTD... procentni pocet dodavek, které byly dodany ve spravném Case, mnozstvi

a kvalite.

X... pocet pfijatych dodavek k ur¢itému datu

Y... pocet planovanych dodavek k ur¢itému datu (Carrier, 2024)
Aktudlni verze systému SAP, kterou Carrier Czech Republic s. r. 0. vyuZziva, neumoziuje
efektivni vyhodnocovani ukazatele SOTD. Pro provedeni analyzy dat je potieba
exportovat vychozi informace ze systému a poté hodnotu SOTD dopocitat v aplikaci
excel, kde Ize i graficky zobrazit procentualni uspésnost dodavek ve srovnani s planem.
Diky tomu je mozné vizualizovat, kolik dodavek bylo uskutecnéno vcas a v poZadovaném
mnozstvi a kvalite.
V tab. 3 jsou znazornény vysledky takové analyzy ukazatele SOTD provedené pro
4 dodavatele, ktefi jiz byli zminovani v kapitole s vybranymi nakupnimi ptipady.
Hodnoceni ukazatele SOTD pro ¢tyfi dodavatele ukazuje, ze dodavatel D ma prumérny
vysledek 0,972, cozZ je nejvyssi z celého srovnani. Tento dodavatel mé sezonni vykyvy
s nizkym SOTD v prosinci (0,977). Dodavatel C ma praméry SOTD 0,981, druhy
nejvyssi vysledek, s nizkym vysledkem v prosinci (0,975). Dodavatel B dosahuje
prumérného SOTD 0,974 a tteti nejvyssi primér z této skupiny, ale s sezonnimi vykyvy
v bfeznu (0,9636) a prosinci (0,969). Dodavatel A ma primérny vysledek 0,972 a ¢tvrty
nejvyssi vysledek, s nizkym SOTD v bieznu (0,6496).
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Tab. 3: Vypocet ukazatele SOTD pro 4 vybrané dodavatele v roce 2023

A B c D
Leden 100,00% 67,52% 98,02% 80,00%
Unor 98,46% 98,46% 98,46% 98,46%
Bfezen 80,00% 64,97% 86,36% 98,84%
Duben 95,44%|  100,00% 93,75% 98,48%
Kvéten 100,00%|  100,00% 98,00% 99,36%
Cerven 66,67% 91,67% 98,41% 99,24%
Cervenec 83,33%| 100,00% 98,46% 98,76%
Srpen 75,00%|  100,00% 94,12%|  100,00%
Zai 64,97% 99,41% 99,60% 99,75%
Rijen 100,00% 98,40% 98,60% 98,80%
Listopad 99,36% 97,40% 98,00% 98,20%
Prosinec 66,67% 96,90% 97,50% 97,70%

85,82% 92,89% 96,61% 97,30%

Zdroj: Vlastni zpracovani podle interni dokumentace CTB (2024)

Nasleduje obr. 16, na kterém jsou tato data znadzornéna graficky, pro lepsi piehlednost.

Obr. 16: Grafické znazornéni ukazatele SOTD pro 4 vybrané dodavatele v roce 2023
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Zdroj: Vlasti zpracovani podle interni dokumentace CTB (2024)
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Zaver hodnocenti je takovy, ze vSichni ¢tyfi dodavatelé dosahuji vysoké miry GispéSnosti
dodéavek podle ukazatele SOTD. Nejlepsi vysledky maji C a D s mirn¢ nadprimérnym
SOTD, zatimco u dodavatele B jsou hodnoty mirn¢€ nizsi, ale i tak dosahuje dobrych
vysledki. Priimérny ro¢ni vysledek SOTD u dodavatele A je dostacujici, vyskytuje se zde
ale vysokd mési¢ni variabilita. Dodavatel A mél pro standardy Carrier Czech Republic
s.r.o. velmi nizké vysledky v mésicich Cervnu, zafi a prosinci. Dulezité je sledovat tyto
sezonni vykyvy, které se projevuji i u ostatnich sledovanych dodavatelii v prosinci
a breznu.

