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ANOTACE

Tématem bakaldiské prace je Strategie nakupu vybrané firmy. Teoreticka ¢ast této prace
nejdiive vymezuje oblast nakupu, jeho pribéh a fizeni. Posledni kapitoly teoretické Casti
se zamé&fuji na popis dil¢ich strategii, které tvoti nakupni strategii podniku.

Prakticka ¢ast této bakalarské prace analyzuje nakupni strategii vybrané spolecnosti, ktera
pusobi v oblasti obchodu s potravinami, konkrétné obchodu s francouzskymi syry. Na
zéklad¢ vysledkil této analyzy jsou v zdvéru prace navrzeny moznosti pro zlepSeni

nakupniho procesu.

Kli¢ova slova: Nakup, strategie, analyza nakupu, obchod, potravinatstvi

ABSTRACT
The topic of this bachelor thesis is the Purchasing strategy of a company.

The theoretical part of this work first defines the area of the purchase being made, the
process and managing of the purchase. The last chapters of the theoretical part focus on

the description of individual parts of purchasing strategies.

The practical part of this bachelor thesis analyzes the purchasing strategy of a selected

company operating in the trade of foodstuffs, namely the trade with French cheeses.

Based on the results of this analysis, there are options suggested for improving the pur-

chasing process in the conclusion of this work.

Keywords: Purchase, strategy, purchase analysis, trade, food industry
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UVOD

Pocet malych a stfednich firem podnikajicich v odvétvi maloobchodu s potravinami
v Ceské republice vytrvale klesa. Expanze supermarkettl a hypermarketti méni spotfebni
chovani zdkazniki a klasické prodejny se smiSenym zbozim do 400 m? tak bojuji,
zejména v malych obcich, o pteziti. Konkurenceschopnost si mohou takové subjekty
udrZet jen vytvofenim jasné firemni Strategie zamétené napiiklad na lokalni potraviny,
specializaci na konkrétni produkty ¢i diky specifickému chovani ke svym zakaznikiim.
Firemni strategie se obecn¢ sklada z dil¢ich strategii jako je marketingova strategie,
finan¢ni strategie, strategie lidskych zdrojii, ndkupni strategie. Praveé strategii nakupu

vybrané firmy se zabyva tato bakalarska prace.

Pro jeji zpracovani bylo nejprve zapotiebi oslovit firmu a pozadat ji o spolupréci.
Spolecnost XY, ktera svolila ke zpracovani svych internich udaji v této praci, ptisobi
v oblasti mezinarodniho obchodu s potravinami. Specializuje se na nakup a prodej
kvalitnich francouzskych syrt, vina a suSenych klobas a to jak ve své maloobchodni
jednotce, tak 1 velkoobchodné. Jednatel spolecnosti si nepial, aby byla jeho spolecnost
V této praci jmenovana, proto bude v celém textu oznacena jako spolecnost XY. Z divodu
obavy o ztratu konkuren¢ni vyhody spole¢nosti XY v této praci nebudou konkrétné

jmenovani ani francouzsti dodavatelé syri této firmy.

Cilem bakalafské prace na téma Strategie nakupu vybrané firmy je zanalyzovat nakupni
strategii spole¢nosti XY s ohledem na zbozi ur€ené k dal§imu prodeji a na zékladé této
analyzy zhodnotit, zda je stavajici ndkupni strategie podniku absolutn€¢ vhodna nebo
vhodna, ale potfebuje upravy, anebo neni vhodnd. Ddale podle zjisténych vysledi
identifikovat potencidl ke zlepSeni a navrhnout feSeni, ktera mohou byt pouzita
Kk odstranéni nedostatkti v podniku.

Dil¢imi cili jsou:

e Vytvoreni teoretického vychodiska pro praktickou ¢ast prace

e Zpracovani analyzy vnéjsiho prostiedi spolec¢nosti XY

e Zpracovani analyzy vnitifniho prostfedi spolec¢nosti XY



e Identifikace hrozeb, ptilezitosti, silnych a slabych stranek ndkupniho procesu

spole¢nosti XY
e Vyhodnoceni stavajici nakupni strategie

Prace je rozdélena na teoretickou a praktickou ¢ast. V uvodu teoretické Casti je nejprve
vyjasnéna uloha nakupu v podniku, jeho funkce, cile a samotny ndkupni proces. Déle se
prace vénuje teorii fizeni ndkupu v podniku a situacni analyze. V poslednich kapitolach
teoreticke Casti jsou definovany jednotlivé tkoly nakupu a dil¢i strategie, ze kterych se

sklada nakupni strategie podniku.

V prvnich kapitolach praktické Casti je spole€nost XY charakterizovana a je pfedstaven
jeji nakupovany segment. Za pouziti nastroji situacni analyzy je dale zmapovano okoli
firmy, stav odvétvi, ve kterém spole¢nost XY puisobi a interni faktory firmy, ovliviiujici
nakupni rozhodovani. Nasledujici ¢ast se zabyva porovnanim informaci ziskanych od
jednatele spole€nosti XY s jednotlivymi Ukoly ndkupniho managementu popsanymi
Vv teoretické Casti této prace. V zavéru praktické ¢asti bude v souladu s cili této prace
shrnuta nakupni strategie firmy, identifikovany jeji slabé a silné stranky a posouzena jeji
vhodnost. Na aplném konci této prace je vypracovano kratké résumé ve francouzském

jazyce.



METODIKA

Informace pro zpracovani teoretického zakladu jsou Cerpany predevsim z odborné Ceské
i cizojazyc¢né literatury zaméiené na nakupni strategii, strategické fizeni podniku a fizeni
nakupu, dostupné v Akademické knihovné JihoCeské univerzity a Narodni technické
knihovn¢ v Praze. Dale jsou informace ziskany z relevantnich internetovych zdroju.
Teoretickd Cast tvofi ucelené logicky seskupené vychodisko pro praktickou cast této

prace.

V praktické ¢asti, vychazejici z definovanych zakladu teoretické Casti, jsou vyuzivany
interni zaznamy a informace spole¢nosti XY. V této ¢asti prevazuji metody analyticko-
syntetické. Pro analyzu makroprostiedi je vyuzity analyticky nastroj PESTLE, zdroje pro
tuto analyzu pochazi z pravnich piedpisi EU dostupnych online a z odbornych ¢lanki
publikovanych elektronickou formou. Mikroprostiedi spole¢nosti XY je analyzovano
pomoci nastroje situacni analyzy Porterova modelu péti sil. Nasleduje zpracovani interni
analyzy zaméfené na zmapovani internich faktort souvisejicich s ndkupni strategii. Pro
shrnuti dfive uvedenych dil¢ich analyz je provedena SWOT analyza, ktera pracuje
s vystupy ztéchto dil¢ich analyz. Dale je vyzita metoda komparace, kterd slouzi

k identifikaci nakupni strategie a posouzeni jeji vhodnosti.



SEZNAM ZKRATEK

ISO International Organisation for Standardization
JIT  Just In Time

AOP  Appellation d’Origine Protégée

AOC Appellation d’Origine Controlée

PME Petite et moyenne entreprise
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A.TEORETICKA CAST

1.  Postaveni nakupu v podniku
Vsechny podniky provozujici hospodatiskou ¢innost maji spole¢né prvky aktivit, kterymi
jsou nakup a prodej jakozto zdklad smény vedouci k uspokojovani potieb trhu. Tyto

¢innosti maji zasadni vliv na prosperitu moderné fizeného podniku.!

Dle P. Kotlera je tteba pro realizaci smény (akt ziskavani Zadouciho produktu od nékoho

nabidnutim néceho jiného na opldatku) splnit tyto zakladni podminky?:

e (cast alesponi dvou stran,

e kazda strana ma néco atraktivniho pro stranu druhou,

e kazda strana komunikuje a je schopna dodani,

e kaZda ze stran se mize svobodné€ rozhodnout pro piijeti ¢i odmitnuti nabidky,

e kazda ze stran se domniva, Ze je vhodné jednat s druhou stranou.

Po spInéni téchto podminek se sména stava procesem, na jehoz konci je dohoda. Jestlize
dvé strany dosahly dohody, uskutecnuje se transakce, zdkladni jednotka smény. Na jedné
stran¢ transakce je kupujici, ktery provadi ndkup. Na spotiebnich trzich hovofime o

spotiebiteli, na trzich organizaci je jim podnik.®

1.1 Zakladni podnikové funkce a jejich vazby

Zakladni obchodni a podnikové funkce v kazdém podniku, bez ohledu na to, zda jde o
podnik vyrobni, obchodni nebo ve sluzbach, predstavuji ndkup a prodej. Prostfednictvim
vyroby v primyslovém podniku je nakup propojeny s trhem prodeje podniku, ktery je
v marketingové orientované firmé vychodiskem pro pldnovani vyroby. Zdkaznici

vytvareji trh prodeje, pficemz dodavatelé tvoti ndkupni trh. 4

1 HORAKOVA, Helena a Jiti KUBAT. Rizeni zdsob: logistické pojeti, metody, aplikace, praktické iilohy. 3. pieprac. vyd. Praha:
Profess, 1999. Poradce controllingu. ISBN 80-85235-55-2.

2LUKOSZOVA, Xenie. Ndkup a jeho Fizeni. Brno: Computer Press, 2004. Vysokoskolské u¢ebnice (Computer Press). ISBN 80-251-
0174-6.

3 tamtéz

4 KITA, Jaroslav. Nékup a predaj: zdkladné obchodné funkcie vyrobného podniku. Bratislava: Iura Edition, 2010. Ekonomia. ISBN
978-80-8078-380-8
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Proces prumyslového podniku miizeme vyobrazit za pomoci tii podnikovych funkei:
¢ nakupni funkce = zasobovaci/opatifovaci zarucuje pokryti potieb podniku
e vyrobni funkce zabezpecuje tvorbu vykontii podniku

e prodejni funkce se stara o uplatnéni vykond podniku na trhu

V sektoru obchodu dochazi k nakupu zbozi obvykle se zamérem jeho dalsiho prodeje. Ve
sféte sluzeb probiha nédkup s cilem zabezpedit realizaci dané sluzby.>

Za hlavniho nositele nakupni funkce byvéa oznaCovan utvar ndkupu, ktery je obvykle
zaClenény do obchodniho nebo vyrobniho oddé€leni v ramci organizacni struktury
podniku. Aby tento utvar Gspésné fungoval, je potieba spravného a presného vymezeni
jeho ukoli. Déle zalezi na zplisobu komunikace a na vztazich s vnéjSim a vnitinim
okolim, na zvolenych a uZivanych formach a metodach fizeni procesu nakupu a také na

t¢innosti ekonomické stimulace nakupniho oddélent i jeho pracovniki.®

1.2  Charakteristika pojmu nakup
Nakup znézornuje vSechna opatieni, kterd sméiuji k zajiStovani relevantnich zdroji a
jejich nasledné vyuziti v ramci podniku Pfedmétem nakupu je kazdy fyzicky produkt a

kazd4 sluzba, kterou nemiize podnik vyrobit, a je zde odkazan na externi dodavky.’

Pojem nakup muZzeme tedy chapat jako funkci (tkol, ktery je soucasti souboru
podnikovych aktivit), proces (vyvoj a planovani uziti dodavaného zbozi), organizaéni

jednotku (nakupni ¢innost je spojena s pracovnim mistem).

Jaky bude vysledek ndkupu, je podminéno objasnénymi pozadavky nositeli potfeb uvnitt
podniku, faktory, které urcuji vykondni ndkupu, a také vykony dodavateli.
Systematicky souhrn podminek nakupu a jeho vysledek charakterizuje Obrazek 1:
Zakladni charakteristiky nakupu.

5 LUKOSZOVA, Xenie. Ndkup a jeho Fizeni. Brno: Computer Press, 2004. Vysokoskolské u¢ebnice (Computer Press). ISBN 80-251-
0174-6.

STOMEK, Jan a Jiii HOFMAN. Moderni iizeni nakupu podniku. Praha: Management Press, 1999. ISBN 80-85943-73-5

"TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni vyroby a ndkupu. Praha: Grada, 2007. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-1479-0
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Obrazek 1: Zakladni charakteristiky nakupu

nakup

T cas néklady ]

—— ZABEZPECENI
nositelé potieb POTREB

/ [ mnozstvi ]_[ kvalita
dodavatelé

Zdroj: Zpracovano podle TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni viroby a nakupu.

1.3  Funkce nakupu a jeho cile

Pro nakup, ktery z obecného hlediska znamena kryti potteb, je vymezena zékladni funkce
nakupniho utvaru, touto funkci je efektivni zajisténi pribehu zdkladnich 1 pomocnych,
stejné tak obsluznych vyrobnich i nevyrobnich procest surovinami, materialy a vyrobky
V nezbytném mnoZstvi, sortimentu, kvalité, ¢asu a misté.®

Pro splnéni této funkce je zapotiebi:

e vcasné a presné zjiSténi predpokladané budouci potteby materialu;

e pravidelné zvazovani potenciondlnich disponibilnich zdroji pro uspokojovani
téchto potieb;

e realizace smluv o ekonomicky efektivnich dodavkach, dlouhodobé monitorovani
procesu uzavirani téchto smluv, a projedndvani zmén v potfebach, jakoz i
ptipadnych odchylek v dodavkach;

e zabezpeceni co nejefektivnéjSiho vyuziti zasob a jejich regulace;

e péce o zajiSténi odpovidajici kvality nakupovanych materiali

e zajiSténi U€¢inn¢ho fungovani skladového hospodafstvi, dopravy, manipulacnich
procest;

e tvorba a zdokonalovani informaéniho systému pro fizeni nakupniho procesu

e zajisténi soustavného personalniho, organiza¢niho, metodického a technického

rozvoje fidicich hmotnych procest;

8 LUKOSZOVA, Xenie. Ndkup a jeho Fizeni. Brno: Computer Press, 2004. Vysokoskolské u¢ebnice (Computer Press). ISBN 80-251-
0174-6.
13



e uskutec¢iiovani aktivni servisni piipravy (tvorba manipulacnich a skladovacich
jednotek, déleni zasilky, kompletace, poskytovani poradenstvi atd.) ®
V podniku je nutné zjistit rozsah ¢innosti ndkupu a jeho funkci, pficemz jsou zde brany
Vv uvahu firemni ambice a moznosti. Bude naptiklad nakup rozhodovat dodavatelich
stroju ¢i zatizeni? Musi vSechny nakupy podniku projit ndkupnim oddélenim? Bude
nakupni oddéleni zatfizovat nejen ndkup materialu pro vyrobu, nebo také nakup sluzeb,
energie, vody, plynu?*°
Mozny rozsah nakupu z hlediska ¢innosti:

Analyza ndakupnich trhit (pramysl, komodity, predpovédi, ...)
Sourcing (hledani dodavatelt, poptavka, vybérova fizeni, vyjednavani, kvalifikace a
schvalovani dodavatel)
Kontrakty (tvorba standardnich smluv, vyjednavani smluvnich kontrakti, jejich fizeni a
ukoncovani),
Rizeni dodavatelii (hodnoceni dodavatelfl, audity, snizovani nakladi)
Rizeni rizik a kvality (zajisténi plnéni norem a smérnic, identifikace a hodnoceni rizik,
kvalifikace dodavatelskych procest a produktt, feSeni vad a zlepSovani kvality)
Nakupni transakce (vyjednavani objedndvek, sledovani dodavek, feSeni zpozdéni),
logistika (objednavka dopravy, baleni, procleni)
Rizeni zdsob (ptedpovédi, planovani, skladovani, evidence, odpad), Rizeni projektt
(zavadéni novych projektl)
Finance and budget (kalkulace a rozpoéty, analyza nakladl, fizeni zavazkd vuci

dodavateliim, projekty snizovani nakladf, rozhodovani Make or Buy)*!

Nékteré mezinarodni podniky zaclefiuji do funkce ndkupu i ¢ast financi, a sice
zavazky vici dodavatelim. Vznika tak systém, ktery zahrnuje planovani pozadavki,
vybér dodavatell, zajisténi dodavek a vyrovnani zavazki (Obrazek 2: Mozny rozsah

funkce nakupu ve firmé zahrnujici vSechny aspekty). Vyhodou je jednodussi tok

9 LUKOSZOVA, Xenie. Ndkup a jeho Fizeni. Brno: Computer Press, 2004. Vysokoskolské u¢ebnice (Computer Press). ISBN 80-251-
0174-6.
TOMEK, Jan a Jiti HOFMAN. Moderni Fizeni nakupu podniku. Praha: Management Press, 1999. ISBN 80-85943-73-5
10 CERVENY, Radim. Strategie nakupu: krok za krokem. V Praze: C.H. Beck, 2013. C.H. Beck pro praxi. ISBN 978-80-7400-414-
8.
11 Pfevzato a roz§ifeno: SOLLISH, F. — SEMANIK, J. The procurement and supply Manager’s Desk Reference. 2nd Edition. John
Wiley& Son, 2012. ISNB 9781118130094
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informaci i transakci, moznost z jednoho mista sledovat informace o kvalité, nakladech,

terminech atd.?

Obrazek 2: Mozny rozsah funkce ndkupu ve firmé zahrnujici vSechny aspekty

Zavazky vici
dodavatelim a planovani a logistika

fizeni cash flow

kvalita dodavatell

Zdroj: CERVENY, Radim. Strategie nakupu: krok za krokem. V Praze: C.H. Beck, 2013. C.H. Beck pro praxi. ISBN
978-80-7400-414-8.

