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Uvod

Nékupni proces se fadi mezi nejdilezitéj§i ¢lanky v podniku, jehoZz cilem je zajistit
dostatecné mnozstvi vstupli v pozadované kvalité, ve spravny cas, na ur¢ité misto
a s priméfenymi ndklady. Z téchto divodi je odd€leni nakupu uzce spojeno s vybérem
dodavatell a vzajemnou spolupraci, kde je vhodné udrzovat dobré dodavatelské
a piinosné vztahy pro efektivni partnerstvi. Vzhledem k tomu, ze vybér dodavatele
nakupnim odd€lenim z velké Casti ovliviiuje nejen celkovych chod podniku, ale také

zisk, je zapottebi, aby volba dodavatele byla co nejlépe zuzitkovana.

V dnes$ni dobé, kdy dochazi k rychlému rlstu v oblasti automatizace administrativnich
procest, jiz mnoho spolecnosti doslo k uvédoméni si, ze pravé tento pokrok ovliviiuje
jejich uspésné podnikani. Vysledkem celé této skutecnosti je zména charakteru
pracovniho mista. Vyhodou automatizace je ptevzeti rutinnich lidskych ¢innosti, kdy
lidé tak maji moznost se sousttedit na sofistikované ukoly. Dal$i vyhodou je moznost
komunikace s dalSimi systémy, prace s aktualnimi daty, ke kterym maji ptistup veskeré
zainteresované subjekty, a zaroven také eliminace lidské chyby. Tento celkovy trend
vede ke zvySeni efektivity prace, k uspofe Casu a také k poskytnuti vyssi ptidané

hodnoty zédkaznikim.

Cilem diplomové prace je popis a zhodnoceni ndkupniho procesu ve vybrané
spolecnosti a nasledna optimalizace tohoto procesu, ktera by vedla k efektivnéjSimu

vyuziti v oddéleni nakupu.

Teoretickd ¢ast diplomové prace je rozdélena do tii hlavnich celk. V prvni Casti
je charakterizovdana problematika nakupu, vcetné¢ jeho cila, objekti a ndkupniho
marketingu. Druha ¢ast obsahuje uvedeni do oblasti dodavatelii, kde je popsan vybér
a nasledné hodnoceni dodavatel. Posledni celek literarniho celku se zabyva definici
procest, kterd v sobé zahrnuje také mapovani procesi, potiebné ke zpracovani praktické
casti.

V praktické casti se vyskytuji celkem Ctyii hlavni bloky. Prvni kapitola vystihuje popis
zkoumané spole¢nosti. Druhd ¢ast je vénovdna ndkupnimu oddéleni, kde je stru¢né
popsana analyza soucasného nakupniho procesu vcetné¢ vymodelovaného procesu.

Ve treti kapitole se autorka vénuje hodnoceni dodavateli, které v dané spoleCnosti



probihd, a v posledni ¢asti tohoto bloku jsou navrzeny optimalizaéni kroky z hlediska

informacniho systému.

Zaveér diplomové prace obsahuje shrnuti poznatki a nésledny zhodnoceny piinos

implementovanych opatieni.



Literarni prehled

1 Nakup

1.1 Historické milniky nakupu

Jiz v padesatych letech 20. stoleti bylo silné zaméfeni na vyrobu a nasledny prode;j, diky
zavedeni hromadné vyroby. Na konci padesatych let se zménil trh prodévajiciho na trh
kupujiciho, kdy se pozadovalo dlouhodobé zaméteni nabidky vykonu dle potieb
poptévajicich.

V Sedesatych letech 20. stoleti pfevazuje nabidka nad poptavkou, zejména v USA
a dalSich vyspélych statech svéta. Vyznamnou osobnosti v tomto obdobi je Philip
Kotler, ktery se proslavil publikaci tykajici se marketingu. Z tohoto diivodu se toto

obdobi stalo tzv. ,,zrozenim,, praktické aplikace marketingu.

Léta sedmdesata 20. stoleti jsou vyjimecnd tim, ze se na nakup a jeho aktivity zacalo
nahlizet podnikatelskym a diraznéjSim pohledem. Pfi¢inou toho bylo, ze manazeti
si uvédomili, jak je dalezité vlastnit zasoby, které maji pozitivni vliv na hospodaisky
vysledek.