Z hlediska doporuceni je vhodné, aby nakupni oddéleni pracovalo s témito dodavateli
na minimalizaci sezénnich vykyvi SOTD, coz zajisti maximalni spolehlivost dodavek
po cely rok. Je také doporuceno pravidelné sledovat ukazatel SOTD a rychle reagovat
na pifipadné problémy s dodavkami. Porovnavani SOTD s benchmarky v odvétvi miize
byt uzitecné pro dalsi zlepSeni. Je dulezité mit na paméti, ze SOTD je jen jeden z mnoha
faktordi pfi hodnoceni dodavatele, a proto je nezbytné zvazit i dalsi aspekty jako cena,
kvalita produktl a zdkaznicky servis.

Soucasny zptsob hodnoceni dodavateli, zndzornény v tabulce, je sice zvladnutelny pro
4 vybrané dodavatele, ale pro komplexni hodnoceni vSech vice nez 250 dodavatelt divize
CTB by byl pfili§ zdlouhavy a neefektivni. Implementace takového procesu by
vyzadovala dedikovaného pracovnika a vedla by k znaénym nakladiim pro firmu.
Nastésti spolecnost Carrier Czech Republic s.r.o. pldnuje na podzim 2024 aktualizaci
stavajiciho ucetniho systému SAP na novou verzi SAPAHANA. Tato modernizace otevira
Siroké mozZnosti pro optimalizaci spravy dodavatelského fetézce, vCetné automatizace
hodnoceni dodavateld.

Klicové moduly SAPAHANA pro hodnoceni dodavatela:

« Supplier Relationship Management (Rizeni vztahii s dodavateli): Umoziuje
sledovani a analyzu vykonnosti dodavateli v kliCovych oblastech, jako je
spolehlivost, kvalita a dodaci terminy.

e Supplier Evaluation (Hodnoceni dodavatele): Definuje a monitoruje KPI
dodavatelii, ¢imz usnadnuje strategické rozhodovani o vybéru a spolupraci s nimi.

 Quality Management (Rizeni kvality): Eviduje a analyzuje chyby v kvalité
dodavek, ¢imz umoznuje identifikovat problematické dodavatele.

« Materials Management (Rizeni materialit): Sleduje objednavky a dodavky od
dodavatelll, zaznamenava chyby v mnozstvi, cenach a terminech dodéni a slouzi

tak k hodnoceni dodavatelské spolehlivosti.
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Reporty a dashboardy pro prehledny monitoring:

SAP4HANA nabizi Sirokou $kalu reportd a dashboardi, které umoziuji sledovat vyvoj
miry vcasného plnéni dodavek v Case, identifikovat dodavatele s nejvysSi mirou
chybovosti a generovat vizualizace trendl a vyvoje spolehlivosti dodavateli.
Management oddéleni nakupu by mél pravidelné monitorovat reporty a vyuzivat je pro
efektivni hodnoceni vykonu dodavateli a strategické planovani v oblasti nakupu
a planovani dodavatelského fetézce. Kritickym a problémovym dodavatelim Ize reporty
zasilat pro informovani o jejich slabinach a prevenci opakovani chyb.

Optimalni frekvence hodnoceni zavisi na specifickych pozadavcich a procesech
organizace. Obecné¢ se doporucuje provadet kontroly jednou za Ctvrtleti. Pro klicové
a kritické dodavatele miize byt vhodné provadét kontroly castéji, naptiklad jednou
mésicné.

Pti stanoveni frekvence je dilezité zvazit Casové a finanéni naklady.

Diky SAP4AHANA se hodnoceni dodavateli stane automatizovanym procesem, ktery
ptispéje k celkové efektivité a optimalizaci nakupnich procesti v Carrier Czech Republic

S.1.0.