1.3.1. Cile nakupu

Cil nakupu je definovan jako pozadovany stav, kterého by chtél podnik dosahnout
prosttednictvim riiznych aktivit. Tyto cile jsou odvozeny od stanovenych podnikovych
cilt a od strategie, kterou podnik nasleduje. Cile nakupu jsou soucasti celkové nakupni
strategie a vychazi z konkrétnich analyz uvnitf organizace.®
Zakladni cile nakupu®*:

e uspokojovani potieb
Jedna je o jeden z nejdilezitéjSich cil. Stejné jako lidé touzi po uspokojeni svych potieb,
tak 1 u organizaci vznikd potfeba vazana na materialy, suroviny, sluzby, zbozi apod. Diky
existenci potieb se pfirozené tvoii hodnoty vyrobkil a sluzeb.

¢ nizké niklady na nakup
Neustala snaha o snizovani nakladii mize vést v podniku k narastu rizika a mize ovlivnit
kvalitu produktu nebo riist zdsob. Snizovani nakladii ma vliv na cenu produktu a tyka se
také nakladl spojenych s ndkupem naptiklad piepravni naklady, certifikaty, pojistné, ...

e vyssi jakost ndkupu

12 CERVENY, Radim. Strategie ndkupu: krok za krokem. V Praze: C.H. Beck, 2013. C.H. Beck pro praxi. ISBN 978-80-7400-414-
8.

18 TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni vyroby a nikupu. Praha: Grada, 2007. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-1479-0

14 TOMEK, Jan a Jiti HOFMAN. Moderni fizeni ndkupu podniku. Praha: Management Press, 1999. ISBN 80-85943-73-5
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V pojmu jakost se skryva nejen predmét, ktery podnik potizuje, ale i sjednané mnozstvi,
cena a dodaci lhity. Na jakost nakupu se mizeme divat ze dvou pohledt, pficemz prvni
se tyka zvysSeni jakosti nakupovaného produktu tak, aby uroven vad byla nulova. Druhy
pohled vnima spolu se zvySenim jakosti nakupovaného produktu jeho vétsi vykon. Pokud
jakost nakupu neodpovidad predstavam nakupujiciho, dochazi ke hledani a nakupu
substitutii nebo napt. k vyméné dodavatele.

e ZvySovani flexibility nakupu
Tento cil zajiStuje rychlé reakce na necekané vzniklé situace pojici se s ndkupem. Je
podmétem pro nakupni oddéleni k vyuziti co nejvice ndkupnich prilezitosti.

e SniZzovani ndkupniho rizika
Rizika nédkupu pfibyvaji se snizujici se jakosti nakupovanych produktu. Maze se jednat o
poruchy vlastniho podniku, ndkupniho ¢i prodejniho trhu a poruchy politického nebo
ptirodniho okoli.

e Podpora nakupnich cill orientovanych na vetejné zajmy
Nepatii mezi dominantni cile podniku. Vzajemné propojeni s okolnim svétem nuti
podniky, aby promysleli dusledky svého jednani. Napiiklad ekologické dusledky,
preference domdacich dodavatel, dodrZzovani etickych principi, aj. DéElime je na

narodohospodatské nakupni cile a socialné etické nakupni cile.

1.4  Nakupni proces organizace

Na trhu organizaci jsou produkty nakupovany za ucelem zisku z prodeje u obchodnich
nakladli nebo aby byly statni instituci splnény zavazky vic¢i vefejnosti. S ndkupem
potiebného produktu ndkupni organizace vstupuje do ndkupniho procesu, ktery podle G.
Tomka a J. Tomka v $irS§im slova smyslu zahrnuje uréeni spotieby, nakup, dopravu,
piijem a skladovani.®®

V zavislosti na sektoru, ve kterém se podnik nachazi, na velikosti podniku a jeho

vlivu na tuzemské i mezinarodni prostiedi je proces ndkupu ¢lenén do osmi etap od

vzniku problému aZ po spokojenost zakaznik{i*®:

15 LUKOSZOVA, Xenie. Nikup a jeho Fizeni. Brno: Computer Press, 2004. Vysokoskolské uéebnice (Computer Press). ISBN 80-
251-0174-6.

16 KITA, Jaroslav. Ndkup a predaj: zdkladné obchodné funkcie vyrobného podniku. Bratislava: Iura Edition, 2010. Ekondémia. ISBN
978-80-8078-380-8

TOMEK, Jan a Jiti HOFMAN. Moderni fizeni nakupu podniku. Praha: Management Press, 1999. ISBN 80-85943-73-5
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1. Zjisteni problému

Nékupni proces zacind identifikaci problému nebo potieb, jez je mozné fesit nakupem
vyrobki ¢i sluzeb. Tato faze umoznuje urcit podstatu potieb, a to z hlediska
kvantitativniho a kvalitativniho. Uréeni problému vychdzi z internich a externich stimuld,

kterym je naptiklad potencionalni dodavatel.

2. Vseobecna charakteristika potreby
Pokud jiz zname potiebu, nakupujici zpracovava jeji vSseobecnou charakteristiku, kterd se
dotyka ocekavanych vlastnosti surovin, zafizeni, vyrobku a mnozstvi potfebné v ur¢itém

obdobi. Jsou to zakladni pozadavky na produkt.

3. Specifikace nakupovaného produktu

V této etapé si zakaznik ptipravi technické podrobnosti tykajici se nakupovaného
produktu. Technicky tym pracuje na projektu vV ramci hodnotové analyzy s cilem snizovat
naklady, pti¢emz pecliveé studuje jednotlivé soucasti.

4. Pruzkum potenciondlnich zdrojit nakupu

Ctvrta fize nakupniho procesu je spojena s hleddnim potencionalnich dodavatelti a
S vypracovanim seznamu. Je dulezité¢ sbirat informace nejen vSeobecné, ale také

informace tykajici se vykonnosti podniku.

5. Hodnoceni dodavatelii

Nakupujici ve f4zi hodnoceni dodavatelt zpravidla oslovi vybrané dodavatele s zadosti o
piestaveni jejich nabidky. Neéktefi dodavatelé poslou katalog, jini vySlou svého
obchodniho zéastupce k obchodnimu jednani. Pokud se jedna o ndkup nakladné polozky,
nakupujici potfebuje podrobné pisemné podklady od kazdého potencionalniho

dodavatele. Vystupem by mél byt zZeny okruh potencionalnich dodavateli.

6. Vyber dodavatele
Kone¢ny vybér dodavatele probihd na zakladé predem stanovenych kritérii a analyzy
zjiSténych informaci a vychazi z cilli, politiky a postupll, jez stanovuje management

podniku. Vybrani a schvéleni dodavatelé jsou zafazeni do kone¢ného seznamu.

1. Zadani objednavky
V sedmé etap¢ nakupce vypracuje zdvaznou objednavku pro zvoleného dodavatele. Tato

objednavka se poji s nalezitostmi, které musi smlouva obsahovat a které¢ jsou stanoveny
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pravnimi normami a podnikatelem (nebo se na nich strany dohodnou). Mezi tyto
nalezitosti patfi jasné dodaci a platebni podminky, dohodnuté technické parametry,
mnozstvi, cena, postup pii odmitnuti vadnych dodavek a zaruka. Je také potiebné zvolit

systém evidence objednavek.

8. Vyhodnoceni nakupu a dodavatelské organizace
Proces nékupu si vzdy zadéa fazi kontroly a podnik by mél stanovit jejich rozsah a
frekvenci. Zakaznik v posledni etap¢ hodnoti dodavky a dodavatele na zaklad¢ informaci

obchodniho oddéleni a odd¢€leni vyroby.

1.4.1. Nakupni rozhodovani — vlivy a faktory
KdyZ podnik vstupuje do hospodaiské soutéze, jsou pro uspésny nakup nezbytna spravna

manazerska rozhodnuti. Tato nakupni rozhodnuti jsou ovlivnéna nasledujicimi faktory'’:

e Mnozstvi — Nakup odpovidajictho mnoZstvi materidlu nebo vyrobku je jednim
Z klicovych faktort. Pokud podnik produkujici vyrobky nakoupi mnoho materialu
ve snaze uSetfit, mize pro firmu tento krok znamenat zatéz ve formé nadmérného
mnozstvi zasob a s nim spojené problémy s dalSim skladovanim nebo se ztratou
zpusobenou zkazenim, zastardnim ¢i jinym znehodnocenim nakoupeného
materidlu. Nakup malého mnozstvi naopak znamend zvysSeni jednotkovych
nakladl a CastéjSi objednavky, ale mizi zde rizika tykajici se ndkupu velkého

mnozstvi.

e Jakost — Zda je material nebo vyrobek vhodny pro danou potiebu, urcuje jakost.
Ta mtze byt také definovana pozadavky jako je hmotnost, barva, velikost, design,
flexibilita. Cilem podniku je nakup kvalitnich surovin za co nejnizsi cenu, a proto
se zde nabizi uziti hodnotové analyzy. Jednd se o systematickou studii
komponentl nebo vyrobkd, s jejiz pomoci se ur¢i, zda pfi zpracovani piinese
zaménéna slozka uZzivateli stejnou hodnotu s niz§imi naklady nebo vyssi hodnotu
za vynaloZeni stejnych ndkladi. Vypracovani hodnotové analyzy ptispiva
K vybéru nebo vyméné komponentli, zméné jejich designu nebo pouZitého

materialud.

7 TOMEK, Jan a Jiti HOFMAN. Moderni fizeni nakupu podniku. Praha: Management Press, 1999. ISBN 80-85943-73-5
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Cena — Tento faktor je uzce spojen s kvalitou nakupovaného produktu. Firma,

v v

cvvr

Cas — Pokud o&ekavana poptavka po produktech spoleénosti ovliviiuje nakupni
rozhodovéni, pak je zapotiebi ur¢it dodaci lhiity materiala ¢i sluzeb tak, aby byla
umoznéna reakce podniku na pftilezitostnou poptavku. Velkou roli hraje spravné
nacasovana objednavka a také objem dodavky. Ukolem oddéleni nakupu je tedy
naplanovat nakup tak, aby byl nakoupeny produkt k dispozici pravé tehdy, kdyz
je ho potieba v procesu vyroby.

Podminky dodavky — V kazdé kupni smlouvé, kterd se ptirozené poji s realizaci

dodéavky, musi byt jasné formulovany a stanoveny platebni a dodaci podminky.

vvvvvv

dodavatele, ktery vyhovuje pozadavkim podniku. Vybér nevhodného dodavatele

muze zmarfit jinak aspéSnou obchodni strategii.
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2. Rizeni nakupu

Management neboli fizeni nakupu je, spole¢né s managementem prodeje, soucasti
managementu obchodnich ¢innosti podniku. Klasické funkéni fizeni ndkupu je odvozeno
od manazerskych funkci, k nimzZ patii planovani nakupu, jeho organizace a kontrola, a

také vedeni zaméstnanct.*®

Stanovené cile a strategic podniku jsou vychozim bodem pro planovani jeho
obchodnich ¢innosti, kdy planovani nakupu z ¢asového hlediska probiha ve strategické
(analyzy), taktické (tvorba dodavkovych cest, usporadani nakupnich ttvari) a operativni
roviné (podrobné plany pro zabezpeceni strategickych cili s ¢asovym horizontem

kratSim, nez jeden rok).

Aby mohly byt cile podniku, potazmo nakupu, efektivné napliovany, je tfeba vymezit
specifickou roli ndkupu v podniku. Je nutné se ptat, jaké jsou pozadavky managementu
podniku pro nakupni oddé€leni naptiklad analyzou stakeholders a analyzou nadiazené
strategie. Interni analyza soucasného stavu je dalSi nastroj pro naplnéni cili. V ptipad¢,
7ze ma podnik zavedeny systém fizeni jakosti dle norem ISO 9001:2015 (norma, kterd
definuje radu standardizovanych pozadavkii pro systém rizeni kvality. Pomahaji podniku,
aby jeho produkty neustale spliiovaly pozadavky svych zdkaznikii a odpovidaly
legislativnim normam.*®), pravdépodobné zde existuji smérnice pro riizné aktivity,
zahrnujici 1 ndkup, a proto je mozné porovnavat pozadavky na nakup, smérnice a realny

stav. Po porovnani vyplynou mozné nedostatky, které je tfeba v ramci strategie fesit. 2

2.1  Situacni analyza

Zakladnimi prvky situa¢ni analyzy jsou zjisténi podminek a jejich vyhodnoceni, diky
kterym podnik zvoli ndkupni strategii a zptisob provedeni jednotlivych nakupnich
rozhodnuti a opatfeni. Zaméfena na oblast nakupniho trhu, je analyza vysledkem
dlouhodobého marketingového vyzkumu a externi i interni analyzy. Touto analyzou
dochazi k mapovani dileZitych okolnosti vné 1 uvnitt samotného podniku, kterym je tteba

nakup pfizptisobit. Mezi ptipadné hrozby, kterym se da zmapovanim piedejit, patii

18 LUKOSZOVA, Xenie. Nikup a jeho Fizeni. Brno: Computer Press, 2004. Vysokoskolské uéebnice (Computer Press). ISBN 80-
251-0174-6.

19 Certifikace systémt managementu kvality dle ISO 9001, certifikace ISO | TUV SUD Czech. TUV SUD Czech Republic — Volba
jistoty. Vice hodnoty. | TUV SUD Czech [online]. [cit. 2018-03-29]. Dostupné z: https://www.tuv-sud.cz/cz-cz/cinnosti/audit-a-cer-
tifikace-systemu/certifikace-systemu-managementu-kvality-dle-iso-9001

20 CERVENY, Radim. Strategie ndkupu: krok za krokem. V Praze: C.H. Beck, 2013. C.H. Beck pro praxi. ISBN 978-80-7400-414-
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napiiklad pokles poptavky po vyrabénych produktech, problémy s kvalitou
dodavatelskych sluzeb, docileni flexibility v ptipadé ptevisu nabidky nebo poptavky na
trhu apod. Situacni analyza se kromé analyzy vnéjSich podminek vénuje i vlastnim silnym

a slabym strankam z hlediska ovlivnéni ndkupni ¢innosti.?*

Situaéni analyzu je vhodné realizovat pomoci dil¢ich analyz, diky kterym se redukuje
moznost opomenuti podstatnych oblasti ¢i faktorti a strategie tak bude kompletni
Z hlediska spravnosti a divéryhodnosti informaci. Situa¢ni analyzu je mozné rozdélit ze

dvou pohledii na analyzu vnéj§iho a vnitiniho prostfedi firmy.?2

2.1.1.  Analyza vnéjsSiho prostiedi firmy

M w7

Analyza vnéjSiho prostiedi fesi externi okoli firmy a spadaji pod ni:

a) Analyza makroprostiedi, ktera zkouma prostiedi, ve kterém firma existuje a je
jim ovlivilovéana, ale sama toto prostiedi neovliviiuje. Nastrojem této analyzy

makroprostfedi mize byt PESTLE analyza.

PESTLE analyza — strategicky analyzuje okolni prostfedi organizace. PESTLE je
zkratkou slozenou z pocatecnich pismen zkoumanych vnéjSich faktorii: politicky

(ptsobeni stavajicich a potencionalnich vlivl), ekonomicky (vliv mistni, statnia s

vétové ekonomiky), Socialni (socialni zmény promitajici se do vnitra organizace,
kulturni vlivy), technologicky, legislativni (pusobeni narodni, evropské a
mezinarodni legislativy), ekologicky/environmentalni (otazky a feseni problematiky

zivotniho prostfedi na mistni, narodni i mezinarodni Grovni).

Zakladem PESTLE analyzy je identifikace nejvyznamnéjsich jeva (udalosti, rizika a
vlivy) v kazdé skupin¢ faktort, které ptisobi nebo budou pfimo ptisobit na organizaci.
V piipad€ ndkupni strategie by méla byt tato analyza zamétfena predevsim tak, aby
dokazala odhalit budouci vyvoj vnéjSiho prostfedi firmy a vyvojové trendy,

piedstavujici prileZitosti nebo hrozby.?®

b) Analyza mikroprostiedi, ¢ili blizkého okoli firmy, které sama firma mize

ovlivnit. Pfikladem ndstroje této analyzy je Porteriv model péti sil.

2L TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni vyroby a nékupu. Praha: Grada, 2007. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-1479-0

2 CERVENY, Radim. Strategie nakupu: krok za krokem. V Praze: C.H. Beck, 2013. C.H. Beck pro praxi. ISBN 978-80-7400-414-
8.