Devadesata 1éta 20. stoleti jsou typicka pro silny logisticky vyvoj, rozvoj informacénich

technologii nebo celosvétovymi globaliza¢nimi tendencemi.

Dnesni doba se v této oblasti vyznacuje silnym rtistem internetového nakupovani, které

pfinasi mnoho vyhod nejen pro zédkaznika, ale také pro podnik.

1.2 Definice nakupu

Nakup je souhrn aktivit, které uzce souvisi s potfebami materidlovych zdroji slouzici
k pfedmétu ¢innosti podniku, vcetné jejich dopravy, obstaravanim, piijmem, distribuci
¢i adaptaci pfed jejich koneénym odevzdanim do vyroby, kontrolou a piipadnou
reklamaci nevhodnych vstupt (Vastikova, 2007).

Za uspésnym podnikem se z velké ¢asti podili nakupni oddéleni, které zajisStuje veskeré
potiebné zdroje pro dalsi vyuziti. Z tohoto principu je mozno chapat pojem nakup jako
funkci, proces ¢i organizacni jednotku (Tomek, Vavrova, 2007).

Dle Lukoszové je pojem nékupu definovan takto: ,, Zakladni funkci utvaru nakupu

Jje efektivni zabezpeceni predpokladaného prubéhu zakladnich, pomocnych a obsluznych



vyrobnich i nevyrobnich procesii surovinami, materialem a vyrobky v potiebném

mnozstvi, sortimentu, kvalite, casu a mista .

Podminkou efektivnich plnéni tkol z pohledu nakupu je spoluprace s dalsimi odbory,
se kterymi je oddé€leni nakupu v neustdlém kontaktu. Mezi tyto odbory se fadi odbor
technické piipravy vyroby, fizeni vyroby, udrzby, rozborli, Ucetnictvi, kontroly,
statistiky, logistiky a v neposledni fad¢ informatiky a odbor financi. Z tohoto divodu
musi nakupni aktivity koordinovat se vSemi ¢innostmi podniku. Vzhledem k tomu,
ze nadkup musi obstaravat velké mnozstvi informaci z oddéleni vyroby, fadi se toto

propojeni vztaht mezi nejproblémovéjsi (Lukoszova, 2004).

Predmétem nékupni ¢innosti se rozumi veskeré nakoupené fyzické vyrobky ¢i sluzby,

které podnik neni schopen vyrobit z vlastnich zdroji.

Nakup z tohoto hlediska musi plnit celou fadu ukola, které jsou nasledovné shrnuty:

e Ujasnéni potreb;

e Stanoveni velikosti a terminil potieby;
e Hledani dodavatelu;

e Volba dodavatele;

e Tvorba objednavky;

e Kontrola a zuctovani dodavky;

e Skladovani;

e Vyskladnéni;

e Sledovani spotieby (Gustav, Vavrova, 2007).

1.3 Model nakupniho marketingu
Nékupni marketing vznikd za pomoci nakupni ¢innosti, kde se uplatiiuji marketingové

pristupy ve vSech fazich nakupniho procesu, které nam zobrazuje obrazek ¢. 1.

Obrazek 1 - Model ndkupniho marketingu

Situacni Volba Poznani Volba
analyza nakupnich cild potireb nakupniho
a strategie trhu
Analyza Poptavka a Jednéni s Hodnoceni
avolba hodnoceni dodavatelem dodavatele
dodavatele nabidky

Zdroj: Prepracovano autorkou od Tomek, Vavrovd, 2007
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1.3.1 Situacni analyza
Tato analyza slouzi kureni a vyhodnoceni podminek a zaroven funguje k volbé
strategie ndkupniho marketingu. Jedna se o tzv. mapovani situace, dle které nakup
vyuzije pfipadné Sance ¢i naopak zjisti mozna rizika a naslednd opatfeni pro sniZeni
téchto rizik. Pomoci situacni analyzy se tedy podnik pfipravuje na mozné konflikty,
mezi které se fadi: pokles poptavky, zhorSeni kvality dodavatelii nebo docileni
flexibility vici pfevisu nabidky na trhu. Situacni analyza je v podstaté obdobou SWOT
analyzy, jelikoz vedle vnéjSich podminek obsahuje také vlastni silné a slabé stranky

z hlediska ovlivnéni nakupni ¢innosti.