6.3 ZlepSeni fizeni zasob v divizi CTB

Implementace komplexnéj$iho systému kontroly dostupnosti materidlu je klicovym
krokem pro zlepSeni efektivity v divizi CTB. Tento systém by mél brat v uvahu zakazky
naplanované na nasledujici 3 dny, skladové zasoby a dostupnost materialu u dodavateli.
Cilem je v€asné rozpoznani potencidlnich nedostatkil materialu, coz ptedchazi zpozdénim
ve vyrobé. Diky tomu mulZe manazer ndkupu nebo jeho podfizeni proaktivné feSit
ptipadné problémy a zajistit hladky pribéh vyroby.

Ptiklad komplexnéjSiho systému kontroly dostupnosti materidlu, ktery se vyuziva v divizi
Carrier v Myté, by mohl byt inspiraci pro implementaci podobného systému v divizi CTB
v Berouné. Tento systém by mohl byt integrovan do systému SAP a automaticky by
vyhodnocoval dostupnost materidlu pro vSechny zakdzky naplanované na nasledujici
3 dny. V piipad¢ nedostatku materialu by systém automaticky upozornil disponenty, ktefi
by mohli v¢as reagovat a zajistit plynuly pritbéh vyroby.

Dalsim krokem je zavedeni systému automatického vyhodnocovani a planovani, ktery
vyuziva algoritmy k optimalizaci Grovné zdsob. Tento systém automatizuje proces
vytvareni objednavek a pozadavki na preskladnéni, coz snizuje manualni praci a zvySuje

efektivitu fizeni zasob.
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Lepsi spoluprace s dodavateli je také klicova. Pravidelné sdileni informaci o predikované
spotteb¢ sice v CTB jiz probihd. Ale tyto predpovédi jsou mési¢né posilany pouze
na zhruba 1/2 aktivnich dodavatelti, znichZ je rocné potvrzuje prumérné¢ pouze
32 % dodavatelt. Je doporuceno zavedeni revize téchto pravidelnych piedpovédi
do obchodnich podminek. Obchodni podminky musi pfijmout kazdy dodavatel, a tim by
i souhlasil s mési¢ni revizi a schvalovanim pravidelnych piedpovédi. Tim by se
dosahovalo vyssi spole¢né optimalizace dodavatelského fetézce a minimalizace zasob.
Dale je doporuceno implementovat systém pro sledovani a analyzu KPI zéasob, jako je
obrat zasob, Uroven zasob a néklady na skladovani. Pravidelné Skoleni a vzdélavani
pracovnikl v oblasti fizeni zasob je také dulezité pro dosazeni ciliil v oblasti snizovani
zasob.

Implementace vySe uvedenych doporuceni povede ke =zlepSeni efektivity
a transparentnosti fizeni zasob v divizi CTB. Snizi se riziko zpozdéni ve vyrobg,

optimalizuji se ndklady na skladovani a zlepsi se celkova logisticka operace.

6.4 Opatieni pro maximalizaci efektivity nakupniho oddéleni

V divizi CTB se ndkupni tym momentaln¢ potyka s prehlcenim praci. Pouze 3 nakupci,
1 projektovy ndkupci a vedouci nakupu maji na starosti vice nez 4 000 druhti materiali
a vice néz 250 aktivnich dodavateld. Tato situace vyvolava potfebu efektivnéjsiho feseni,
které¢ by snizilo zat€z na stavajicich ¢lenech tymu a zlepSilo celkovou vykonnost
nakupniho procesu.

Jednim z moZnych doporuceni je rozsifeni tymu o dal$iho nékupciho. Tento krok je
povazovan za nejjasnéj$i a nejrozSifenéjsi zpusob, jak zmirnit pracovni zatiZeni
soucasnych ¢lenit tymu. Novy nakupci by mohl pievzit zodpoveédnost za specifickou
materidlovou skupinu, ¢imz by se uvolnil Cas a energie ostatnim ndkupcim. Je vSak
dilezité peclivé zvazit rozdéleni zodpovédnosti a materidlovych skupin mezi nakupci,
aby se zajistila efektivni spoluprace a vyvaZzeni zatéze.