2 CERVENY, Radim. Strategie nakupu: krok za krokem. V Praze: C.H. Beck, 2013. C.H. Beck pro praxi. ISBN 978-80-7400-414-
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Porteriv model péti sil SF (Porter’s Five Forces) - analyza odvétvi a jeho rizik je
zalozend na praci s péti prvky. Jeji podstatou je progndza vyvoje konkurencni situace
v odvétvi tim, Ze se vytvoii odhad potenciondlniho chovani subjektl plisobicich na
daném trhu a rizika pro podnik s témito subjekty spojena. Mezi pét zkoumanych prvki

patii?*:

o Stavajici konkurenti — jejich vliv na cenu a nabizené mnozstvi daného
produktu

e Potencialni konkurenti — mozny vstup na trh a ovlivnéni ceny a nabizen¢ho
mnozstvi dan¢ho produktu

e Dodavatelé — jejich vliv na cenu a nabizené mnozstvi potifebnych vstupti

e Kupujici — maji vliv na cenu a na poptavané¢ mnozstvi daného produktu

e Substituty — ovlivituji cenu a nabizené mnoZstvi produktd, které mohou

alespon ¢astecné nahradit dany produkt

2.1.2.  Analyza vnitiniho prostiedi firmy
Jedna se o interni analyzu zaméfenou na mapovani internich faktorti spole¢nosti
v souvislosti s nakupni strategii. Pfi tvorbé této analyzy by mély byt hodnoceny faktory,
které ovliviiuji rozhodovani o strategickych cilech pro jednotlivé oblasti nakupni

strategie. Jeji struktura by pak méla zahrnovat nasledujici aspekty®:
e (Celkov¢ strategické cile pro oblast nakupu
e Struktura, fizeni a organizace nakupu
e Vybér a rozvoj sit¢ dodavatelt
e Planovani a fizeni dodavek a zdsob
¢ Financ¢ni aspekty ndkupu
e Smluvni vztahy a zdkonné povinnosti

e Kontrola a fizeni kvality dodavek

24 Analyza péti sil 5F (Porter's Five Forces). In: ManagementMania.com [online]. Wilmington (DE) 2011-2018, 22.05.2016 [cit.
09.03.2018]. Dostupné z: https://managementmania.com/cs/analyza-5f

2 CERVENY, Radim. Strategie nakupu: krok za krokem. V Praze: C.H. Beck, 2013. C.H. Beck pro praxi. ISBN 978-80-7400-414-

8.
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e Identifikace a fizeni rizik ndkupu

e Informacni a technologické podpora nakupu

2.1.3.  SWOT analyza
Shrnutim vyse uvedenych dil¢ich analyz je SWOT analyza, kterd pracuje s vysledky
dil¢ich analyz. Pfi jejim sestavovani dochéazi k hodnoceni vnittnich a vnéjsich faktort
tykajici se nakupni strategie podniku. SWOT je akronymem pocatecnich pismen
jednotlivych faktorti v angli¢tiné (Obrazek 3):
Strengths — silné stranky
Weaknesses — slabé stranky
Opportunities — pfileZitosti
Threats — hrozby

Obrazek 3: Schéma SWOT analyzy

Vnitfni analyza organizace Analyza vn@jgich viiva

Strenghts Threats

» Finanéni analyzy
Silné strénky Hrozby

= Hodnoceni s pomoci EFQM = Analyza prostfedia okoli

= Analyza hodnotového fetézce * Sektorové analyzy

= Analyzy zdrojd Weaknesses Opporlunlties * Analyza konkurenéniho postaveni

* Analyzy produktovenc portfolia Slabé stranky Prilezitosti

Zdroj:  ManagementMania.com. SWOT  analyza [online]. 22.01.2017 [cit. 2018-03-09]. Dostupné z:
https://managementmania.com/cs/swot-analyza

2.2  Nakupni strategie

Ptedpokladem pro soulad strategickych ukolii ndkupniho managementu se strategii
podniku a podnikovymi cili, je prinik vysledkd situa¢ni analyzy do nakupniho
managementu a podnikového strategického managementu. Mezi tkoly strategického
nakupniho managementu miiZeme zatadit vyhodnocovani informaci, planovani nakupu,

volbu strategickych zasad jako je koncepce sourcingu a vybér dodavateli.

Nakupni strategie se také podfizuje formé konkurenéniho boje obchodnich jednotek,
kterd miZe mit dle Porterova konceptu generickych strategii dvoji: nakladova strategie
(cost leadership) a strategie odlisnosti (differentiation). Nakladova strategie klade

diiraz na nizké ceny, které si podnik mize dovolit diky nizkym nakladim. Pro strategii
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charakteru svych produktii. Dale se obchodni strategie podniku mtze zaméfovat na
Siroké cile — broad target (rozsahly trh, Sirokd skupina zakaznikt, Siroky rozsah
vyrobkl) ¢i uzké cile — focus (omezeny trh, uzka skupina zakaznik®, uzka skupina
vyrobki). Jejich kombinaci vznikaji ¢tyfi varianty generickych strategii: Cost leadership,
Diferentiation, Cost focus a Differentiation focus.?

Kdyz nakupni management tvoii své cile, ovliviiuji ho faktory jako je zjiSténi
potencialu, moznost dosazeni dlouhodobych cili, budovani konkurencni vyhody a
minimalizace nejistoty. Béhem tvorby cili se mohou tyto faktory pienést na cilové
objekty nakupu. Témito objekty mohou byt ndkup jako celek (napt. vysoka jistota
zabezpeceni, maly podil chybéjicich polozek), ndkup jednotlivych polozek (napt. nizké
pofizovaci ndklady, vysoké nasazeni zaméstnancll), dodavatelé jako celek (napt. patticny
pocet dodavatelti, pomér dodavateliit s rimcovou smlouvou o dodavkach), jednotlivi
dodavatelé (napft. vysoka kvalita dodavanych produktti, velka kapacita), predmét nakupu
jako celek (napf. mala rozmanitost, standardizace) nebo jednotlivé pfedméty nakupu
(napt. nizké ceny, vysoka kvalita).?

Pti realizaci strategie je mozné se setkat se dvéma pfistupy ndkupu. Prvnim je
aktivni pfistup, ktery vede k dosaZeni zmén a vyuziva ramcové podminky pro nakupni
rozhodovani. Druhym je naopak pasivni ptistup predstavujici pouhou snahu o vyuziti
danych podminek pii rozhodovani. Rozdily mezi t€mito pfistupy jsou V jejich Géinku.
V piipad¢ interniho ucinku jsou strategické cile zaméfeny na aspekty ovlivnitelné
podnikem. Pokud hovotfime o Gc¢inku externim, jeho cile jsou zaméfeny na podnécovani

zmén (aktivni chovani) vlastnim jednanim na trhu. 28

2.2.1. Sourcingova strategie
Podstatnou slozkou ndkupni strategie je volba zdroji a jejich vazby na zdsobované
objekty vlastniho podniku. Jedna se o sourcingovou strategii. Tu je mozné rozdélit do
n€kolika kategorii podle geografickych aspektii, podle poctu dodavatelt a dle rozsahu

poZadovanych vykont.

26 PORTER, Michael E. Konkurenéni strategie: Metody pro analyzu odvétvi a konkurentti. Praha: Victoria Publishing, 1994. ISBN
80-85605-11-2.

21 TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni vyroby a nikupu. Praha: Grada, 2007. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-1479-0

28 TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni vyroby a nikupu. Praha: Grada, 2007. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-1479-0
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a) Rozliseni podle geografického rozlozeni

S odkazem na vzdélenost dodavatelii rozliSujeme Global sourcing a Local sourcing.

Global sourcing podnik praktikuje, pokud se jeho nakupni politika systematicky rozsi-
fuje na mezinarodni nakupni zdroje. Jejim cilem je najit nejlepsi dodavatele ve svété a
podnétem pro zvoleni takové strategie mohou byt napiiklad nizké mzdové naklady v zemi
dodavatele nebo jiné nakladové vyhody. Problém by naopak mohla piisobit vzdalenost,
tedy logistické problémy, kulturni odliSnosti ¢i nemoZnost kontroly a piimé spoluprace
s dodavateli. Pfed volbou této strategie sourcingu si mohou podniky klast nasledujici
otazky: Jaky je pfedmét dovozu? Které zemé jsou vhodné? Je potieba ptizplsobit vyrobu?

Je mozné vytvoftit pevny kontakt? S kym lze pti dodani spolupracovat?

Local sourcing naopak vénuje pozornost tuzemskym dodavatelim. Vzhledem k malé
vzdélenosti mezi dodavateli a odbérateli je mozna rychléd interakce mezi témito dvéma
subjekty, snizuje se riziko nedodani objednavky a je mozné zajistit logistické vyhody.
Pokud chce podnik uspésné zavést systém JIT (just in time), predpoklada se volba local
sourcing strategie. Nevyhodou muze vtomto piipadé byt nedostatek dodavatelt
splnujicich kvalitativni ¢i kvantitativni naroky nékupc¢iho, nebo technickd nevyspélost

tuzemskych podnikii.
b) RozliSeni podle po¢tu dodavateli

Pocet dodavatela ovliviiuje nékolik faktora jako je struktura trhu, spolehlivost dodavek
(kvalita, dodaci lhity), velikost dodavatelskych subjektti a pozadavky podniku na
komplexnost nakupu. RozliSujeme zde koncentraci nebo rozptyl dodavateli jakozto 1

rizika s nimi spojena.

Single sourcing — podnik redukuje pocet dodavateli na jednoho jediného, obvykle za
ucelem zvyseni kvality dodavek. Odbeératel se pii rozhodovani miZze ptat, zda je tento

dodavatel rozhodujici a zda nabizi nejlep$i feSeni.

Multiple sourcing — pro nakup stejného produktu vyuziva nejméné dvou dodavateld.
Jako cil je chapéno zajisténi nejslabsich ¢lankt v dodavkach. Tim, ze se rozloZi dodavky

mezi nékolik dodavatelil, rozloZi se i riziko s dodavkami spojené.?®

29 TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni vyroby a nikupu. Praha: Grada, 2007. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-1479-0
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Rozdé€lenim nakupu mezi vice dodavatelii se sice spoleCnost vzdava vyhod sigle
sourcingu (tykajici se naptiklad zvyhodnénych cen), ale zbavuje se rizika nutnosti

improvizovat ve chvili, kdy s jedinym dodavatelem nastanou potize. 3
¢) RozliSeni podle rozsahu dodavanych vykonu
Tyto formy sourcingu jsou dany orientaci dodavek a jejich vztah k vyrobnimu procesu.

Component sourcing tesi vybér zdroje pro dodavky k montazni Cinnosti. Dulezitou
otazkou je zde koordinace a vytvofeni pevné vazby mezi dodavatelem a odbératelem.
Tato uzka forma spoluprace je opét predpokladem pro fungovani systému JIT. Pii
rozhodovani o strategii component sourcingu si odbératel klade otazky, jako které sestavy

jsou predmétem dodavek, kdo je mtize dodavat a zda plni nami pozadovanou jakost.

Modular sourcing — vybér dodavateli zavisi piimo na jednotlivych stupnich vyrobniho
procesu. Otazky, které si klade podnik pti rozhodovani se o této strategii, zni napiiklad:
Které sestavy lze z vlastni vyroby vylouc¢it? Kdo je schopny napojit se do procesu? Kdo

muze dodavat rtizné sestavy nejvyhodnéji pro nas?

Component i Modular sourcing jsou tésné spojeny s planem vyroby a s dodavatelem.
Jejich cilem je pravé nalezeni dodavatele, ktery na sebe pievezme montaz urcitych, ¢asto
materidlovych nebo pracovné naroc¢nych, sestav. Tim se odbérateli snizi poc¢et vyrobnich
stupnii a mize se soustiedit na posileni odborné specializace a kompetence podniku.
Vzijemnym propojovanim a upeviovanim dodavatelsko-odbératelskych vztaht se také
zvysuje konkurenceschopnost celého propojeni vici jinym fetézcim a je tedy v zajmu
dodavatelti i odbérateld, aby podporovali vyzkum a vyvoj mezi jednotlivymi ¢lanky

retézce.

Ptesné definovani a jednoznacné vymezeni hranic ndkupu je vSak v praxi nemozné.

Vysledna strategie je proto komplexnim priinikem uvedenych strategickych principi.!

2.2.2. Strategie dodavatelsko-odbératelskych vztahi
Vyznam této €asti ndkupni strategie je ukotven ve tvorbé vyhodnych ekonomickych a

vécnych podminek pro realizaci vztaht s dodavateli, které budou odpovidat platnym

3 CHARRON, Jean-Luc a Sabine SEPARI. Organisation et gestion de l'entreprise. Paris: Dunod, 1998. DECF manuel & applications.
ISBN 2-10-003033-7 ) o
31 TOMEK, Gustav a Vé&ra VAVROVA. Rizeni vyroby a ndkupu. Praha: Grada, 2007. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-1479-0
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pravnim normam a pravidlim, a které by co nejicinnéji uspokojovaly vyrobni i nevyrobni

potieby podniku. 32

Strategii dodavatelsko-odbératelskych vztahi tvofi:
e Volba dodavatele
e Poptavka a hodnoceni nabidky
¢ Jednani s dodavatelem a uzavieni smlouvy

e Hodnoceni dodavatele
stabilniho spoleCenstvi dodavatelti, optimalni stupeni integrace, roz¢lenéni nakupi mezi
spolehlivé a schopné dodavatele a budovani co nejvétsiho vlivu u vybranych dodava-

tel. 3

Volba dodavatele

Analyze dodavatelt a jejich vybéru se obecné vénuje velka pozornost, nebot’ ma dodava-
tel a jim dodavané komponenty vyznamny vliv na uspé$nosti podniku v oblastech kvality
vystupni produkce, nakladovosti a aspekti dodavek zakaznikovi.** Chybny vybér doda-
vatele mize vést ke ztratam tézko zlikvidovatelnym v prabéhu nakupu a ma negativni
vliv na celkové hospodateni podniku. Vybér dodavatell je zavisly na cilech, na typu a

moznostech organizace ndkupu ve firm¢.

Naptiklad firemni strategie cost leadership (viz piedchozi kapitola 2.2) pravdépodobné
ovlivni vybér dodavatele tak, ze da podnik piednost ndkupu ze zemi s nizkymi naklady,
bude vyuzivat mnozstevnich slev, ndkupu ve velkém objemu a upiednostni dlouhodobé
kontrakty. Stejné tak bude takovy podnik zfejmé vytvaret konkurencni tlak na dodavatele,
pocet dodavateli bude velky a s ¢astymi zménami. Naopak pokud firma zvoli strategii
diferenciace (viz pfedchozi kapitola 2.2), upiednostni spiSe lokalni ¢i provéfené a znaimé

dodavatele (z okoli/oboru) a dlouhodobou spolupraci s mensim poétem dodavatelii. 3

32 LUKOSZOVA, Xenie. Ndkup a jeho iizeni. Brno: Computer Press, 2004. Vysokoskolské uéebnice (Computer Press). ISBN 80-
33%[3(1)(1(7)‘;_266VA, Xenie. Nakup a jeho Fizeni. Brno: Computer Press, 2004. Vysokoskolské ucebnice (Computer Press). ISBN 80-
EATG(IE-Z)‘;-ZGCVA, Xenie. Nakup a jeho Fizeni. Brno: Computer Press, 2004. Vysokoskolské ucebnice (Computer Press). ISBN 80-
3255(%?1%3;%& Radim. Strategie nakupu: krok za krokem. V Praze: C.H. Beck, 2013. C.H. Beck pro praxi. ISBN 978-80-7400-414-

8.
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Vychodiskem pro analyzu potenciondlnich dodavateli je ziskani informaci o podniku
vSeobecné, ziskani blizSich informaci o nakupovaném materidlu, o tom, jaky servis
dodavatel poskytuje a v neposledni fadé o stavajicich dodavatelsko-odbératelskych
vztazich. Jejim vysledkem by mél byt potencionalni okruh dodavatelti schopnych zajistit

dodavky nakupovanych produktii za pfedem stanovenych podminek.®

Samotny vybér dodavatele by mél poté probihat podle vice kritérii. Kritéria pro analyzu
soucCasného stavu sit¢ dodavatell a jejich vybér mohou byt nasledujici: kvalita vyrobkd,
cena, platebni podminky, vstiicnost a komunikace, spolehlivost, technické schopnosti,
vyrobni Kkapacita, souhlas se standardnimi nakupnimi podminkami, geograficka
vzdélenost, finan¢ni situace dodavatele, systém fizeni, rozsah c¢innosti, inovacni
potencial, zkuSenosti s exportem, komunikaéni a planovaci systémy, podil na trhu,

reputace, management a vlastnici.’

Po ziskani informaci a vytvofeni kritérii pro vybér dodavateli je tfeba analyzovat
soucasny stav a rozpoznat moznosti ke zlepseni, naptiklad vyuzitim metody ABC, podle
které existuje klicovych 20 % dodavatel, od kterych podnik nakupuje az 80% vsSech
materidlovych slozek. Ptitéto metodé je diilezité dodavatele sefadit podle ro¢nich objemt

(v K¢&/jiné méné) a poté je rozttidit do t¥i skupin dle vyznamnosti®®:

Dodavatelé A (ptiblizn€ 5 nejvyznamnéjSich dodavateld, jejichZ jednotlivy podil je min.
10 % z celkového objemu ndkupu) — s dodavateli A jedna podnik jako s klicovymi
zékazniky: uzavira dlouhodobé kontrakty, kooperuje na vyvoji novych produkti a

hodnoti vzdjemnou spolupraci kazdy mésic.

Dodavatelé B (10 az 20 dalSich dodavatelti v pofadi dle objemu. Jednotlivé podily na
celkovém objemu nakupu jsou 2-10 %) — v této skupiné dodavateli je tfeba koordinovat
a snizovat jejich pocet, odstrafiovat duplicity a realizovat Castd vybérova tizeni, nakupni

aukce apod.

Dodavatelé C (zbyvajici dodavatelé s individualnim podilem mensim, nez 2 %) — nakupy

u této skupiny dodavatelli je tfeba minimalizovat. Toto je moZné napiiklad jejich

3 TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni vyroby a nikupu. Praha: Grada, 2007. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-1479-0

37 Pievzato a upraveno z CERVENY, Radim. Strategie nakupu: krok za krokem. V Praze: C.H. Beck, 2013. C.H. Beck pro praxi.
ISBN 978-80-7400-414-8.