1.3.2 Volba nakupni strategie a nakupnich cilt
Strategicky management ndkupu je disledkem situacni analyzy, priniku nakupniho
managementu a podnikového strategického managementu a zéaroven poskytuje
podstatnd kritéria pro rozhodovani krokd v nakupnim marketingu. Pfistup ndkupu
k realizaci strategie 1ze pojmout dvéma zptisoby. Prvnim z téchto zplsobi je aktivni
chovani, jehoz cilem je dosazeni zmény a nasledné vyuziti podminek pro rozhodovani
v oblasti nakupu. Druhou metodou je pasivni chovani, které je tvofeno pouze pouhou

snahou o vyuziti podminek pfi rozhodovani.

1.3.3 Poznani potieb
Vymezeni pozadavkii by mélo byt stanoveno tak, aby byly podkladem pro volbu
dodavatele a zaroven také trhu. Proces potieby neni zalozen pouze na vypoctu spotieby
materidlu, kusovnikli nebo ¢asovych fad o minulé spotiebé, ale musi také obsahovat

ptedchazejici spoluti¢ast nakupniho oddéleni pii tvorbeé nového vyrobku.

1.3.4 Analyza a volba nakupniho trhu
Analyza ndkupniho trhu umoziiuje rozbor jednotlivych dodavateli dle danych kritérii
a zaroven jejich redukci. Subjektem ndkupniho trhu jsou zejména dodavatelé, u kterych
se hodnoti vykony, ndklady na vykony, rizika spojena s nabidkou ¢i pruznost nabidky
a spotiebitelé, u kterych se urCuje mnozstvi spotieby, jakost vykonli a spotfebované

druhy.



1.3.5 Analyza a volba dodavatele
Jednim z moznych rizik tykajicich se této analyzy, je Spatné zvoleny dodavatel, ktery
muze podnik dovést az ke ztratam. Proto je nutné se na tuto etapu efektivné zaméfit
a vyuzit metodu ABC, kterd vyuziva diferenciaci materidlovych polozek. Z danych
vysledki by se organizace méla specializovat polozkdm typu A. Disledkem této
analyzy je tvorba potencionalnich dodavatelt, ktefi splituji kritéria kvality, dodacich
lhat, vyzadované technologie, pozadovanych sluzeb. Podrobnéjsi rozsah tohoto tématu

je rozepsan v kapitole ¢. 2 Dodavatelé.

1.3.6 Poptavka a hodnoceni nabidky
Zakladni informace, které by poptavka méla zahrnovat, jsou: oznafeni materialu,
mnozstvi, dodaci lhita vcetné platebnich podminek nebo zpiisob zpracovani.
Doplitkové informace se mohou tykat vykresti na produkt, o¢ekavané zaruky, sluzby,
rabaty ¢i pozadavky na baleni. Uveden by m¢l byt také kontakt na nakupciho, pfipadné
na jinou zodpovédnou osobu. Pokud objednavka je vyhotovena na zaklad¢ nabidky,
dochazi kporovnani nabidek mezi jednotlivymi dodavateli dle faktord,

které jsou pozadovany.

1.3.7 Jednani s dodavatelem a vystaveni objednavky
Tato situace je z velké ¢asti ovlivnéna charakterem a stavem nékupciho, respektive jeho
psychickou pfipravou. Vlastnostmi, kterymi by mél pracovnik disponovat pfi jednani
s dodavatelem, jsou nasledujici: vykonnost, =znalost, sebevédomi, vnimavost
a trpé€livost. Dilezitou roli zde také hraje motivace nakupciho. Co se tyCe organizacni
pfipravy je nutnost vymezit ucastniky jednéni, cas, trvdni doby jednani, misto

a néklady.

1.3.8 Kontrola objednavky a hodnoceni dodavatele
Misto, kde dochézi k prevzeti dodavky, je tzv. ptijem zbozi. Po ptevzeti dodané¢ho zbozi
a jeho kvalitativni a kvantitativni kontrole, dochazi bud’ k pfesunu dodavky do skladu,

nebo k vytvoreni podkladi pro reklamaci (Gustav, Vavrova, 2007).