Dal$im moZznym feSenim je pfijeti asistentky ndkupu. Asistentka by mohla ndkupcim
pomahat s administrativnimi a rutinnimi ukoly, jako je zadavani dat, piiprava reporti
a komunikace s dodavateli. Timto zpisobem by se opét uvolnil ¢as ndkupcim, aby se
mohli soustfedit na strategické ukoly, jako je vyjednavani s dodavateli, analyza trhu
a hledani tspor.

Implementace technologickych nastroji je dalSim dilezitym krokem. Existuje fada

nastrojii pro automatizaci a zefektivnéni nakupnich procest, jako jsou systémy pro
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elektronické zaddvani zakazek (e-Tendering), systémy pro spravu dodavatelit (SRM)
nebo vySe zminovany SAP4AHANA. Integrace téchto nastrojii by mohla nakup¢im uSetfit
¢as a praci.

Outsourcing specifickych tkolu je také moznosti. Nékteré ukoly, jako je vyhledavani
dodavatelti, analyza trhu nebo vyjednavani o cenach, by mohly byt outsourcovany
externim firmam. Tim by se opét uvolnil ¢as ndkupc¢im, aby se mohli soustfedit na klicové
ukoly.

Pti vybéru vhodného feseni je dilezité zvazit nékolik faktorii. Rozsifeni tymu nebo pfijeti
asistentky ndkupu znamena nartst nakladu, coz je dalezité brat v tvahu v rdmci rozpoctu
firmy. Dulezité je také zvazit potiebné dovednosti a zkusSenosti nového ¢lena tymu.
Kromé¢ toho je nutné zajistit, aby stdvajici nakupci byli motivovani a spokojeni se svou
praci.

Zavérem lze konstatovat, ze neexistuje univerzalni feseni pro rozsiteni nakupniho tymu.
Nejlepsi feseni zavisi na specifickych potiebach a cilech firmy CTB. Je klicové pecliveé
zvazit vSechny moZznosti a vybrat takové feSeni, které¢ bude nejefektivnéj$i a zaroven

dostupné pro firmu v dané situaci.
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Z.aveér

Cilem této prace bylo posoudit ndkupni proces ve spolecnosti Carrier Refrigeration
Operation Czech Republic s.r.o. na zéklad¢ teoretickych poznatki a konkrétnich
nakupnich ptipadii oddéleni ndkupu v divizi Carrier Transicold Beroun. Dale méla prace
navrhnout opatfeni pro zvyseni efektivity tohoto nakupniho procesu.

V teoretické Casti prace byly piedstaveny kliCové pojmy a souvislosti, které poskytly
dalezity teoreticky zaklad pro celkové porozuméni problematiky nakupu ve firmé.
Praktickd c¢ast navazala na tuto teorii a zacala predstavenim spolecnosti Carrier
Refrigeration Operation Czech Republic s.r.o. Nasledné€ se prace zameéftila na fungovani
a organizaci ndkupniho Utvaru, s dirazem na odd¢leni nakupu v divizi CTB a jeho roli.
Byl popsén také samotny proces fizeni nakupu.

Prakticka cast dale analyzovala konkrétni nakupni piipady, které byly konfrontovany
s teoretickymi poznatky a smérnicemi firmy. Ukézalo se, Zze nékteré nakupni ptipady
odhalily nedostatky, jez vyzaduji zefektivnéni ndkupniho procesu. Napftiklad v ptipadé
mnozstevniho kontraktu u dodavatele A nedoSlo k dikladné komunikaci mezi
dodavatelem a nakup¢im, coz vedlo k problémiim s ¢asem a naklady. Stejné tak v ptipadé
projektu na zménu nerezové desky pro model Iceland. Spatnd komunikace mezi
oddélenim kvality a dal$imi oddé&lenimi zvysila naklady na nakup a pfidélala praci
s preskladiiovanim materiali. Dal$im problémem byl projekt na odstranéni folie
z hlinikové listy pro model Vector, kde pokus o zménu dodavatele pfinesl dodatecné
naklady.