38 TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni vyroby a nakupu. Praha: Grada, 2007. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-1479-0,
CERVENY, Radim. Strategie nakupu: krok za krokem. V Praze: C.H. Beck, 2013. C.H. Beck pro praxi. ISBN 978-80-7400-414-8
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svéfenim distributorovi, tvorbou nakupnich katalogli (pevné ceny, samoobsluzny nakup)

nebo jednorazovym nakupem. *°

Spolupraci s klicovymi dodavateli (v§ichni A, nékteti B) je vhodné minimalné jednou
ro¢né konzultovat a aktualizovat v souladu s business planem podniku. Rozhoduje se zde

o riistu, zachovani, poklesu nebo ukon&eni spoluprace. 4

Metody vybéru dodavatelii jsou podle Lukoszové nasledujici:*!

e Expertni odhad — kvalitativni hodnoceni jak pracovniky ndkupniho Utvaru, tak 1
managementu a externimi pracovniky.

e Scoring-model — kvalitativni vyhodnoceni dodavateli formou bodového
ohodnoceni podle stanovenych kritérii.

e Porovnavani nabidek — porovnavani nabidek dodavateli z riznych hledisek
(cenova hlediska ¢i jina troven nabidky dodavatelit).

e Kombinované metody — kombinace vSech uvedenych metod — Vv praxi je nejvice

vyuzivéna.

Poptavka a hodnoceni nabidky

Poptévka by méla obsahovat informace o oznac¢eni materialu, mnozstvi celkové ¢i dil¢i
dodéavky, o Zadoucich vlastnostech materialti, zptisobu pozadovaného zpracovani a
baleni, dodacich a platebnich podminkach, okamziku piechodu rizika, o misté prevzeti i
dodacich Ihatach. Pokud je vysledek firemni poptavky nabidka od dodavatele, pak podnik
zpravidla provede jeji provéieni a porovnani s ostatnimi nabidkami. Toto zhodnoceni
probihd jednak z formalniho hlediska, kdy se zamétuje ndkupci na odpoveéd’ na jednotlivé
informace tykajici se ptivodni poptavky, a také z hlediska materidlového, kde je dilezité

provétit plnéni pozadovanych kvalitativnich kritérii nabizeného materialu.*?

Pro porovnani a hodnoceni nabidek od dodavatelii je mozné vyuzit scoring-model, tedy

bodovy systém, kde vyjde jasn¢ najevo skore jednotlivych dodavateli a vytvoii se jejich

3 CERVENY, Radim. Strategie nakupu: krok za krokem. V Praze: C.H. Beck, 2013. C.H. Beck pro praxi. ISBN 978-80-7400-414-
8.
40 CERVENY, Radim. Strategie nakupu: krok za krokem. V Praze: C.H. Beck, 2013. C.H. Beck pro praxi. ISBN 978-80-7400-414-
8.

4 LUKOSZOVA, Xenie. Ndkup a jeho iizeni. Brno: Computer Press, 2004. Vysokoskolské u¢ebnice (Computer Press). ISBN 80-
251-0174-6.
42 TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni vyroby a ndkupu. Praha: Grada, 2007. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-1479-0
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zebricek. Hodnocené faktory mohou byt napiiklad: cena zarucend pii piijmu zbozi,
spolehlivost dodavek, moznost regulace dodavek a terminu doruceni, Groven a trvalost

kvality, zaruka, servis atd.
Jednani s dodavatelem a uzavieni smlouvy

Vztah zakaznika a dodavatele je mozné posuzovat z hlediska investic a z hlediska

atmosféry, kterd je pro vzajemny vztah ukazatelem kvality jejich fungovani.
Zivotni cyklus dodavatelsko-odbératelského vztahu lze rozdélit do &tyF fazi*®:

a. Pfed pfipravna faze — je spojend s hodnocenim nového dodavatele

zakaznikem.
b. Ptipravna faze — souvisi s prvotni komunikaci a s navazovanim kontaktu.

c. Faze rozvoje — je spojena se vznikem smluv o dodavkach a s tvorbou

dlouhodobych kontrakti.
d. Faze dlouhodobych vztahti — zde se vzajemna relace stabilizuje.

Samotné jednani s dodavateli by mélo zacit definici tématu jednani a ujasnéni cile a
priorit. V nasledné diskuzi si ob& strany vyméni informace a vznika zde prostor pro
pozorovani a vyhodnocovani pozitivnich signali. Dale podaji ob& strany svij realny
navrh k pInéni a stanovi své podminky pro uzavieni smlouvy. Jesté ptfed tim, nez je
kontrakt uzavien, mohou strany jednat naptiklad o protisluzbach. Vysledkem jednani je
v idedlnim ptipad¢€ dohoda, které predchazi posledni ovéfeni, zda jsou umluvy pro obé

strany formulovany piijatelng.*
Hodnoceni dodavatele

Dodavkou produktu aktivity ndkupu nekonc¢i. Soucésti spravné ndkupni strategie by mélo
byt pozorovani a hodnoceni dodavatell, coz je také piedpokladem pro vytvoteni
dlouhodobych dodavatelsko-odbératelskych vztahli. Mimo jiné je hodnoceni dodavateli

1 dobrym nastrojem pro kontrolu plnéni smluv a zajiStuje oboustranné vyhodnou

43 KITA, Jaroslav. Nakup a predaj. lura edition: Bratislava, 2002.

4 TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni vyroby a ndkupu. Praha: Grada, 2007. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-1479-0
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spolupraci dodavatele a odbératele. K hodnoceni by mélo dochdzet minimalné dvakrat

ro¢né, ale vétsinou je v praxi provadéno Ctvrtletné, nebo jednou za rok.

Dodavatel byva hodnocen podle ptedem stanovenych kritérii (ta jsou zpravidla stejna
jako kritéria pfi vybéru dodavatele) a podle redlného vysledku uskute¢nénych dodavek.
Za konec¢nou fazi je povazovan vybér dodavatele na zakladé hodnoceni jeho schopnosti

a podle kritérii dilezitych pro podnik.

2.2.3. Strategie Fizeni zasob
Tato strategic se zabyva dlouhodobym usmériiovanim zasob, jejich rozsahu, struktury a
rozmisténi v zavislosti na vnitinich a vnéjSich faktorech podniku. Cilem je optimalizace
zasob, nikoliv jejich minimalizace, ktera podniku zarucuje flexibilitu a tim padem lepsi
konkurenceschopnost. Mit optimalizované zasoby je jednim z parametra logistickych

sluzeb. #°

Aby byla nastavena optimalni Groven zasob v logistickém systému, se v ramci strategie

fizeni zasob pouzivaji tfi hlavni systémy Fizeni zasob a to:*°

e fizeni zasob poptavkou — princip této strategic je spjat reakci na pozadavky
zakaznikd. Jednd se o tzv. ,pull“ princip. V podniku se dopliuji zésoby

v okamziku, kdy disponibilni stav zasob klesa piedem stanovené minimum.

e fizeni zasob planem — je oznaCovan jako ,,push® princip a jeho vychodiskem je
detailni znalost pozadavkl zdkaznika. To znamena, ze musi byt vytvofen
podrobny plan pozadavki pro distribuci poskytujici detailni ptehled o tom, jaké

jsou pozadavky na zasoby v jednotlivych ¢asovych horizontech.

e adaptivni metoda fizeni zasob — je kombinace dvou pfedchozich systému. Jeji
podstatou je pruzna reakce na vnéj$i podminky trhu. Uplatiiuje ,,pull* nebo ,,push*

princip, podle aktualnich podminek.

2.3  Kontrola nakupu
Pti kontrole ndkupu hovoiime spiSe o kontrole postupti, tedy hodnoceni cest k danym

cilim, a kontrole vysledkd, kde se zjiStuje soulad ¢i odchyleni od cilové veliiny. Cilem

45 TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni vyroby a nikupu. Praha: Grada, 2007. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-1479-0
46 JUROVA, Marie. Obchodni logistika: (pro obory ekonomika a management). Vyd. 2., preprac. a dopl. Brno: Akademické nakla-
datelstvi CERM, 2009. ISBN 978-80-214-3852-1.
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kontrolingu je nejen kontrola daného stavu vzhledem k planu nebo jinak zadany ukoliim,
ale také ovladani daného stavu a zajiSténi, aby se pomoci fizeného procesu chyby

eliminovaly. 4’

Jeho ukolem je neptetrzité aktualni feseni zakladnich otazek:
Co musi byt ozndmeno? (obsah, piesnost)

Jak to musi byt oznameno? (forma, cesta, metoda)

Komu to musi byt 0zndmeno? (misto, osoby)

Kdy to musi byt 0zndmeno? (terminy, ¢as)

Tyto otdzky vSak musi byt podiizeny smyslu kontrolingu, a tak musi byt respektovana

otazka , K cemu?*

Kontrola ndkupu probihd v Sesti krocich. Prvnim je stanoveni cili déle zjiStovani
skutecnosti (rozsah meéfeni, urCeni relevantnich ukazatel, stanoveni postupl
porovnavani), analyza odchylek (odchylky mezi planovanymi a skute¢nymi hodnotami
v piipad¢ piekroCeni urené tolerantni meze, vysledky analyzy umoziuji stanoveni
relevantnich opatfeni), planovani opatieni (opatfeni se musi tykat konkrétni ptfi¢iny a byt
spojeno s cilem), stanoveni novych ukazateli planu (pokud opatteni vynesla vysledek,
muze dojit ke komplexni zméné planu. Nové planované hodnoty by mély byt opét
zajistény jasnym stanovenim cile.). Poslednim krokem jsou informace o vysledcich ve
form¢ napft. vykazu Ci zpravy pro rozhodujici orgéan, ve které je popsano, jak byl cil

dosazen.*®

47 TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni vyroby a nikupu. Praha: Grada, 2007. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-1479-0
48 TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni vyroby a nikupu. Praha: Grada, 2007. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-1479-0
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B. PRAKTICKA CAST

3. Obecna charakteristika spole¢nosti XY

Vybrana spolecnost XY pusobi v oblasti maloobchodu a velkoobchodu s potravinaiskym
zbozim. Vznikla zépisem do obchodniho rejstiiku v bifeznu roku 2012 jako spole¢nost
s ruenim omezenym. Jednatel se spole¢nikem jsou skuteénymi odborniky v oblasti
vyroby francouzskych syri a ve skladu a maloobchodni jednotce zaméstnavaji dalsi dva

stalé pracovniky.

Ve své maloobchodni jednotce v Praze prodavd spoleCnost XY ty nejkvalitnéjsi
francouzské a Svycarské syry, francouzska vina a suché klobasy saucissons, pti¢emz tato

provozni jednotka tvoti hlavni a nejvétsi zdroj piijmu spolecnosti.

V oblasti velkoobchodu se firma zabyva pouze prodejem vybérovych francouzskych
syri, ty jsou vyrabény podle tradi¢nich receptur, kdy mléko, ze kterého se syry vyrabi,
musi pochéazet z vymezenych oblasti, kde probihd femeslna vyroba (artisanal). Tyto
produkty tak nejsou vyrabény v primyslovych velkovyrobnach, nybrz v dilnach a malych
vyrobndch za dodrzovani tradi¢nich vyrobnich postupli, diky kterym syry dostavaji
specialni oznaceni A.O.C. (Appelation d’Origin Controlée). Velkoobchodné ptisobi
spolecnost XY nejen v Praze, ale také v Plzni a Brné. Pravidelnymi odbérateli jsou
restaurace (napt. Alcron), vinotéky, specializované prodejny tzv. delikatesy a

V neposledni fad¢ 1 francouzskd ambasada.

Stejn¢ jako ve Francii, je 1 ve spoleCnosti XY mezi zékazniky nejoblibenéjSim syrem
Comté. Nasleduje Roquefort, Brie a tvrdé syry z oblasti Pyreneji. Potom syr, ktery je
v Cesku velice popularni a ve Francii se tolik neprodava, Morbier. Veskeré syry jsou
touto firmou dovazeny z Francie pfimo od tamnich vyrobcli syrli, nesouci ochranné
oznaceni ptivodu AOP/AOC. U vSech svych zahrani¢nich dodavatelil je spole¢nost XY

jedinym a tedy exkluzivnim obchodnim partnerem z Ceské republiky.
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3.1  Struktura niakupniho sortimentu ve vybrané spole¢nosti XY

Spole¢nost XY nakupuje veskeré zbozi i sluzby potiebné pro jeji fungovani. Nakupované
zbozi se déli podle charakteru do tfi zdkladnich skupin. Prvni skupinu tvoti zbozi ur¢ené
k dalsimu prodeji, které je predmétem podnikani, tedy syry, lahvova vina a suché klobasy

saucissons.

Do druhé skupiny nakupovaného zbozi se fadi material nezbytny pro provoz spole¢nosti
napiiklad ochranné pracovni pomicky, oprava vybaveni maloobchodni jednotky a
skladu, ptistroje, kancelarsky material, potravinaiské folie aj. Problémovymi artikly jsou
V této oblasti ndkupu specialni nastroje a materialy spojené s uskladnénim a prodejem
syrt, nedostupné v Ceské republice, kterymi jsou mimo jiné papiry na baleni syrti &i dréaty

na uskladnéni syrt.

Ve tieti skupiné se vyskytuji polozky nakupu, které ptedstavuji rezijni naklady
spolecnosti: elektfina, voda, plyn, ndjemné, odpad, provoz webovych stranek a sluzby
spojené s propagaci zbozi a ¢innosti firmy XY. Jedna se o ndkup marketingovych sluzeb,
letakt, vizitek, katalogt a plakatu.

V prvni skuping, kterd bude pfedmétem zkoumani v nésledujicich kapitolach této prace,
tvoti nejvetsi podil na pravidelnych ndkupech spolecnosti XY. Obrazek 4, vypracovany

dle informaci obdrZzenych od jednatele podniku, zobrazuje procentualni podily

jednotlivych skupin na celkovém nakupu za rok 2017.

Obrazek 4: Struktura ndkupniho sortimentu vybrané spolecnosti

m ZboZi k dalsSimu prodeji = Provozni material Sluzby

Zdroj: Zpracovano podle internich zdroju spole¢nosti XY

34



4.  Analyza nakupni strategie spolecnosti XY

Rizenim nékupu ve spole¢nosti XY se zabyva jeji jednatel. Na zakladé rozhovort s nim
vedenych a po obdrzeni internich dokumentt, byla vytvofena analyza nadkupni strategie
této firmy, ktera se zaméfuje nejdiive na situaéni analyzu firmy, zpracované
podle teoretické casti, kapitola Situa¢ni analyza (2.1). Dale je podrobena zkoumani
nakupni strategie spolecnosti XY, dle modeld z kapitoly Nakupni strategie

(2.2). teoretické casti prace.

4.1 Situacni analyza
Touto analyzou dochéazi k mapovani diilezitych okolnosti vné 1 uvniti spolecnosti XY,

kterym je tfeba nakup ptizplsobit.

4.1.1. Analyza vnéjsiho prostiedi firmy
Tvorba analyzy vnéjSiho prostiedi spole¢nosti XY je rozdélena na dvé Casti. Nejprve je
zkoumano makroprostiedi spole¢nosti XY pomoci nastroje PESTLE (2.1.2). Pro analyzu

mikroprostiedi firmy je pouZzivan nastroj Portertiv model péti sil.

Analyza makroprostiedi — Analyza makroprostiedi spole¢nosti XY probiha za pomoci
PESTLE analyzy popsané v teoretické ¢asti, kapitole Situa¢ni analyza (2.1.) . Tato ana-
lyza zkouma 6 vnéjSich faktorti okolniho prostiedi, kterymi je spolecnost XY ovliviio-

vana, ale sama tyto faktory neovliviiuje.
PESTLE analyza spole¢nosti XY

Politické faktory — Vzhledem ke &lenstvi Ceské republiky v Evropské unii nehrozi
spole¢nosti XY pftiobchodovani s Francii zatiZzeni clem, ma garantovany volny obchod.
OhroZenim tohoto stavu by mohlo byt pfipadné uspotadani vSeobecného referenda o
vystoupeni z EU, o které usiluji nékteré politické strany a hnuti. Pokud by CR skuteéné
vystoupila z Evropské unie, mohla by také opustit vnitini trh, tedy volny pohyb zboZzi,
osob, sluzeb a kapitalu. Tato skuteCnost by mohla byt pro malé¢ a stfedni podniky
zabyvajici se exportem a importem v ramci vnitiniho trhu EU, mezi které se fadi i

spole¢nost XY, likvida¢ni.

DalSim politickym faktorem, ktery by mohl negativné ovlivnit fungovani spole¢nosti XY

je rozhodnuti francouzského prezidenta Emmanuela Macrona o razantnim sniZeni
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doposud mohutnych dotaci pro francouzské zemédélce z unijniho rozpoctu a ptesun Casti
z téchto penéz do digitalizace, na ochranu unijnich hranic a pro rezort obrany.*® Ze budou
ve spolecné zemédelské politice EU probihat zmény, potvrzuje i §éf Evropské komise
Jean-Claude Junker. Takovy krok pfimo ovlivni miliony francouzskych zemédélcu a je

mozné, ze se také promitne v mlékarenském primyslu, potazmo na cené syrt.