1.4 Objekty nakupu

Dle ekonomické teorie se ofekava, ze pro vyrobu jsou nejdulezitéjsi tfi vstupy, mezi

které se tadi prace (dispozi¢ni a provadéci prace), piida a kapital (penize, avéry). Tyto

tii vstupy lze v SirSim slova smyslu oznacit za vSeobecné objekty opatfovani. AvSak

z praktického hlediska je zapottebi tyto objekty zuzit nasledujicim zptisobem (obrazek

&.2).

Obrazek 2 - Objekty nakupu v praxi

Objekty nakupu v praxi

Obchodni zbozi

|
Vstupni hmotné statky Cizi sluzby
| |
| |
Provozni Material
prostredky
1 Zakladni
= Pomocny
=1 Provozni
==l Polotovary

Zdroj: Prepracovano autorkou od Lukoszové, 2004

Mezi zékladni primyslové (vyrobni) vyrobky se fadi:

1. Suroviny (uhli, dfevo, zemédé¢lské produkty);

2. Procesni zakladni materidly, meziprodukty (sklo, fezivo, stavebni materidl

a plasty);

N kAW

2004).

Systémy (informacni systémy a vyrobni linky);
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Dopliikovy rezijni material (mazadla, kancelaiské potteby a Cistici prostiredky);
Komponenty, dily, polotovary (ovladace, vykovky a motory);

Zatizeni (pocitace, stroje, dopravni prostfedky a vybaveni pracovist);

Sluzby (vyzkum, doprava, CiSténi, propagace, udrzba a oprava) (Lukoszova,



1.5 Cile nakupu

Kazda z organizaci si ve svych planech vytvoii soubor ndkupnich cilli (strom cill),

které je mozné délit na hlavni a vedlejsi cile, ¢i je postupem cCasu rozSifovat. Nasledné

je uveden seznam zakladnich Sesti ndkupnich zdmért:

1.

Uspokojovani potieb — stejné¢ tak, jako lidé pocituji urcity nedostatek,
tak 1 organizace maji potiebu urcitych vyrobku ¢i sluzeb.

SniZovani nakupnich nakladia — redukce nakladi je mozné za pomoci sniZeni
ceny vlastniho vyrobku ¢i zakoupenim vét§tho mnozstvi zdsob, které vedou
ke snizeni dopravnich nakladii. Tyto formy mohou naopak vyvolat rizika,
jelikoz se naptiklad snizi kvalita nakupovaného vyrobku nebo se projevi rist
zasob.

ZvySovani jakosti nakupu — tento cil lze pojmout jako zvySeni kvality
nakupovanych produkti, kdy se nepiedpokladd Zzadny nedostatek tohoto
produktu. Druhou variantou, jak lze tento cil chapat, je zvySeni jakosti
nakupovanych produktii, které vedou k vétsi efektivit¢ produktu, coz smétuje
k nakupu substitutii ¢i dokonce k vyméné dodavatele.

SniZzovani nakupniho rizika — do této oblasti lze zaradit riziko spojené
s mistem dodani, riziko dodaci lhity, riziko Spatného servisu nebo riziko
cenovych zmén.

Zvysovani flexibility nakupu — dilezitou roli zde hraje nezavislost podniku
(znalost know - how, dostate¢ny, vécny a finan¢ni potencial v personalnim
1 technickém vybaveni), ktery v budoucnosti umoziuje volny prostor pro vyuziti
vice nakupnich moznosti.

Verejné prospésné nakupni cile — tyto cile jsou d€leny do dvou nasledujicich
skupin:

a) Nérodohospodaiské nakupni cile: konjunkturdlni cile (napf. nahrazeni stroje

v dobé hospodaiského tpadku), strukturalni cile (dosazen ve slabych oblastech,
kde je potieba podpoftit ekonomicky rust), tuzemske cile (preferuje se tuzemsky
dodavatel od zahrani¢niho dodavatele).

b) Socialné etické nakupni cile: politické cile, svétonazorové cile (podnik

je orientovany na ekologicky nakup), interak¢ni cile (podnik se zamétuje

na pozitivni vztahy ¢i spolehlivé ndkupni chovani), charitativni cile (nadkup
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je preferovan v podniku, kde jsou zaméstnani télesné postizeni pracovnici)

(Vastikova, 2007).