V zavérecné kapitole prace byla navrZzena opatieni pro zlepSeni nakupniho procesu. Jedno
z nich se zamétuje na implementaci KPI miry v€asného plnéni dodéavek, které umozni
systematické sledovani dodéavek a jejich chybovosti. Dale je navrzena lepsi optimalizace
zasob, nastroje pro hodnoceni dodavatelii po implementaci nového ucetniho systému
a roz§ifeni nakupniho oddéleni o nového nakupciho €1 asistentku, pro odlehéeni tlaku na
nakupci a vyssi efektivitu prace.

Vysledky prace byly prezentovany managementu oddéleni nakupu v divizi CTB, ktery
zvazuje implementaci navrZzenych opatieni. Celkové lze fici, ze cil prace, kterym bylo
zvySeni efektivity ndkupniho procesu ve spolecnosti Carrier Refrigeration Operation

Czech Republic s.r.o., byl splnén.
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Seznam priloh

Priloha A: Obecné obchodni podminky

Obchodni podminky Carrier

Bez ohledu na jakékoliv odliSné ustanoveni Smlouvy se strany dohodly na nasledujicim:

1.

UzZivatel je dale opravnén ukoncit Smlouvu s okamzitou Ucinnosti zaslanim
oznédmeni s uvedenim dlvedu ukonéeni Provozovateli slufeb také v piipadé,
Ze: (i) Provozovatel porusi svou podstatnou povinnost plynouci ze Smlouvy,
vietné porudeni zévazkd tykajicich se zdvazkd na dodrfovéni prava a etickych
kodex( a zavazk( vyplyvajicich z Kodexu chovani dodavatele; nebo (ii)
Provozovatel nebo néktery z jejich feditelli, manaZer(i nebo zaméstnanci se z
néjakého dlivodu stane personou non-grata v jurisdikci, kde jsou prace
providdény nebo v0¢& jakékoliv statni instituci/organizaci ¢ statnimu
Ufednikovi; nebo (iii) je Provozovatel v nedobrovolné likvidaci, je vGéi
Provozovateli zahajeno insolvencni Fizeni, Provozovatel usiluje o souhlas s
reorganizaci nebo podobnou ulevu nebo podléha povinnému Fizeni; a / nebo,
(iv) Provozovatel odmitne spolupracovat s UzZivatelem v ramci jakéhokoliv
auditu nebo vysetfovani provadénymi v souladu se Smlouvou; s tim, ze v
takovém pripadé je Uzivatel zprostén povinnosti k Uhradé dalSich plateb
Provozovateli.
Provozovatel neni opravnén bez souhlasu Uzivatele
prevést/postoupit/subkontraktovat na treti stranu jakekoli pravo i
povinnost vyplyvajici z této Smiouvy. Tento souhlas nebude bezdfivedné
odmitan ani odkladan v pfipadé, Zze Provozovatel zamysli Smlouvu prevést
na swvou spriznénou osobu. V opacném pfipadé se takové ujednani/
prevod/postoupeni povaZuje za neplatné, neudinné a bez pravnich G&inkad.
Obé strany se dohodly, Ze pfi plnéni prfedmétu Smlouvy budou jednat v
souladu se vSemi platnymi zakony, predpisy, pravidly a pokyny, vcetné, ale
nikoliv vylucné, téch, které se tykaji uplatkarstvi a vyvozu, zpétného vyvozu
nebo prevodu zboZi, softwaru a technologii a Etického kodexu a Kodexu
chovani dodavatele spole€nosti Carrier, které jsou znamy obé&ma stranam a
které jsou k dispozici na https://www.corporate.carrier.com/corporate-
responsibility/governance/ethics-compliance/. Poruseni zavazku
vyplyvajiciho z tohoto ¢lanku jakoukoliv smluvni stranou bude povazovano
za hrubé poruseni Smlouvy umoznujici druhé strané, aby Smlouvu okamzité
ukoncila pisemnym oznamenim zaslanym strané, ktera Smlouvu porusila,
aniz by byly doteny jiné opravné prostfedky, které mohou byt opravnéné
strané k dispozici.
Vztah mezi Uzivatelem a Provozovatelem je vztahem nezavislych
dodavateld a ne vztahem zastupce a objednatele nebo pravnich zéstupcd.
Z4dnd ze smluvnich stran se nebude prezentovat jako agent, zastupce nebo
partner na druhé smluvni strany, ani provadét zadné kroky, které by mohly
vést k tomu, Ze tfeti strany nabude dojmu, Ze ma pravomoc uzavirat
smlouvy a vstupovat do zavazk{ jménem druhé strany.
Uzivatel je opravnén po v€asném oznameni provadét kontroly a audit
klicovych financnich dat v kancelarich Provozovatele za Ucelem zajisténi, ze
plnéni predmétu Smlouvy je v souladu s platnymi pravnimi predpisy /
predpisy tykajicimi se etického podnikani.
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Priloha B: Obchodni podminky — kvalita
QUALITY.