Ekonomické faktory — Kupni sila obyvatel Ceské republiky je jiz nékolik let na
vzestupu. Od roku 2015 si obyvatelé CR dle studii provadénych spoleénosti GfK polepsili
o tisic eur a postoupili i v zebticku, ktery porovnava kupni silu Evropant. V tomto
Zebiicku se v roce 2017 Cesi umistili na 26. mist& s kupni silou 8 394 eur na obyvatele za
rok.>® Tato skutednost by mohla byt pro spoleénost XY piilezitosti k osloveni novych
zakaznikll zejména v Praze, kde je kupni sila obyvatel ze viech regionti Ceské republiky

nejvyssi.

Zvysujici se kupni silu obyvatel Prahy by v horizontu dvou let chtéla spole¢nost XY
vyuzit pti otevieni dalSi provozovny. Zde by se mohl objevit pro spole¢nost XY problém
tykajici se dalSitho ekonomického faktoru, totiz nezaméstnanosti. Obecna mira
nezaméstnanosti byla v roce 2017 rekordné nizka. Podle udajui Ceského statistického
tfadu dosahla v kvétnu roku 2018 2,3 %°!. Nasledkem nizké nezaméstnanosti je akutni
nedostatek zaméstnancii na trhu prace. Spolecnost XY se jiz setkava s vyraznym
problémem obstarat brigddni pracovniky béhem nejrusnéjSich meésicti ¢i jako vypomoc
pii prodeji na farmatskych trzich. Jisté se bude potykat se stejnym problémem i pii
hledani stalych dostatecné kvalifikovanych zaméstnancii do nové provozovny. DalSim
nezanedbatelnym disledkem nizké nezaméstnanosti je fakt, ze se zaméstnanci dostavaji
do silné vyjednavaci pozice, kdy mohou Zadat o vyrazné navySeni mezd, coZ pro
spole¢nost XY znamend hrozbu ve formé zvySeni ndkladi. Na druhé strané riist mezd
muize byt pro spolecnost XY také pfilezitost, protoze se mzdou roste kupni sila

potencionalnich zédkazniki.

“SFrance wants more ambitious, tougher EU budget — POLITICO. European Politics, Policy, Government
News - POLITICO [online]. Copyright © 2018 POLITICO SPRL [cit. 25.07.2018]. Dostupné
z: https://mww.politico.eu/article/emmanuel-macron-france-wants-more-ambitious-tougher-eu-budget/

%0 Press release | GfK Global. Growth from Knowledge | GfK Global [online]. Copyright © GfK 2018 [cit.
25.07.2018]. Dostupné z: https://www.gfk.com/insights/press-release/purchasing-power-europe-2017/
SIMiry zamé&stnanosti, nezaméstnanosti a ekonomické aktivity - kvéten 2018 | CSU. Cesky statisticky titad
| CSU [online]. Dostupné z: https://www.czso.cz/csu/czso/cri/miry-zamestnanosti-nezamestnanosti-a-eko-
nomicke-aktivity-kveten-2018
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https://www.politico.eu/article/emmanuel-macron-france-wants-more-ambitious-tougher-eu-budget/
https://www.czso.cz/csu/czso/cri/miry-zamestnanosti-nezamestnanosti-a-ekonomicke-aktivity-kveten-2018
https://www.czso.cz/csu/czso/cri/miry-zamestnanosti-nezamestnanosti-a-ekonomicke-aktivity-kveten-2018

Socidlni faktory — Se zvy$ovanim Zivotni trovné v CR se zna¢ny pocet chudych lidi
piesouva mezi stfedni t¥idu, lidé dosahuji vy$siho vzdélani®?, maji vétsi vSeobecny
prehled a vice financi, které mohou utratit naptiklad za cestovani. Tato skute¢nost ma pro
spole¢nost XY velky vyznam pii ziskavani nové klientely. Béhem svych cest do
zahrani¢i, v tomto ptipadé do Francie &i Svycarska, objevuji potencionalni zakaznici
spole¢nosti XY nejen tamni pamatky, ptirodu ¢i kulturu, ale také mistni kuchyni, do které
neodmysliteln¢ patfi syry a vino. Po ndvratu ze zahrani¢niho pobytu by se mél
potencionalni zakaznik ide4lné s poptavkou po stejné kvalitnich produktech, které nalezl

ve francouzskych fromagerie, obratit na spole¢nost XY, aby uspokojila jeho potieby.

Celoevropskym trendem poslednich let, ktery nasleduje i CR je popularizace kvalitniho
jidla. Ceska republika stoji jiz nékolik let na prahu revoluce ve stravovani, ktera se snazi
zménit pohled na samotné potraviny 1 kulturu stravovani. Ve vétSich méstech ptibyva
restauraci, bufeti, jidelen, foodtrack@®®, kavaren &i cukraren nabizejicich cenové
dostupné obcerstveni na vysoké urovni. Jidlo dle nové filozofie nema byt pouze
prostiedkem k nasyceni, jidlo musi byt zazitek. To, co ve Francii, Italii i Spanélsku ddvno
vSichni védi a ¢im se tidi, se Sifi smérem na vychod jako osviceni. Zajem o konzumaci
kvalitnich Cerstvych potravin mize byt pro spole¢nost XY zaroven piilezitosti i hrozbou.
Francouzské syry nabizené spolecnosti XY jsou na ¢eském trhu ojedinélé svou prvotiidni
kvalitou a oslovi tak zakaznika, ktery sleduje trend kvalitniho stravovani a opravdového
priamyslové co nejméné zpracovaného jidla. Misto sto gramt Eidamu 20%, ktery postrada
barvu i chut’ da pfiznivec opravdovych potravin piednost padesati gramim uzralého
Comté. S timto novym trendem je slyset stale vice hlast apelujicich na nakup lokalnich
vyrobkl a potravin z mistnich zdroji. Tato hrozba bude podrobnéji zkoumana nize,

v kapitole Environmentalni faktory.

Technologické faktory — Se soucasnym pokrokem komunikacnich technologii a
digitalizace mize spolecnost XY ocekavat zjednodusSeni pritbéhu realizace objednavky u
vzdalenych dodavateli. Vyuzivani ¢arovych kédu pro sledovani a identifikaci zboZi je
dnes standardem, ale v budoucnu budou pravdépodobné nahrazeny jesté vice

bezkontaktnimi technologiemi jako je Wi-fi, Bluetooth, GPS, apod.

52 Vysokoskolakt rapidné piibyva | CSU. Cesky statisticky tfad | CSU [online]. Dostupné z:
https://mww.czso.cz/csu/czso/vysokoskolaku-rapidne-pribyva
%3 Foodtrack je obytny viiz/ karavan piizptisobeny k piipravé a prodeji ob&erstvent.
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Legislativni faktory — Ve spole¢nosti XY probiha nakup, tedy import zbozi, z Francie
do Ceské republiky. Nakup je smluvnim vztahem mezi dvéma pravnimi subjekty a musi
se fidit obchodnim zdkonikem a to v zemi nakupujiciho, tedy ¢eskym obchodnim
zakonikem, tak i prodavajiciho, tedy francouzskym obchodnim zakonikem. Francouzsti
dodavatelé spolecnosti XY ve své nabidce odkazuji na své standardni ndkupni podminky,

k jejichz dodrzovani se spole¢nost XY uzavienim kupni smlouvy zavazuje.

Od vstupu Ceské republiky do Evropské unie je souéasti ¢eského pravniho fadu také
legislativa EU. Nékteré pravni dokumenty EU, kterymi jsou napft. natizeni ¢i rozhodnuti
Komise, maji pfimou platnost a nejsou uvedeny ve Sbirce zakonti CR, piestoze maji vy3si
pravni silu. Jejich aplny prehled je dostupny v Ufednim véstniki EU a to ve viech 24
ufednich jazycich. ** Pro spole¢nost XY jsou podstatnd napi. nafizeni o Hygiend
potravin®®, o poskytovani informaci o potravinach spotiebitelim®, natizeni Evropského
parlamentu a Rady (ES) ¢. 178/2002 které¢ se stanovuje obecné zasady a pozadavky

potravinového prava a stanovuje postupy tykajici se bezpe¢nosti potravin®’.

Pravni zaklad vnitiniho obchodu EU, v ptipadé spolecnosti XY zaméfeny na prvni
svobodu volného pohybu zbozi, je objasnén ve clancich 26 a28 az 37 Smlouvy

0 fungovani Evropské unie (SFEU).

Z financniho hlediska je nutné sledovat, aby nebyly nakupni transakce v rozporu
s danovymi ptedpisy. Zem¢ EU se Vramci volného pohybu zbozi rozhodly piijmout
zpusob vybéru DPH podle zemé urceni. Produkt je pfi pfechodu hranic mezi ¢lenskymi
staty EU osvobozen od DPH a dan je nasazena az Vvzemi, kde je vyrobek
spotfebovan.®® Ve Francii jsou navic oproti CR omezené platebni podminky.

S francouzskymi dodavateli nelze dohodnout splatnost delsi, nez 60 dnd.

5 Utedni véstnik Evropské unie - EUR-Lex. EUR-Lex — Access to European Union law — choose your
language [online]. Dostupné z: https://eur-lex.europa.eu/oj/direct-access.html?locale=cs

% EUR-Lex - 32004R0852 - CS. EUR-Lex — Access to European Union law — choose your language
[online]. Dostupné z: https://eur-lex.europa.eu/legal-content/CS/TXT/HTML/?uri=CE-
LEX:32004R0852&rid=9

%6 | 2011304CS.01001801.xml. EUR-Lex — Access to European Union law — choose your language
[online]. Dostupné z: https://eur-lex.europa.eu/legal-content/CS/TXT/HTML/?uri=CE-
LEX:32011R1169&rid=2

5" EUR-Lex - 32002R0178 - CS. EUR-Lex — Access to European Union law — choose your language
[online]. Dostupné z: https://eur-lex.europa.eu/legal-content/CS/TXT/HTML/?uri=CE-
LEX:32002R0178&4qid=1532857979888&from=CS

%8 Volny pohyb zbozi | Fakta a &isla o Evropské unii | Evropsky parlament. [online], 11-2017 [cit. 2018-07-
23]. Dostupné z: http://www.europarl.europa.eu/factsheets/cs/sheet/38/volny-pohyh-zhozi

38



Ekologické/environmentalni faktory - Pozornost zaméfena na ochranu zivotniho
prostiedi, Setrné chovani k nasi planeté, recyklace, vyuzivani ptirodnich zdrojt, hledani
novych ,ekofriendly” wvyrobnich postupli, omezeni jednordzovych plastli, hnuti
Zerowaste neboli zivot bez odpadu. Jen kratky vycet velkych témat, které v poslednich
letech hybou Evropou. Na rozdil od generace, ktera vyrtstala v minulém stoleti, jsou
dnesni déti jiz od Skolky seznamovany s dilezitosti ohleduplného lidského chovani vici
ptirodé a okoli, ve kterém ziji obecné. K zodpovédnému chovani k zivotnimu prostiedi
jsou vybizeny jednotlivei, domacnosti a ¢im dal Castéji také firmy. V roce 2015 byla
Evropskou unii pfijata opatfeni tykajici se omezeni pouzivani plastovych tasek, nyni
obraci svou pozornost Kk deseti druhiim jednorazovych plastovych vyrobku a lovnym

zatizenim, které spole¢né piedstavuji 70 % odpadu v evropskych mofich.

»~Pokud existuji dostupné a cenové prijatelné alternativy, bude prodej plastovych vyrobkii
na jedno pouziti zakdazan. Zakaz se bude vztahovat na plastové vatové tycinky, pribory,
talire, brcka, michatka a tycky K balonkiim, které budou muset byt vyrobeny vylucné
Z udrzitelnéjsich materialii. Napojové obaly na jedno pouziti obsahujici plasty budou
na trhu povoleny pouze Vv pripade, Ze jejich uzdvéry a vicka ziistanou pripevnény

kK nddobé. «“ °

Tato opatteni se jist¢ dotknou také kazdodenniho provozu spolecnosti XY, ktera doposud
vyuziva plastikové folie, do kterych bali prodavané syry. Pti pravidelné ucasti na
farmaiskych trzich, kde v ramci propagace probihaji ochutnavky syri, bude spole¢nost

vvvvvv

alternativami tohoto nadobi.

Farmatské trhy, které se ve vétSich méstech potadaji pravidelné hned na né€kolika mistech,
jsou odpovédi na volani obyvatel mést po lokdlnich potravinidch a bio potravinadch od
malych zemédélcil €1 zelinatd. V soucasnosti z tohoto trendu téZi 1 spolecnost XY, kterad
se pravideln¢ farmarskych trhii Gcastni a propaguje zde a prodava své zbozi. Trend
uptednostiiovani lokdlnich potravin by vS§ak mohl byt pro spole¢nost XY také hrozbou.
Zakaznici citlivi na toto téma by mohli zacit uptednostiiovat lokéalni substituty v podobé

Cerstvych kozich, ov€ich a kravich syri od mistnich farmait a zanevfit na zbozi

% Plasty na jedno pouziti: nova pravidla EU omezi mnozstvi odpadk® v motich | PDF

Evropska komise [online]. Dostupné z: http://europa.eu/rapid/press-release_IP-18-3927_cs.htm
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prodavané spolecnosti XY, které pied tim, nez je prodavano na ceském trhu, musi

v dodavce urazit dlouhou cestu Evropou.

Analyza mikroprostiedi — Analyza blizkého okoli firmy, které sama spole¢nost XY
muze svym chovanim ovlivnit a je jim ovliviiovana. Za pomoci Porterova modelu péti sil
jsou ve dvou krocich analyzovany oblasti stavajicich konkurentli, potencidlni
konkurence, hrozby substitutl a vyjednavaci sily dodavatelti a zakaznikd. Prvnim krokem
je identifikace zakladnich hrozeb a faktort, které tyto hrozby mohou zesilovat. Ve
druhém kroku je potteba hledat ptilezitosti v oblasti nakupu, které by mohly eliminovat

nebo oslabit hrozby zjisténé v prvnim kroku.

Porterova analyza pro spolecnost XY

a) Oblast stavajicich konkurenti
Rivalita na trhu s kvalitnimi francouzskymi syry je v Ceské republice v soudasné chvili
pro spolecnost XY zanedbatelni. Jednatel spolecnosti na Ceském trhu uvadi pouze
jednoho maloobchodniho konkurenta, kterého oznaCuje za nepiimého. Pfi bliz§im
prozkoumani této oblasti ovsem bylo objeveno nékolik ptfimych konkurentti pisobicich
v oblasti online obchodu. Nepiimymi konkurenty dale mohou byt obchodni fetézce, které
stale rozsifuji nabidku francouzskych syri 1 francouzskych vin.

b) Oblast potencionalni konkurence:
S novymi konkurenty se mtize spolecnost XY setkat na domacim trhu. Hrozba novych
konkurenti je vysoka zejména ve velkych méstech, kde zije velky podil cizinci
poptavajicich sortiment zbozi, ktery spole¢nost XY nabizi. Fixni naklady pro vstup do
odvétvi obchodu s potravinami a s nim spojené celkové investice jsou nizké, a proto je
vstup pro nove ptichozi konkurenty téméf bezbariérovy. Nabidka obchodnich prostor pro
maloobchodni provozovnu je pomérné Sirokd, at’ jiz v ramci existujicich prostor, tak 1 v
nové vznikajicich ¢i rozsitujicich se nakupnich centrech.
Pokud se konkurenti pokusi vstoupit na tuzemsky trh, budou do¢asné znevyhodnéni kvili
nedostateCnym vztahlim s mistnimi zakazniky ¢i exkluzivité dodavatelt, jako v piipadé
zkoumané spole¢nosti XY.

c) Hrozba substituti
Hrozbu substitutil je obtizné pfedvidat. ZboZi, které spole¢nost XY nabizi, je vnimano

jako luxusni, tim padem zbytné zbozi. Pokud jsou substitutem brany vseobecné syry, pak
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by pfimym substitutem mohly byt italské ¢i holandské syrarny, které také nabizeji luxusni
potravinaiské zbozi. Je vSak na zvazeni, zda zakaznik spolecnosti XY uptednostni
Parmigiano reggiano pied Camembertem ¢i Goudu pied Comté. Zda je motivaci
zakaznika nakupovat francouzsky syr, nebo kvalitni zahrani¢ni syr. Ze slov jednatele
spole¢nosti vyplyva, ze v soucasné chvili ke zbozi, které nakupuje, nenaléza zadné
konkrétni substituty. Do budoucna lze povazovat za hrozbu fakt, Ze obecné kvalitni
Zerstvé potraviny jsou velkym médnim trendem.®® Tyto trendy jsou ¢asto nestalé, a proto
itucné francouzské syry mohou vyjit z mody a ¢ast zakaznikd mtize nahradit jejich nakup
Jinym luxusnim potravinafskym zboZim.
d) Vyjednavaci sila zakazniki
Chovani zékaznika ovliviiuje konecnou cenu zbozi. Vyjednavaci sila zakaznika je
v tomto ohledu vysoka. Pokud zakaznik nebude spokojen s cenou a kvalitou vyrobku, je
mozné, Ze by se pii pfiStim ndkupu obratil na konkurenci nebo by ptesel na spotiebu
substitutu.
e) Vyjednavaci sila dodavateli

V réamci nakupu francouzskych syrt je spolecnost XY pod tlakem vyznamné vyjednavaci
sily dodavatelt, jelikoz firma nemutze jednoduse pfejit k jinému dodavateli. Vybér
francouzskych velkoobchodnikli a drobnych vyrobci syrt, pro které je vyhodné své zbozi
prodavat a dovazet do Ceské republiky, je omezeny. Zbozi, které spole¢nost XY nakupuje
a nabizi svym zdkaznikiim, neni mozné v ramci udrZeni dobrého jména a celé¢ho planu,

na kterém je fungovani spole¢nosti zalozeno, nahradit substituty.