Nakupni oddéleni by nemélo opomenout na ekonomicka kritéria, do kterych se tadi
naklady na dodavky, naklady vzniklé udrzovanim zasob a néklady, které vznikaji
na zaklad¢ nekvalitniho plnéni funkce ndkupu (dodani materidlu nizsi kvality, za vyssi

cenu ¢i opozdéné dodani) (Tomek, Tomek, 1996).

1.6 Klasické modely nakupniho procesu
Prvni zminka o modelech nakupniho procesu se zacala objevovat v zahrani¢ni literatuie
od 60. let. Domniva se, ze vznik téchto modelt spocival v uréeni, z jakych fazi je nakup
vytvofen, které z téchto fazi jsou klicové a pomoci kterych lze dosdahnout kladnych
zmén v ndkupu. AvsSak az v 70. letech 20. stoleti doslo k rozvoji pfistupti k modelovani
nakupniho procesu a tim padem se stal nakupni proces predmétem zkoumani. Jednotlivé

typy modeli jsou uvedeny nasledovné (Lukoszova, 2004):

e Procesné orientované modely: etapy rozhodovaciho procesu jsou vécné i1 Casove

usporadany.

e Systémové modely: obsahuje veskeré dulezité faktory, které maji vliv na

nakupni rozhodovani.

e Induktivni modely: tyto modely jsou vytvoieny dle analyzované¢ho ndkupniho

prabéhu z praxe.
e Interakéni modely: tvoti zaklad pro dlouhodobé partnerské vztahy na ndkupnich

trzich (Vastikova, 2007).

Mezi vyznamné modely, které se tykaji nakupniho procesu, patfi:

e Model Robinsona a Farise (1967);

e Ozanlv a Churchilliv model (1971);
e Model Webstera a Winda (1972);

e Cordoztiv model (1972);

e Model Shetha (1973);

e Model Choffraya a Liliena (1978).

1.6.1 Model Robinsona a Farise

Nasledujici model je az do soucasnosti bran za zakladni model nédkupniho procesu,

ktery se skladd z osmi Casti: poznani problému, definovani pozadavkul, specifikace
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produktu, vyhledavéani dodavatelii, hodnoceni dodavatelll, vybér dodavatele, vytizovani
objedndvek a vyhodnoceni nakupu. Model Robinsona a Farise je povazovan
za tzv. model ndkupni mfiizky, jenz definuje zavaznost a problémovost nakupu

dle casové délky.

1.6.2 Ozantiv a Churchilldv model
Tento model je vyuzivan ve zpracovatelském priimyslu a rozlisuje pét hlavnich skupin
faktorii: faktory souvisejici s nakupnim procesem, asové faktory, jind moznost fesent,
vyznam informaci ¢i faktory, které podminuji kone¢né rozhodnuti. Jeho hlavnim cilem
je zkoumani komunika¢niho vztahu mezi ndkupnim procesem a potenciadlnimi

dodavateli.

1.6.3 Webstertav a Windiiv model
Vychazi z ptedpokladu, ze nakupni chovani ve vyrobnim podniku je procesem
rozhodovéani uskuteciiovanym individualitami a z tohoto diivodu se pozice nakupciho
nachazi v centrale tohoto modelu. Nakupni chovani definuje tento model jako funkci
Ctyt parametr: individudlni charakteristiky ¢lenti nakupniho centra, interpersonalni
vztahy mezi Cleny centra nakupu, organizacni charakteristiky tykajici se nakupu

a Cinitelé prostiedi.

1.6.4 Cordoziiv model

Autor v tomto procesu rozliSuje dvé nakupni politiky:

1. Politika synchronniho hodnoceni — piedpokladem synchronniho hodnoceni

je, ze dodavatel zodpovida za piesné pozadované naroky odbératele. V Ceskych

podnicich neni tato politika ptili§ Casta.

2. Politika sekvenéniho hodnoceni — podminkou sekvenéniho hodnoceni
je vylucovani dodavatelt az do té doby, dokud neni vybran nejlepsi z nich

na zaklad¢ vzajemné konzultace.