5.1 Manufacturing Quality System Certifications. SUPPLIER shall have its
manufacturing quality system in accordance with one of the following international

specifications:

- ISO%001:2000

- Q88900

. ISO/TS 16949:2000
- AS9100

52 Quality Audits. CARRIER or its agents may perform periodic quality audits and
SUPPLIER shall cooperate as required in the imspection and testing of Products,
components, equipment and quality systems. CARRIER does not intend to inspect or test
upon receipt any Products received from SUPPLIER, except for obvious shipping
damages. SUPPLIER’s certification, process, test and/or inspection data must be
presented upon request and retained by SUPPLIER for a mutually agreeable period after

delivery of Products.

53 Production Part Approval: - Full written approval by Carrier must be obtained
by the SUPPLIER prior to the first production shipment of Product in the following

situations:

- A new part or Product;

- Correction of z discrepancy on a premousl} submitted Product;

- Product modified by an eagiveering change to design records,
specifications, or maferials on an approved Product Change
Authorization (PCA);

- Use of another constuction or material than was used in the previously
approved Product;

- Production from new or modified tools {except perishabia tools), dies,
molds or patterns, (including additional or replacement toonng);

- Production following refurbishment or rearrangement of existing tooling
or equipment;

- Production from tooling and equipment transferred 1o a different plant
location or from an additional plan location;

- Change of source for subcontracted parts or components, marerials or
services that affect form, fit, function, durability or performance
requirements of the Product;

- Product re-released after the tooling has been inactive for volume
production for twelve (12) months or more;

- If a subcontractor takes any of the steps outlined above;

- Following a customer request to suspend shipment due to a supplier
quality concern.
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54 Product Support. SUPPLIER will provide necessary and sufficient product
engineering, service engineering and application engineering to design, support, and
maintain the Products sold to CARRIER, SUPPLIER will provide customer service to
the CARRIER Sites and their customers as required, including diagnostic support and
trouble-shooling assistance. Travel expenses will be charged by supplier at the
conditions attached (Attachment ...) In the case, supplier proves upcoming failures
basically not under his area of responsibility, labour costs will be charged as well,
according to the conditions attached (Attachment...) At no cost to CARRIER, SUPPLIER
will make available to CARRIER all technical information ( so called ‘C6 Handbook')
about the Products (in German, English and French),, When engineering or design
changes are made to the Product, revised Technical Information shall be forwarded. All
original and revised Technical Information shall be delivered in CD -ROM version 1o
each CARRIER Site listed on Attachment A at least ten (10) days prior to the first
delivery date of the Produet.