4.1.2. Analyza vnitiniho prostiedi firmy
Interni analyza spolec¢nosti XY je zaméfena na zmapovani internich faktort souvisejicich
s nakupni strategii. V deviti zkoumanych aspektech jsou hodnoceny faktory, které

ovliviiuji ndkupni rozhodovani a cile spole¢nosti XY.

e Celkov¢ strategické cile pro oblast nakupu

60 Ceské stravovani se méni, prichazi trend zdravé Gerstvé stravy | Muzemejistzdraveji.cz. Mizeme jist
zdravéji — zdrava a kvalitni strava | Muzemejistzdraveji.cz [online]. Copyright © Media Advice, 2015 [cit.
25.07.2018]. Dostupné z: https://www.muzemejistzdraveji.cz/rady-a-tipy/ceske-stravovani-se-meni-pri-
chazi-trend-zdrave-cerstve-strav
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Zabér této dil¢i analyzy, na rozdil od nasledujicich oblasti, pfesahuje hranice interniho
prostiedi spolecnosti XY. Opird se mimo jiné o hrozby a prilezitosti, které vyplynuly

Z analyzy vnéjSiho prostiedi.

Spole¢nost XY vytvotila plan pro otevieni nové provozovny v fijnu roku 2020. S timto
cilem se poji také nutné zmény v organizaci nakupu (rozsifeni sit¢ dodavatelt, zakoupeni
vlastni chladici dodavky pro transport zboZzi po Praze, rozsiteni fad stalych zaméstnancti
a jejich proSkoleni) zména se bude dotykat také objemu nakupovaného zboZzi a jeho
skladovani. V soucasné dobé spolecnost XY nemé dostatecné velky sklad, aby v ném

mohlo byt uchovavéano zbozi pro dvé provozni jednotky.

Soucasné chce spoleCnost XY od ledna roku 2019 postupné rozSifovat svou

velkoobchodni sit’ do Olomouce a Hradce Kralové.

Dalsim cilem spole¢nosti je vytvofeni mistnosti pro zrani syrd. K realizaci tohoto

projektu vSak doposud nebyly podniknuty zadné kroky.

e Struktura, fizeni a organizace nakupu

Nakup spolecnosti XY tidi jeji jednatel za pomoci zaméstnance A. Jednatel obstarava
komunikaci s dodavateli, vyfizuje objednavky, poptava nové zbozi a prilezitostné
kontroluje kvalitu pfichoziho zboZi. Zaméstnanec A ma na starosti veskerou komunikaci
s dopravcem, piebira zbozi na sklad, pokud neni pfitomen jednatel, a kontroluje kvalitu
syrt pii uskladnéni a prodeji. Vybér dodavatell a jejich hodnoceni provadi opét jednatel

spolecnosti.

Pti planovaném rozSifeni spoleCnosti XY bude na zaméstnance A prenesena Cast
zodpovédnosti za nakup na svém pracoviSti. Pro novou provozovnu je nutné, aby
spole¢nost XY nalezla zaméstnance, ktery bude kompetentni k plnéni stejnych tkonti
jako zaméstnanec A v prvni provozovné. Jelikoz spoleénost XY dosud nevypracovala
podrobny plan organizace ndkupu pfi otevieni dal$i provozni jednotky, neni mozné

pfesné popsat, jak4 bude struktura nadkupu a jak bude probihat jeho fizeni.
e Vybér a rozvoj sité dodavateli

Soucasna sit’ dodavatelii je vysledkem historického vyvoje a neexistuji komplexni

objektivni kritéria pro jejich vybér a hodnoceni jejich vykonnosti. V piipadé¢ nakupu
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suchych klobas je spole¢nost XY zéavisla na jednom dodavateli a alternativni dodavatel

neni znam.
e Planovani a fizeni dodavek a zasob

Dodavky zboZi jsou Fizeny poptavkou. Cetnost dodavek je ovlivnéna roénim obdobim a
lisi se v jednotlivych mésicich. Rizeni zasob je vrezii jednatele spoleGnosti V

nejproduktivnéjsich mésicich se potyka s problémem nedostate¢né kapacity skladu.

e Financni aspekty ndkupu

Spole¢nost XY nakupuje své zbozi ve Francii a plati za né€j v eurech (€). Ve velkoobchodé
i maloobchodé vsak spolec¢nost prodava za ¢eské koruny (K¢) a potyka se proto s méno-
vym rizikem. Piijem spole¢nosti XY probiha v CR v &eskych korunach. Kolisajici kurz
¢eské koruny viici euru mize pro podnikatele pfedstavovat znacné riziko. Pfipadné osla-
beni Ceské koruny by mélo za ndsledek méné vyhodné nakupy francouzského zbozi.
Vyssi ndklady pti ndkupu pak nutné vedou bud’ ke snizeni obchodni marze, nebo k navy-
Seni prodejni ceny. Spolecnost XY nema ménové riziko nijak zajisténé. Smluvni vztahy

a zakonné povinnosti

Se svymi dodavateli nema spolecnost XY uzaviené dlouhodobé kontrakty. Ceny se
vyjednavaji pro konkrétni zakazku. Uzavienim dlouhodobych smluv by se zvysila

stabilita dodavek a mohlo by dojit k Gispofe naklad.

Smluvnim zjednadnim exkluzivity u svych zahrani¢nich dodavatelti si spole¢nost XY

zajisti konkurenéni vyhodu na trhu.
e Kontrola a fizeni kvality dodavek

Kvalita nakupovaného zbozi od soucasnych dodavatelii je nadstandardné vysoka. Pokud
dojde k rozSifovani sité dodavatel, bude se muset posilit kontrola kvality doddvanych

syrt od novych, neprovéienych dodavateld.
e Identifikace a fizeni rizik ndkupu
Ve spolecnosti XY nyni neexistuje proces identifikace a fizeni rizik nakupu.

e Informacni a technologicka podpora nakupu
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Spole¢nost XY nakup realizuje pomoci e-mailu s dodavateli. Veskeré piijaté i vydané
doklady nasledné vozi do Gctarny, a proto nedisponuje zddnym ucetnim programem. K
evidence aktualnich, minulych i budoucich objednavek pouziva jednatel spolenosti

program, ktery si sam vytvoftil v Microsoft Excel.

4.2  Nakupni rozhodovani
Cilem nakupu je obecné zabezpeclit vstupy v pozadovaném mnozstvi, optimalni cenové

relaci, poZadované kvalité a v dohodnutych terminech.

Planovani nakupu zbozi se uskuteciuje jednou za mésic a ovlivituje ho vice faktord.
Jednim z nejpodstatnéjsich faktord je maloobchodni poptavka po zbozi, kterd je tizce
spjata s rocnim obdobim. Viibec nejziskovejsimi mésici jsou pro spolecnost XY listopad
a prosinec nasledované lednem a unorem. V tomto obdobi jsou objednavky zadavané
dodavatelim objemné&;jsi a dodavky frekventovanéjsi, nez v mésicich nejmensi poptavky

zakaznik: v zafi, Cervenci a srpnu. Vyvoj objemu nakupu ilustruje Obrazek 5.

S timto faktorem souvisi také pravidelna kontrola dlouhodobych cilti spole¢nosti XY. Na
konci kazdého mésice totiz porovndva sviij zisk s vysledky ze stejného mésice

piedchozich let.

Obrazek 5:Vyvoj objemu ndkupu v pritbéhu roku 2017

700,000 K¢
600,000 K¢ -
500,000 K¢ -
400,000 K¢ -
300,000 K¢ -
200,000 K¢ -
100,000 K¢ - I I I I
o OKE | [— - -— — = = = - || [ |
»Q'bé\ ‘\500& é‘z&o o 4 @%&Q {,ei‘&o (JQ}\\"“&Q 5«‘?@(\ B JQ‘\\é\ & ’ Q«oé\‘&b
I Syr Vino Suché klobdsy

Zdroj: Zpracovano podle internich udaji spolecnosti XY
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Nemén¢ dilezitym faktorem pro rozhodovani v nakupnim procesu je vybér dodavatele
vyhovujici pozadavkim podniku. Tomuto tématu je veénovana kapitola strategie

dodavatelsko-odbératelskych vztahti praktické ¢asti této prace.

Faktory, které dale ovliviiuji ndkupni rozhodovani ve spole¢nosti XY jsou stav skladu a
jeho omezend kapacita. Nejvice je nedostatecnd kapacita skladu znatelnd v zimnich
mesicich, kdy poptavka po syrech stoupa, ale kvili nedostatku mista bud’ musi nakup
vV objemu, ktery by poptavku uspokojil, probihat Castéji a spole¢nosti XY tak vznikaji
vy$$i naklady spojené s dopravou, nebo k vyssi frekvenci nakupu uz dojit nemiize a tak
vznikd riziko, Ze zakaznikovy potieby nebudou uspokojeny. Druha situace by mohla
nastat u dodavatele syrii A, ktery dovazi objednané zbozi jedenkrat za tyden po cely rok,
pouze objem objednavky se li§i. Dodavatelé B a C spadaji do prvni skupiny, tedy
v zimnich mésicich pfepravuji své zbozi Castéji, avSak v obdobi od dubna do fijna nakup
probiha pouze jedenkrat za mésic. Dodavateli D vystavuje objednavku spolecnost XY

pramérné desetkrat rocné, kdy se v letnich mésicich objednavky vynechavaji.

Dalsim faktorem ovliviiujicim nakupni rozhodovani je spokojenost zakazniku s kvalitou
a cenou zbozi, zejména pii zavadéni nového produktu do prodeje. Pro zjistovani
spokojenosti stalych zakaznikl zalozila spole¢nost XY Le Club des Amateurs du Bon
Fromage (Klub pratel dobrého syra), jehoz ¢lenové profituji z vyhodnéjsi ceny syra,
dostavaji newsletter a je na nich provadén priizkum spokojenosti s chuti, kvalitou a cenou,

kdyz se spole¢nost XY rozhodne obohatit svou stalou nabidku o nové produkty.

4.3 Koncept generickych strategii

Podle Porterova konceptu generickych strategii se strategie spole¢nosti XY fadi mezi
strategie odliSnosti s uzkymi cili. Zkoumany podnik obchoduje s velice specifickym
zbozim, kvalitnimi pievazné francouzskymi syry, které jsou 1 v zemi svého ptivodu ke
koupi pouze ve specializovanych prodejnach tzv. fromagerie. V soucasné¢ dobé ma jen
nékolik konkurentl Vv oblasti maloobchodu. Konkurence ve velkoobchodé je vétsi,
zejména pii obchodovani s viny, akoliv segment francouzskych vyb&rovych syrii v této
oblasti, stejné jako v maloobchodé, zlstava ohrozen jedinym piimym konkurentem.
Skupina zédkaznikli dochézejici pravideln€ do maloobchodni jednotky je izk4. Podnik cili
na nadSence kvalitni gastronomie, ktefi jsou ochotni zaplatit za vybérové zbozi o néco

vys$si cenu, neZ je u potenciondlniho substitutu v béznych fetézcich. Dale tvofi skupinu
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zakaznikl Francouzi zijici v Cechach, pro které je tento obchod jednou z mala moznosti,

jak ziskat jejich oblibené pochoutky.

4.4  Sourcingova strategie
Na sourcingovou strategii Ize pohliZet ze tii Ghld popsanych v teoretické Casti, v kapitole
Sourcingova strategie2.2.1. Tato strategie se ve spolecnosti XY lisi s ohledem na druh

nakupovaného zbozi — syry, vina, suché klobasy.

Podle geografického rozloZeni praktikuje vybrana firma global sourcing v oblasti ndkupu
francouzskych syrd. V tomto piipadé se jedna o velice specifické zbozi, které se
V tuzemskych podminkach v poZadované kvalité nevyrabi. Pro nakup takového zboZi je
tedy spole¢nost XY nucena oslovovat francouzské vyrobce a dodavatele. Z tohoto
chovani firmy XY je ziejmé, Ze se systematicky rozsifuje na mezinarodni nakupni zdroje,
vylu¢né francouzské dodavatele, s nimiz spolupracuje piimo, a proto se rozméliuje riziko

ztraty kontroly nad logistickym procesem a nad importovanym zbozim.

Vyhod lokalniho sourcingu vyuziva firma XY pii1 ndkupu suchych klobés saucissons a
lahvového vina. Cesky obchodnik Very Good Saucisson s.r.o zajistuje firmé XY
pravidelné¢ dodavky francouzskych suchych klobéds saucissons, které tvoii pouze
doplikovy sortiment k hlavnimu sortimentu syrti, a tak maji maly podil na celkovém
zisku z prodeje. Z tohoto duvodu neni pro zkoumanou firmu vyhodné hledat a oslovovat
piimo francouzského dodavatele. Stejné jako u saucissons se pii nakupu lahvového vina
spoléhd spolecnost XY na Sirokou sit’ tuzemskych dodavateli, ktefi ptisobi na trhu desitky

let a distribuuji po celé CR kvalitni francouzska vina.

Pokud rozliSujeme sourcingovou strategii podle po¢tu dodavateli, aplikuje firma XY pfi
nakupu syri i lahvovych vin multiple sourcing, tedy strategii pii které pro nakup stejného
druhu zbozi vyuzivd vice dodavateli. Firma XY aktudlné spolupracuje se ctyimi
zahraniénimi dodavateli syrt, a dal$imi ¢tyfmi menSimi dodavateli lahvového vina
z Ceské republiky. Tim, Ze firma neni zdvisla pouze na jednom dodavateli, se rovnomérné
rozklada i riziko spojené s jednotlivymi dodavkami napt. neoc¢ekavané vlivy pocasi nebo
chyba v dodavce zptisobena lidskym faktorem (dodani $patného mnozstvi, jiného zbozi,

nevhodné zachazeni pii pfevozu atd.).

Oblast, ve které se zkoumana firma spoléhd pouze na jednoho dodavatele, je nakup

suchych klobas saucissons. Jedna se o strategii single sourcing, kdy se obraci firma XY
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na spolehlivého a provéreného dodavatele Very good saucisson s.r.o. S touto strategii se
poji urcitd rizika svdzana se zavislosti na jediném dodavateli napt. moznost vypadku
dodavek, zvyseni cen, dodani nekvalitniho zbozi. Pokud by spoluprace s Very good
saucisson s.r.0., tedy jedinym dodavatelem dané¢ho zbozi, nebyla pro zkoumanou firmu
uspokojujici a musela by vztah ukon¢it, nedostala by se do existen¢nich problémti, nebot’
se v pripadé nakupu a prodeje suchych klobas nejedna o hlavni predmét obchodu, nybrz
o doplnkovy sortiment. Na tuzemském trhu ptisobi vice dodavatelti této pochutiny, proto
by firmé¢ XY necinilo potize nalézt jiného dodavatele. Tabulka 1 tyto poznatky o

sourcingoveé strategii spolecnosti XY znazoriiuje:

Hledisko Geografické Pocet dodavatelt
Syry Globalni Multiple

Vina Lokalni Multiple

Suché klobasy | Lokalni Single

Tabulka 1. Shrauti sourcingové strategie z kvantitativniho a geografického hlediska

Zdroj: Zpracovano podle internich zdroji spole¢nosti XY

Dalsi formou sourcingové strategie je rozliSeni podle rozsahu dodavanych vykoni. Tato
strategie se tyka vyrobnich spolecnosti, vybrana firma XY je vSak obchodni spole¢nosti,

a proto je bezpfedmétné se strategii podle rozsahu dodavanych vykont blize zabyvat.

Obrazek 6 nize ilustruje pomér zahrani¢nich a tuzemskych dodavatelt, stejné jako jejich
celkovy pocCet a vzajemny vztah nakupovaného druhu zbozi s ptivodem jednotlivych
dodavatelli. Vyslednd sourcingova strategie firmy XY je komplexnim prinikem

uvedenych strategickych principd.
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Obrazek 6: Pitvod a pocet dodavatelii dle druhu zbozi

Plvod a pocet dodavatell dle druhu zbozi

Syry Suché klobasy Vino

B Francie mCR

Zdroj: Zpracovano podle internich zdroju spolecnosti XY

4.5  Strategie dodavatelsko-odbératelskych vztahi

Vzhledem k povaze zkoumané firmy XY orientované na obchod hraji dodavatelsko-
odberatelské vztahy zasadni roli pro jeji spravné fungovani. Firemni strategie odliSnosti
piedem spravné napovidd, ze bude spoleCnost XY upfednostnovat dlouhodobou

spolupraci s mensim poctem provétenych a v oboru znamych dodavateli.

Z ptedchozi kapitoly Sourcingova strategie (4.4) vyplyva pocet zahrani¢nich a
tuzemskych dodavatelli, se kterymi firma XY dlouhodobé spolupracuje, avSak nema s
nimi uzaviené smlouvy zavazujici k odbéru urcitého objemu zbozi za urcity casovy usek,
ani jinak smluvné oSetfenou zaruku pravidelné spoluprace ¢i zjednanou exkluzivitu.
Spoluprace se stalymi dodavateli probiha na zaklad¢ stni dohody a slibu exkluzivity

v ramci dovozu do CR, pokud se jedna o dodavky francouzskych syrti z Francie.