1.6.5 Shethuv model

Shethiiv model poklada pét zékladnich veli¢in ndkupniho chovani: proces rozhodovani,
centrum ndkupu, vliv individudlnich charakteristik, vliv organizac¢nich charakteristik

a kolektivni charakter rozhodovani.
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1.6.6 Choffraytiv-Lilienav model
Na rozdil od pfedchozich modelti, Choffraytv-Lilientiv model se snazi o zkoumani
nejvyznamnéjsi proménné nakupniho procesu. Z tohoto diivodu je ndkupni rozhodovani
ovlivnéno dodavateli a jejich cenou, kvalitou produktu a propagaci. Zkouma spojitost
mezi nakupni skupinou a tfemi faktory: zdroje informaci, hodnotici kritéria

a interaktivni struktura (Lukoszovéa, 2004).

1.7 Informaéni systém nakupu
Informacni systém vymezuje soubor lidi, technickych prostiedki a metod, které
zajistuji sbér, prenos, uchovani a zpracovani dat, jejichz vyuziti spo€iva v tvorbé
a prezentaci informaci slouzici wuzivatelim, ktefi spadaji do systému fizeni

(Molnér, 1992).

Informacni systém ptedstavuje Siroky rozsah informaci z riznych oblasti. Jeho zakladni
¢innosti je zpracovani dokumentli, komunikac¢ni systémy a systémy podporované

vypocetni technikou (Tomek, Tomek, 1996).

Podnikovy informacéni systém v odd€leni ndkupu umoziuje planovani potiebnych
pozadavkl, vcetné vypracovani plani na nakup a jednotlivé kooperace, nakup
a vneposledni fad¢ také skladové hospodaistvi. Jednotlivé systémy se rozliSuji
dle uzivatelské naro¢nosti, Sifi zabéru nebo adaptabilitou na podnikové prostredi.
To vSe ma vliv na to, zda licence systémi ma hodnotu v milionech, desitkdch
¢1 dokonce stovkach milioni. U jednodusSich systéml se cCasova naro¢nost
implementace pohybuje vrozmezi 1 — 6 mésici, avSak u obsahlejSich systému

se vyzaduje ¢asovy prostor od 6 az do 18 mésict.

Podnikové informaéni systémy se neustdle modernizuji a pfispivaji k efektivnéjsimu
vyuziti prace snimi. Z tohoto divodu jiz umoziuji zkradceni ¢asu pro vyiizovani

objednavek, zakazek, faktur apod. Vyviji se moznost integrace, podpory ¢i workflow.

K tomu, aby byla interni podnikova komunikace vyuzita 1épe, se podnikové informacni
systémy rozsifuji ve smyslu intranetu (komunikaéni sit’ ur€ena vnitinim potiebam
podniku), extranetu (komunikacéni sit’ pro vyménu informaci a dat mezi obchodnimi

partnery) a internetu (globalni pocitacova sit’) (Lukoszova, 2004).

Vzhledem k tomu, Ze informace jsou dulezitou slozkou pro pfedmét podnikdni, neni
zapotfebi se zabyvat mySlenkou,“Ze bez dobré informace nelze dosahnout

podnikatelskeho uspéchu “, jak uvadi Tomek, Tomek 1996.
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Informace, které jsou vyznamné pro ¢innost nakupu:

e Informace, tykajici se hospodaiské politiky (danové veliCiny, celni a ménové
veli¢iny);

e Pravni informace, které se tykaji smluvnich podminek;

e Aktudlni trzni informace (dodavatel¢ a platebni podminky, konkurence,
nabidka);

e Informace poskytujici substitu¢ni varianty a technické identifikace;

e Informace o vyrobcich, v€etné jejich materidlové narocnosti;

e Informace o nakladech;

e Informace o vlastnich zasobach;

e Informace, které zobrazuji realitu o dodavkach a spotfebé v predchozich
obdobich;

e Ostatni informacni soubory.
1.8 Faze nakupu

V soucasné dobé se mnoho autori shoduje na tom, ze ndkupni proces lze rozdélit

do nasledujicich osmi fazi:
1. Vznik problému

Prvni faze nakupniho procesu zafind poznanim urcitého problému ¢i posouzenim

potieby, jak z hlediska kvantitativniho tak i kvalitativniho.
2. VSeobecna charakteristika potieby