55  Quality Performance. For the first year SUPPLIER shall maintain a defect
level (per million parts) at or below 500 PPM. Subsequent Year: SUPPLIER will deliver
& year on year PPM level improvement that is in line with the Quality level improvement
targets to be mutually agreed upon.

Failure to attain or maintain (on a ninety day rolling average) such PPM requirements
will place the SUPPLIER into a ninety-day probation period and require SUPPLIER to
submit an improvement plan. If improvement does not oceur during the probation period,
3rd -party source inspections will be required for authorization to ship material, The cost
of the inspection will be handled directly between SUPPLIER and an inspection
company selected by CARRIER. The inspection company will bill SUPPLIER for time
and travel when source inspection is required, SUPPLIER will be required to perform
root-cause analysis with respect to SUPPLIER’s failure 1o provide products or services
in accordance with the terms of the Agreemeni:
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Abstrakt

Kostalova, M. (2024). Vyznam ndkupu pro efektivni fungovani podniku [Bakalatska

prace, Zapadoceska univerzita v Plzni].

Klicova slova: nakup, nakupni proces, nakupni projekt, hodnoceni dodavatele, KPI

Cilem této bakalafské prace je zhodnotit nakupni proces spolecnosti Carrier Refrigeration
Operation Czech Republic s. r. 0. za pouziti analyzy konkrétnich nédkupnich ptipadi
oddéleni ndkupu a navrhnout mozna opatfeni pro zvysSeni efektivity tohoto procesu.
V teoretické ¢asti prace jsou predstaveny kli¢ové pojmy a koncepty tykajici se organizace
a fizeni nakupu v podniku. Praktickd ¢ast prace se soustfedi na seznameni se samotnou
spole¢nosti, fungovanim a organizaci ndkupniho utvaru, procesem fizeni nadkupu a také
fizenim zasob. Analyzuji se konkrétni ndkupni postupy a ptipady, coz vede k identifikaci
nedostatkll v nakupnim procesu, které zptsobuji zvyseni nakladii a prostoje ve vyrobnim
procesu. V zavéreCné Casti prace jsou navrzena opatfeni s cilem zefektivnit nakupni
proces. Tato opatieni se zaméfuji na zlepSeni spoluprice s dodavateli, zvySeni miry
v€asného plnéni dodavek, optimalizaci zasob a zlepSeni efektivity prace samotného
nakupniho odd€leni. Tato opatfeni maji pomoci eliminovat identifikované nedostatky
a prispét k celkové efektivité a hospodarnosti nakupniho procesu ve spole¢nosti Carrier

Refrigeration Operation Czech Republic s. 1. 0.



Abstract

Kostalova, M. (2024). Vyznam nakupu pro efektivni fungovani podniku [Bachelor Thesis,

University of West Bohemia].

Key words: Purchase, Purchasing process, Procurement project, Supplier evaluation,

KPL

The aim of this bachelor thesis is to evaluate the purchasing process of Carrier
Refrigeration Operation s. r. o. using an analysis of specific purchasing cases
of the purchasing department and to propose possible measures to increase the efficiency
of this process. The theoretical part of the thesis presents key concepts and concepts
related to the organization and management of purchasing in a company. The practical
part of the thesis focuses on getting acquainted with the company itself, the functioning
and organization of the purchasing department, the purchasing management process
and inventory management. Specific purchasing procedures and cases are analysed,
which leads to the identification of shortcomings in the purchasing process that cause
increased costs and downtime in the production process. In the concluding part
of the thesis, measures are proposed to streamline the purchasing process. These
measures focus on improving cooperation with suppliers, increasing the rate of on-time
order fulfillment, optimizing inventory and improving the efficiency of the purchasing
department itself. These measures should help to eliminate the identified shortcomings
and contribute to the overall efficiency and economy of the purchasing process in Carrier

Refrigeration Operation Czech Republic s. 1. 0.