4.5.1. Volba dodavatele
Cilem podniku je vybirat dodavatele za ucelem vytvareni sit€ dlouhodobych a
spolehlivych dodavatelti. Ti musi byt schopni plnit naro¢né pozadavky na nakupované

zbozi vysoké kvality, optimalni cenovou urovei a na dodrZzovani terminové spolehlivosti.

Nékup spole¢nost XY vtuto chvili provaddi pouze u zplsobilych a provefenych
dodavatelt, jejichz sit' si vybudovala v pribéhu let svého fungovani a aktivné

nevyhledava nové dodavatele.

Nejpodstatnéj$im pozadavkem na dodavatele je u ndkupu syrti jednoznaéné jejich kvalita.
Pomyslny sestupny Zebtiek pozadavkl spolecnosti XY na dodavatele by pokracoval

cenou, spolehlivosti a vstficnosti, osobni znadmosti, irovni a kvalitou komunikace,
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technickymi schopnostmi a vyrobni kapacitou. Zjistovanim financni situace dodavatele
a geografickou vzdalenosti se jednatel spole¢nosti XY nikdy nezabyval. U ostatniho
zbozi, kterym jsou suché klobasy saucissons a lahvova vina, neklade spole¢nost XY
takovy diraz na kvalitu jako na jeji porovnani s cenou zbozi. Ta musi byt pro zdkaznika
prijatelnd hlavné proto, ze se jedna pouze o doplitkovy sortiment, nikoliv hlavni predmét

prodeje.
Proces vybéru dodavatele

Spolecnymi zakladnimi znaky pti vybéru dodavatele jsou nejprve vytvotfeni poptavky a
obdrZeni nabidky poté probiha provéfeni a hodnoceni nabidky. Poptavka obsahuje
informace o druhu poptavaného zbozi, o velikosti dodavky, Zadoucich vlastnostech
produktu, o baleni, dodacich podminkéch a okamziku ptechodu rizika, misté pfevzeti, o

platebnich podminkach i dodacich lhitach.

Obrazek 7: Proces vyberu dodavatele

vytvoreni predstaveni hodnoceni

poptavky nabidky nabidky

Zdroj: Zpracovano podle internich informaci spole¢nosti XY

Volba zahrani¢nich dodavatelii, od nichZ spole¢nost XY nakupuje syry, probihala
nasledovné. Historicky prvni dodavatel syrt A, francouzsky velkoobchodnik, byl vybran
na zakladé dlouholeté osobni znamosti vedeni obou firem i svych produkti. I v tomto
ptipadé probihala volba dodavatele standardné podle vySe zminénych krokt avSak na
velice neformdlni Grovni. Spoluprace trvd dodnes a tvofi pravidelné¢ mezi 48 a 50 %
veskerého nadkupu francouzskych syrt ve spole¢nosti XY. Osobni doporuceni stalo za
vybérem druhého nejvétsiho dodavatele B, soukromého francouzského vyrobce,
s podilem 35 % z celkového ndkupu syra. Jednatel spolecnosti XY oslovil, na zakladé
doporuceni od tfeti strany, toho vyrobce s poptavkou na tvrdé syry z oblasti Savojska,
obdrZel od tohoto dodavatele nabidku, kterou ovéfil osobni navstévou, aby se presvédcil
o kvalité nabizenych syrti degustaci. Ta ho pfesvéd¢ila natolik, Ze s timto soukromym
vyrobcem B spole¢nost XY navazala spolupraci. Dodavatelé C a D jsou dva mali

francouzsti soukromi vyrobci zamétujici se na vyrobu a prodej specidlnich druhd syrii
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napi. LANGRES (AOP). Kdyz jednatel firmy volil tyto dodavatele, osobné se pohyboval
po regionu, kde se vybrané syry vyrabi a hledal ty nejchutnéjsi, nehledé na cenu. Pokud
byl vyrobce schopny zatidit pravidelny dovoz svych produkti do Ceské Republiky,
vznikla oboustrannd dohoda o spolupraci. Dodavatel D, historicky nejmladsi, zaujima 9
% nakupu syrt firmy XY a jeho dovoz do CR funguje nezavisle na vétsich dodavatelich.
V ptipadé dodavatele C, jehoz syry tvoti 6 % celkového nakupu syrt firmy XY, nastala
nutnost propojeni sluzeb dvou dodavateli pro dovoz na ¢esky trh. Tento maly vyrobce se
spojil s dodavatelem B ve véci distribuce syrti do CR a tim se mu sniZily jinak netinosné
naklady spojené s vyvozem, a proto spoluprace zkoumané firmy XY s dodavatelem C

muze pokraCovat.

Vybér dodavateli lahvového vina probihd metodou porovnavani nabidek. Jednatel
spole¢nosti od dodavateli obdrzi zpravidla na pozadani nabidku, kterou nasledné
porovnava nejcasteji z hlediska kvalitativniho a cenového. Kritérii pro zvoleni dodavatele
a uskute¢néni pravidelnych objednavek vina jsou vhodnost jeho parovani k nabizenym
S pfepravou. Vybér dodavatele metodou porovnavani nabidek pro bilé vino z prosince
roku 2016 znazorfiuje nasledujici Tabulka 2, ze které lze vypozorovat rozdily mezi
jednotlivymi nabidkami, je z ni patrné také se kterymi dodavateli spolupracuje spole¢nost
XY nejcastéji. Od spolecnosti Chez Greg odebirala v roce 2017 zkoumana spole¢nost 76

% objemu nakupu veskerého vina.

Dodavatel Pocet Primérna Naklady na | Poznamky | Vyhovuje
vhodnych cena za | piepravu Ano/Ne
lahvovych | jednu lahev
vin vina

Chez Greg 35 338,5 K¢ 100 K¢ Praha, tym | ANO

expertil

Cesky archiv | 20 368,4 K¢ 70 K¢ Praha, NE

vin velkoobchod

min. pocet
objednanych
lahvi 30

ChinChin 21 355,8 K¢ 100 K¢ Praha NE

Tovino.cz 12 345,9 K¢ 148 K¢ NE

Vino 25 351,2 K¢& 60 K¢ Casté slevy | ANO

vyhodné

Tabulka 2: Priklad porovnani nabidky lahvového vina

Zdroj: Zpracovano podle internich zdroju spole¢nosti XY
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Spolecnost zohlednuje pii vybéru dodavatele jak kvalitativni (vhodnost parovani), tak
kvantitativni (cena, cena prepravy, pocet vhodnych vin) kritéria, kterd vSak nejsou
zadnym zpusobem kvantifikovana (napt. pomoci skoringového modelu). Skéringovy
model by do procesu vybéru dodavatele ptinesl transparentnost a usnadnil rozhodovani —
Vv soucasné dob¢ nejsou jednotlivé parametry nijak hodnoceny co do jejich dilezitosti a

jednotlivé dodavatele nelze objektivné sefadit.

Dodavky suchych klobas jsou zajiStény jedinym dodavatelem, spole¢nosti Very Good
saucisson s.r.0., kterd na trhu ptisobi od roku 2008, ro¢né dovazi do CR a7z 25 tun suchych
klobas a jsou na Ceském trhu jedinym velkoobchodnikem zabyvajici se prodejem
vyhradné tohoto zbozi. Nabizi proto vybér z hlubokého sortimentu a jsou pro spole¢nost
XY tim nejvhodnéjSim partnerem. Tento dodavatel byl vybran opét na zakladé osobni
znamosti majiteli spoleCnosti, kteti se potkéavali a stéle se potkéavaji na akcich pofddanych
francouzskou ambasadou (kazdoro¢ni Den otevienych dveti v Buquoyském palaci) ¢ina

Francouzském trhu na Kampé nebo na farmaiskych trzich.

4.5.2. Hodnoceni dodavatele
Dle ziskanych informaci bylo zjisténo, ze ve spole¢nosti XY nedochazi k pravidelnému
a védomému hodnoceni dodavatell. Jediné hodnoceni, které zaméstnanci provadi, ale

nezaznamenavaji, je kvalita nabizenych syrt, u té je nezadouci, aby klesala.

4.6  Strategie Fizeni zasob

Spole¢nost XY disponuje pouze jedinym skladem o velikosti 10 m? umisténym za
maloobchodni jednotkou. Ve skladu je nutné udrzovat stalou teplotu pro spravné
uchovani syrti umisténych v sedmi patrovych policich, a proto zde nejsou skladovéana ani
lahvova vina (ta maji své misto pfimo v prodejné ve vinotéce umisténé podél jedné
obvodni zdi maloobchodni jednotky), ani sugené klobasy (Cast je jich uchovavana piimo
v chladicim prodejnim pultu, ¢ast je povéSena nad prodejnim pultem. Suché klobasy neni
nutné uchovavat v chladu a zakaznik si mize vybrat, zda dava ptfednost klobase tvrdé

vysuSené vzduchem, ¢i §t'avnatéjsi uskladnéné v chladu.).

Zasobovani se ve spolecnosti XY fidi poptavkou, je tedy uzce spjaté s poZadavky
zakaznik®. Tato poptavka ma rliznou intenzitu a v pribéhu roku vyrazné kolisa. Diky
Obrazek 5:Vyvoj objemu nakupu v priabéhu roku 2017 z kapitoly Nakupni rozhodovani,
ktery zobrazuje objem nakupu firmy XY v jednotlivych mésicich roku 2017, lze

rozpoznat, jak se poptavka zakaznikd odrazi na nakupovaném mnozstvi zbozi.
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4.7 Kontrola nakupu

Nastroj, ktery by zajistoval pravidelnou a systematickou kontrolu postupii a hodnoceni
cest k danym cilim, ve spolecnosti XY neni zavedeny. Béhem roku se jednatel
spole¢nosti ujimd kontroly vysledkli, kdy dochazi k porovnani vynosti jednotlivych
mésict s daty z let minulych. Zadouci je v tomto piipadé, aby byla ¢astka vynost na
stejné trovni ¢i vyssi, nez v predeslych letech. Pokud se vyskytnou vyrazné odchylky,
dochazi k jejich zpétné analyze s cilem najit pti¢inu. V piipad€, Ze analyza odhali pti¢inu
odchylky uvnitt spole¢nosti, snazi se chybu spolecnost XY napravit a vyvarovat se jejimu
opakovani. Je mozné, Ze byla odchylka zplisobena vnéj$Simi vlivy napf. finan¢ni krize,

zivelné katastrofy, aj., tyto pfi€iny odchylek vSak spole¢nost XY neni schopné ovlivnit.
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5.  Zhodnoceni nakupniho procesu a navrh na moZna

zlepSeni

Zhodnoceni nakupu ve spole¢nosti XY bylo provedeno sumarizaci silnych a slabych stra-
nek a identifikaci prilezitosti a hrozeb vyplivajicich z dil¢ich analyz nakupu. K tomuto
ucelu byla vyuzita SWOT analyza ( 2.1.3).

5.1.1.  Silné stranky nakupniho procesu

e Vztahy spole¢nosti XY s dodavateli

Nejsiln€jsi strankou spolecnosti XY v oblasti nakupu jsou dlouholeté tzké a osobni
vztahy s francouzskymi dodavateli. A¢koliv s nimi spole¢nost XY neuzaviela smluvni
dohodu o exkluzivité, ditvéra mezi dodavateli a jednatelem spolecnosti tuto skute¢nost
bez obav dovoluje. Za soucasného stavu je pro spolec¢nost XY exkluzivni spoluprace

S francouzskymi dodavateli syrt velkou konkurencni vyhodou.
e Jedinecna kvalita nakupovaného zbozi

Kvalita syri, které spole¢nost XY nakupuje od francouzskych vyrobet, v Ceské republice
nema obdoby. Zékaznik, ktery touzi po tom nejlepSim francouzském syru, ktery je ke
koupi ve francouzskych syrarnach, ho v CR dostane jen ve spoleénosti XY &i v nékteré

Z restauraci, jejichz dodavatelem je zkoumana spolecnost.

5.1.2.  Slabé stranky nakupniho procesu
e Absence dlouhodobého hodnoceni kvality

Ve spolecnosti XY dochazi ke kontrole dodavek i kontrole kvality syri béhem prodeje.
Pokud dojde k problému s kvalitou nékterého ze zboZi, coz se dle ziskanych informaci
odehrava nepravidelné, dochazi k okamzitému feSeni problému s dodavatelem. Ve firmé
vsak chybi dlouhodoba evidence téchto problémi s kvalitou, coz mlize vést k opakujicim
se chybam ¢i rostouci neptfehlednosti v ptipadé, Ze by se pocet dodavateli navysil.
Resenim absence hodnoceni kvality u nakupovaného zbozi miize byt ve spole¢nosti XY
zavedeni jednoduchého zdznamového systému, online nebo pomoci zdznamového archu,
ktery usnadni orientaci v pfipadnych opakujicich se chybach ¢i nedostatcich jednotlivych

kusii nakoupeného zboZzi, celych dodavek, ale také dodavateli.

e Nedostatecna kapacita skladu
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Spole¢nost XY disponuje pouze omezenou kapacitou svého skladu umisténého v zadni
&asti provozovny. Skladova plocha 10 m? navysuje spole¢nosti XY v nejvytizengjsich
mésicich roku ndklady na piepravu zbozi z Francie kvili nutnosti ¢astéjSich dodavek a
zamezuje moznému predzasobeni. Je na zvazeni, zda tyto docasné zvysené dopravni
naklady prevazi naklady spojené s navysenim skladovacich kapacit, jejichz zfizenim by
béhem nejvytizenéjSich mésict doslo ke snizeni dopravnich nakladid a spole¢nost XY by
se jiz nemusela vystavovat riziku, Ze nebude schopna uspokojit svého zakaznika. Pti

hledani optimalniho feSeni této otazky je potteba brat v potaz také dlouhodobé plany

spole¢nosti XY, které zahrnuji zfizeni dal$i provozovny do roku 2020.
e Neobjektivni zpisob vybéru dodavateli lahvovych vin

Proces vybéru dodavateli lahvovych vin sice bere v potaz fadu kvalitativnich (vhodnost
k parovani se syry) i kvantitativnich (cena za lahev, cena za ptepravu, mnozstvi vhodnych
vin) parametrli, témto parametrim vSak neni pfifazena konkrétni diileZitost a hodnoceni
je proto zna¢n¢ subjektivni. Pokud by jednotlivé parametry byly ohodnoceny vahou a
byly zaclenény napi. do scoringového modelu, mira subjektivity pfi vybéru dodavatele
by se zna¢né snizila. Spolecnost XY by si zaroven pii tvorbé tohoto modelu mohla ujasnit
své priority a do modelu je zahrnout. Pfi této ptilezitosti by bylo vhodné zvazit rozsiteni

sledovanych parametrti napt. o dobu dodéni, platebni podminky, mnozstevni slevy apod.
e Absence kryti ménového rizika

Spolecnost XY operuje s ménami euro a ¢eskd koruna. Ptipadné kurzové vykyvy vsak
nema nijak zajisténé, coz piinasi rizikovy faktor do finan¢niho pldnovani. Aby se pied-
chdzelo hrozbé¢ spojené s oslabenim ¢eské koruny, nabizi banky podnikatelim produkty,

které kryji mé€nové riziko. Jedna se o ménové forwardy.

“Kupujici forwardového kontraktu se zavazuje, zZe v dohodnutém terminu (v den
splatnosti forwardu) nakoupi prislusnou cizi ménu za v soucasnosti dohodnuty
kurz. A to bez ohledu na to, jaky bude k datu splatnosti kurz na promptnim trhu.

Motivem kupujiciho je chranit se proti pripadnému zhodnoceni zahranicni meny.
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Prodavajici forwardového kontraktu si zabezpecuje prodej prislusné mény v bu-
doucim terminu za dohodnuty forwardovy kurz a kryje se tedy pred znehodnoce-
nim cizi mény.” %

Vyvoj kurzu ¢eské koruny za poslednich deset let byl relativné stabilni. Primérny kurz
se pohyboval v mezich od 24,59 do 27,54 K& za 1€. 2 A¢koliv se na zakladé minulého
vyvoje riziko nahlého oslabeni ¢eské koruny jevi jako pomérné nizké, analyza provedena
agenturou Bloomberg Economics povazuje Ceskou korunu za nejnadhodnocenéjsi

ménu®?, z &ehoz vyplyva, Ze je nutné brat toto riziko v potaz.

,,Podle Bloombergu je nyni férovy kurz koruny viici euru zhruba 29 korun, tedy o

11,4 procenta slabsi, nez je soucasnych 25,9 koruny za euro. “®*

Pokud by se férovy kurz, o kterém hovofti agentura Bloomberg, stal skute¢nosti, zname-
nalo by to pro spole¢nost XY relativni riist pofizovaci ceny zbozi nakoupeného v eurech.
Spole¢nost XY by tedy méla zhodnotit nabidku bank v oblasti ménovych forwardu, aby
zjistila naklady na eliminaci ménového rizika a tyto naklady porovnat s ptinosy, které

Z garantovaného kurzu plynou.
5.1.3. Identifikace hrozeb
e Oblast konkurence a potencionalni konkurence ptedevsim v online obchodu.

Je dulezité, aby spolecnost XY i nadéle nakupovala zbozi nesrovnatelné svou kvalitou,
kterému da zadkaznik pfednost i pfi vySsi cené oproti té, za kterou podobné zbozi nabizi
konkurent. Spole¢nost XY pii vyvareni objednavky vzdy vybira, kromé tradi¢nich syrt,
které se osvédcily u zdkaznika, také n€kolik specidlnich syrd, které jsou v nabidce krat-

kodob¢, pokud zdkaznik nezdda jinak. Vzhledem ke konkurenci objevujici se ve stale

61 Ménové forwardy. Mendelova univerzita v Brng, Provozné ekonomické fakulta, Ustav financi [online]
[cit. 25.07.2018]. Dostupné z https://is.mendelu.cz/eknihovna/opory/zobraz_cast.pl?cast=12154

62 Statistiky vyvoje koruny vii¢i euru ¢&i dolaru - Finance.cz. Finance.cz - dang, banky, kalkulacky, spofeni,
kurzy mén [online]. [cit. 28.07.2018] Dostupné z: https://www.finance.cz/makrodata-eu/menove-ukaza-
tele/statistiky/kurzy-czk/

63 Ceska koruna je podle analyzy Bloombergu nejnadhodnocen&jsi ména. | byznys.ihned.cz | [online], 20.
7. 2018 [cit. 2018-07-28]. Dostupné z: https://www.byznys.ihned.cz/c1-66198290-euro-za-29-korun-
ceska-koruna-je-podle-analyzy-bloombergu-nejnadhodnocenejsi-menou-na-svete-predstihla-i-cinsky-juan
64 Ceska koruna je podle analyzy Bloombergu nejnadhodnocenéjsi ména. | byznys.ihned.cz | [online],
20.7.2018 [cit. 2018-07-28]. Dostupné z: https://www.byznys.ihned.cz/c1-66198290-euro-za-29-korun-
ceska-koruna-je-podle-analyzy-bloombergu-nejnadhodnocenejsi-menou-na-svete-predstihla-i-cinsky-juan
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rozsiten¢j$im online obchodovani je velmi podstatné chovani spole¢nosti ke svym zakaz-

nikdm.

Ukolem pro nakup a cestou k udrzeni konkurenceschopnosti je vytvareni exkluzivnich
smluv se stdvajicimi dodavateli a znemoznéni konkurentiim, vcetné téch potencionélnich,
vyuzivat sluzby kli¢ovych dodavatelti spolecnosti XY. Stejné¢ dilezité je pro spolec¢nost
XY zachovani svého know-how a udrzovani kontakti se svymi zahrani¢nimi partnery,

piedevsim s lokalnimi vyrobci syrt ve Francii.
e Hrozba spojena se substituty

Je dilezité, aby se spole¢nost XY pro odvraceni této hrozby zaméfila na vytvafeni stalé,
vérné a spokojené klientely. Nakup¢i mitize také vyuzit sit’ dodavatelti jako zdroj
informaci pro odhaleni soucasnych trendt v syraifském odvétvi ve Francii a jejich mozné

pfeneseni na tuzemsky trh.
e Rostouci vyjednavaci sila zakaznikt

ResSenim ke snizeni vyjednavaci sily zédkazniki je poskytovani zbozi ve vysoké kvalit¢,
kterou zadny konkurent nemuze nabidnout. Se zvySujici se kvalitou roste i spokojenost
zékaznika, ktery musi védet, Ze lepsi francouzsky syr, nez ten prodavany spolecnosti XY,

v Ceské republice nekoupi.
e Trend lokalnich potravin

Hrozbu spojenou s popularizaci a propagaci lokalnich potravin neni mozné pro
spole¢nost XY odvrétit tim, Ze by vymeénila své zahrani¢ni dodavatele za lokélni, takovy
krok by zcela odporoval jejimu podnikatelskému zaméru. V tomto sméru muze
spole¢nost XY podniknout pouze opatieni tykajici se propagace nakoupeného zbozi. Bylo
by vhodné zdlraznit piivod syrt, které spolecnost XY nakupuje od malych vyrobcl ve

Francii a podporuje tim rist mikro podnikatelti v tamé&jSich regionech.
5.1.4. Identifikace prileZitosti

e Slaba vyjednavaci sila dodavatelt
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Pro spolecnost XY je do budoucna vhodné a vyhodné smluvni zajisténi exkluzivity
S nejvyznamngj$imi ze svych dodavatelli, véetné ptedem smluveného cenového rozpéti,
kde se nakupované zbozi bude pohybovat. Vyjednadvaci sila dodavateli lahvového vina
obvykle neni na souc¢asném trhu vysoka. Nakup¢i spolecnosti XY proto miize pii nakupu

francouzského vina vyjednat velmi vyhodné podminky.

e Zvysujici se kupni sila zdkaznika

Ptilezitosti pro spolec¢nost XY je soucasny stav Ceské ekonomiky zejména zvySovani
kupni sily obyvatel a nizkd nezaméstnanost spojend s ristem mezd. Kdyz obyvatelé
disponuji vétSim objemem financi, maji také vetsi vili utracet své penize naptiklad za
vybeérové zbozi, kterym mohou byt pravé francouzské syry. Pro spolecnost XY tato
ptileZitost znamena vyvinuti maximalniho Usili pro ziskani novych zdkaznika (naptiklad
z fad potenciondlnich zakazniki, ktefi si dfiv nemohli a nechtéli koupit drazsi avSak
kvalitnéjsi potraviny z diivodu nedostatku financi). To, ze se z téchto novych zédkazniki
stane stala klientela, mize spolecnost XY zafidit udrzenim vyjimecné kvality
nakupovaného zboZi a svym osobnim piistupem a dobie mifenou odbornou radou pro
kazdého jednotlivého zdkaznika. Vytvofenim stalé klientely si spoleCnost XY zajisti
vérnost svych zdkaznikil 1 v ekonomicky neptiznivé dobé€. Pro nakup je tato piilezitost
moznym impulzem ke zvySeni nakupovaného objemu zboZi a rozsifeni nabizeného

sortimentu o syrové specialy.

e Planované otevieni dalsi provozovny

Tento krok bude pro spolecnost XY s nejvétsi pravdépodobnosti piilezitosti k vlastnimu
rustu a k rozsiteni okruhu svych zdkaznikt. Jist€ ovlivni také stavajici organizaci nakupu
napfiklad rozsitenim sit¢ dodavateld, zakoupenim vlastni chladici dodévky pro transport
zbozi po Praze, roz§ifenim fad stalych zaméstnancii a jejich proskoleni. Zména se bude
dotykat také objemu nakupovaného zboZi a jeho skladovani, jelikoz spole¢nost XY bude

operovat s dvéma provozovnami.
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6.  Shrnuti nakupni strategie spole¢nosti XY

Nékupni strategie spole¢nosti XY se podfizuje obchodni strategii podniku a formé
konkuren¢niho boje. Zkoumana spolecnost si zvolila cestu strategie diferenciace
s uzkymi cili. Jelikoz se zaméfuje na obchod s velice specifickym zbozim, kvalitnimi
pievazné francouzskymi syry a Klientela maloobchodni jednotky je tizka. Podnik cili na
nadSence kvalitni gastronomie, ktefi jsou ochotni zaplatit za vybérové zbozi o néco vyssi
cenu a proto ma volba této generické strategie smysl a je pro spolec¢nost XY absolutné

vhodna.

Sumarizace sourcingové strategie spolecnost XY je vyobrazena v Tabulka 1: Shrnuti
sourcingové strategie z kvantitativniho a geografického hlediska. Dle zjisténych
informaci se tato dil¢i strategie jevi jako vhodna. Global sourcing francouzskych syru
klobas Setii spole¢nosti naklady spojené s dopravou. V piipadé nakupu suchych klobas je
aplikovan z hlediska poc¢tu dodavateli single sourcing, tedy zasobovani jedinym
dodavatelem. V soucasné chvili tato skute¢nost pro spole¢nost XY neznamena
podstatnou hrozbu, avsak v budoucnu, s otevienim nové provozovny, kdy se také zvysi
nakupovany objem klobas, by bylo vhodné, aby jednatel spolecnosti alesponi vyhledal
dalsi potencionalni dodavatele tohoto zbozi. Eliminuje timto krokem potencionalni ztratu

Vv piipadé, ze by jediny soucasny dodavatel nemohl uskutecnit svou dodavku.

V oblasti  dodavatelsko-odbératelskych ~ vztahti  spole¢nost XY  upiednostiiuje
dlouhodobou spolupraci s mensim poctem provétenych dodavateld, jejichz vybér probiha
subjektivné, vétsinou na zakladé osobni znamosti. Takovd volba dodavatele je jisté
vhodna pfi ndkupu francouzskych syrii, kde je osobni znamost s malymi francouzskymi
vyrobci syrtt konkurenéni vyhodou, méné vhodnou je ptfi vybéru dodavatele suchych
klobas. Slabou strankou je ve spole¢nosti zptsob vybéru dodavatele vina. Tato slaba
stranka je podrobné popsana i s navrhem na feSeni v pfedchozi kapitole 53 Slabé stranky

nakupniho procesu.

Pokud bude rozsitovat spole¢nost XY své portfolio dodavatelli, bylo by vhodné vytvofit
systém hodnoceni dodavatel (napi. pomoci scoringového modelu), ktery v tuto chvili ve

spolec¢nosti XY neexistuje, a objektivni zplisob jejich vybéru (napt. metodou ABC).

58



Soucasna strategie dodavatelsko-odbératelskych vztah ve spolecnosti XY je pro ni
vhodna jen ¢astecné, vhledem k pfedchozim doporucenim a s odhalenim slabych stranek

této strategie.

Strategie fizeni zasob je ve zkoumané firm¢ fizena poptavkou. Tento zpiisob zdsobovani
je pro spolecnost XY relevantni vzhledem k vykyvim poptavky, ke kterym dochazi
Vv prub¢hu roku, coz dokazuje Obrazek 5:Vyvoj objemu nakupu v prab&éhu roku 2017.

Soucasna strategie fizeni zasob poptavkou je zvolena absolutné vhodné.

Kontrola ndkupu ve spolecnosti XY samostatné neprobihd, stejné jako systematicka
kontrola kvality nakupovaného zbozi. Pfi soucasném poctu dodavateli je absence
kontrolnich nastroji pochopitelna. Bylo by vsak dobré zvazit systém pravidelné kontroly
nakupu, az bude oteviena nova pobocka. Tento krok povede k vétsi prehlednosti, zejména

pokud se rozsiti dodavatelska sit’.

Vzhledem K vysledkim vychazejicim z provedené situaéni analyzy a analyzy
jednotlivych dil€ich strategii mlize byt soucCasna nakupni strategie spolecnosti XY
oznaCena jako castecné vhodnd strategie, nebot’ byly zjiStény jak pozitivni stranky
procesu a mnohé dobie fungujici postupy, tak bylo objeveno nékolik nedostatka
uvedenych v této a predchozi kapitole 5 Zhodnoceni nakupniho procesu a ndvrh na mozna
zlepSeni. Tam jsou také uvedena doporuceni ke zméné jednotlivych nedostatku, ktera by

pro stavajici nakupni strategii spole¢nosti XY mohla byt pfinosna.
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ZAVER

Prace se zabyvala analyzou nakupni strategie spolecnosti XY. V teoretické Casti této
bakalatské prace bylo nejprve definovano postaveni nakupu v podniku a popsany jeho
funkce a cile. Toto zasazeni ndkupu do podnikového kontextu bylo déle rozvinuto 0
obecny popis nakupniho procesu s piedstavenim vlivli a faktor ptisobicich na nadkupni

rozhodovani.

Kapitolou fizeni ndkupu byla predstavena situani analyza se svymi néstroji pro
zmapovani dalezitych okolnosti vné i uvnitt podniku, kterym je tieba nakup pfizptisobit.
Nakupni strategie skladajici se z jednotlivych tkold, napt. fizeni zdsob ¢i volba
strategickych zasad jako je koncepce sourcingu a vybér dodavateld, byla definovana

v dalsi kapitole této prace.

Teoretickéd vychodiska zpracovana v prvni ¢asti této prace byla pouZita pro vypracovani

¢asti druhé, praktickeé.

Poté, co byla spolecnost XY v prvni kapitole praktické ¢asti charakterizovana, vetné
piedstaveni nakupniho segmentu spole¢nosti, byla v souladu s cilem prace provedena
situacni analyza spolecnosti XY, ze které vyplynuly jasné pftilezitosti, hrozby, silné

stranky a slabiny jejiho nakupniho procesu.

Kvalita syri, které spole¢nost XY nakupuje od francouzskych vyrobet, v Ceské republice
nema obdoby, proto byla tato skute¢nost zafazena mezi silné stranky podniku. Dale se
spolecnost XY muze pysSnit proveienymi dlouholetymi vztahy s francouzskymi

dodavateli, coz lze povazovat za vyznamnou konkuren¢ni vyhodu.

Na druhou stranu byly v nakupni strategii spole¢nosti XY také zjistény nedostatky.
Jednim z nejvyznamnéjsich se jevi nedostatetna kapacita skladu, kterd zvysuje
V nejvytiZzenéjSich mésicich naklady na ptfepravu a zpiisobuje neschopnost uspokojit
zakaznika v ptipadé, Ze byl jeho oblibeny syr vyprodan. Jako feSeni této slabiny bylo
navrzeno propocitani dopravnich néklad a jejich porovnani s ndklady spojenymi s
navySenim skladovacich kapacit. Pfi hledani optimalniho feSeni této otazky je potfeba
brat v potaz také dlouhodobé plany spolecnosti XY, které zahrnuji ziizeni dalsi

provozovny do roku 2020.
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Dalsi zjisténou slabou strankou bylo odhaleni neobjektivniho zpisobu vybéru dodavatelt
lahvovych vin, kterd probihd formou porovnani nabidky. Aby tento zplsob vybéru
dodavatele ziskal na objektivité, bylo navrzeno vytvoreni scoringového modelu, ktery
maze byt pro spoleCnost XY vtomto ohledu pfrilezitosti k ujasnéni si priorit.
Nezanedbatelnymi nedostatky v ndkupnim procesu zkoumané spolecnosti byly urceny
také absence dlouhodobého hodnoceni kvality a absence kryti ménového rizika. Jelikoz
operuje spolecnost XY s ménami euro a Ceskd koruna, nezajisténé kurzové vykyvy
piinasi rizikovy faktor do finan¢niho planovéani. V tomto ptipadé bylo spolecnosti

doporuceno vyuziti sluzeb ménového forwardu.

Nasledné bylo v praktické ¢asti této prace analyzovano nakupni rozhodovani spole¢nosti
XY. Jednim z nejpodstatnéjSich faktort ovlivitujici ndkupni rozhodovani zkoumané
firmy je maloobchodni poptavka po zbozi, ktera je uzce spjata s rocnim obdobim. Tato
skutec¢nost byla znazornéna grafem (Obrazek 5:Vyvoj objemu nakupu v pribéhu roku
2017) vytvotfenym na zakladé informaci ziskanych z internich dokumentd spole¢nosti

XY.

Kopirujice posloupnost teoretické ¢asti byly dale v praktické ¢asti analyzovany jednotlivé
ukoly ndkupu a dil¢i strategie. V zavérecné kapitole 6, Shrnuti nakupni strategie
spole¢nosti XY, byl vytvofen sumarizujici pfehled téchto dil¢ich strategii, ptiCemz byly

jednotlivé hodnoceny.

Po vyhodnoceni vysledkii situa¢ni analyzy a analyzy dil¢ich strategii byla stavajici
strategie nakupu spole¢nosti XY oznacena jako Castecné vhodna strategie. Byly totiz
zjistény jak pozitivni strdnky ndkupniho procesu a mnohé dobie fungujici postupy,
napiiklad volba dodavatele francouzskych syra ¢i strategie zasob fizena poptavkou, tak
bylo objeveno né€kolik nedostatkl vyse uvedenych. Navrhy a doporuceni, které mohou
byt pouzity pro jejich odstranéni, jsou podrobné zformulovany v kapitole 5 Zhodnoceni

nakupniho procesu a navrh na mozna zlepseni.

Cilem této prace bylo zhodnotit na zdklad¢ analyzy nakupni strategii spole¢nosti XY, zda
je stavajici nadkupni strategie podniku vhodna ¢i nikoliv. Shrnutim stavajici nakupni stra-
tegie a formulaci navrht, které mohou byt pouZity pro odstranéni zjiSt€nych nedostatkd,

byl cil prace napInén.

61



RESUME
Le présent mémoire s’interesse a la stratégie d’achat et son analyse dans une entreprise

choisie.

La partie théorique de ce travail commence avec la définition du domaine d'achat et la
description du processus et la gestion de I’achat. Les chapitres suivantes portent sur la
description de I’analyse situationnelle et des stratégies partielles qui forment la stratégie

d'achat de I'entreprise.

La collaboration sur ce mémoire a était réalisée avec une entreprise XY appartenant a un
groupe de PME. Son sujet dactivité est I’achat et la vente de fromages frangais de qualité,
de vins et de saucissons et elle est active dans le domaine de commerce en detail méme

dans le commerce en gros.

La définition théorique de la stratégie d‘achat permet d’analyser les connaissances acquis
dans la partie suivatne, la partie pratique. Les informations importantes viennent des
resources internes de I’entreprise XY. Aprés avoir décrit le sujet de son activité et la
structure des biens qu'elle achéte, il commence I’analyse de 1’environnement de
I’entreprise. D’abord il s‘est fait ’analyse de I’environnement extérieure, puis intérieure.
Sur la base des résultats de cette analyse en identifiant les forces (Strengths), les faiblesses
(Weaknesses), les opportunités (Opportunities) et les menaces (Threats), ils sont
proposées des options pour améliorer le processus d'achat dans I’entreprise. A la fin du
document la stratégie d'achat actuelle est jugée et évaluée comme partiellement
satisfaisante avec la nécessité de certains changements déja proposés dans I’analyse
SWOT.
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