Nasledna charakteristika potfeby je v rukou nakupujiciho, ktery ma za kol stanovit
vlastnosti a kvalitu vyrobku (materidlu) nebo potfebné mnozstvi k danému casovému

okamziku.
3. Specifikace kupovaného produktu

Poté, co je vyhotovena charakteristika potfeby, zasle zédkaznik specifikaci produktu,

ktera obsahuje technické podrobnosti.
4. Prazkum potencionalnich zdroji nakupu

Zakaznik v této etapé vypracuje seznam potencialnich dodavatell, ktefi by mohli mit
nejlepsi nabidky pro zvoleny produkt. AZ poté nakupujici zvoli jednoho z téchto

nabizenych dodavateld, kterého dle svych usudki zvolil za nejlepsiho.
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5. Predlozeni nabidek

V této etapé nakupujici pozadd dodavatele o zaslani nabidek, které se tykaji
pozadovaného produktu. Na ukor tohoto pozadavku, dodavatel¢ zaSlou katalog,

pisemnou nabidku nebo vyslou obchodniho zastupce.
6. Vybér dodavatele

V této fazi se nejen vybira koneény dodavatel, ale také se zde rozhoduje o konecném
poctu dodavatelti, ktefi se nasledn¢ déli do skupiny hlavnich, sekundarnich

a vedlejsich dodavateld.
7. Vytvoreni objednavky

Poté, co nakupujici zvoli svého dodavatele pro dany produkt, vypracuje objednavku.
Tato objedndvka by méla obsahovat kritéria, jako napt. termin dodavky, cena, popis
produktu. Pokud jiz existuji dlouhodob¢jsi obchodni vztahy, odbératelé¢ uptednostiuji

souhrnné objednavky z diivodu niz§ich administrativnich nakladt (Lukoszova, 2004).
8. Vyhodnoceni dodavky a dodavatelské organizace

Proto, aby proces nakupu fungoval spravné, je nutné mit zavedenou kontrolu,

ktera informuje o odchylkach, tykajicich se objednavky (Kita, 2011).

1.9 Nakupni marketingovy mix
Nékupni marketingovy mix se vyznacuje souborem nastrojii, které jsou urceny oddéleni
nakupu pro splnéni jednotlivych funkci. Tyto nastroje jsou totozné s marketingovym
prodejnim mixem, avSak 1 pfesto se zde vyskytuji rozdilné funkce a odlisné vahy pro

dané nastroje. Clenéni ndkupniho mixu zavisi na schopnostech a dovednostech nakupu:

1. Informaéni mix — vyjadfuje schopnost zpracovat nejen informacni soubory
o vnitinich parametrech podniku, ale také o vnéjsi situaci na trhu.

2. Komunika¢ni mix — formuluje schopnost komunikace s veSkerymi trznimi
partnery i partnerskymi odbory uvnitt firmy.

3. Dodavatelsky mix — obsahuje schopnost zvolit nejvhodnéjsiho dodavatele
a zaroven se snazi o zlepSovani vztaht, tykajici se jednotlivych fazi nakupniho
procesu.

4. Konkurenéni mix — zdkladni ulohou tohoto mixu, je schopnost zjiSténi
konkuren¢ni situace na trhu a tim padem i schopnost zvolit nejvhodnéjsiho

dodavatele.
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10.

Cenovy mix — vyjadiuje schopnost stanovit optimalni cenovou politiku, ve které
se nefeSi pouze vyse ceny, ale zejména ekonomicky efekt podniku a veskeré
nakupni rozhodnuti.

Vyrobkovy mix — znazoriiuje schopnost zvoleni o optimalni materialové
varianté produktu, o prodejnosti, o nakladech ¢i o konkurencni schopnosti téchto
vyrobki.

Mix kvality — tento mix tésn¢ souvisi s mixem vyrobkovym. Zabyva
se pusobenim vzijemnych vztaht s dodavatelem ohledné kvality vyrobku.
MnoZstevni mix — fes$i otazky tykajici se rozhodovani o rezimu dodéavek
a strategii fizeni zasob.

Terminovy mix — udava schopnost Casove sladit a zajistit jak vztahy informacéni
a hmotné ve vnitropodnikové sfére, tak 1 vztahy wvnéjsi, které vedou
k dlouhodobému piinosu pro efektivné vedeny podnik.

Mix nakupnich podminek — definuje schopnost o prosazeni optimalnich
dodacich, platebnich a logistickych podminek, které se vztahuji k dodavce

materidlu (Tomek, Tomek, 1996).
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2 Dodavatelé

2.1 Volba dodavatelt
Nakupni marketing se zabyva dvéma dulezitymi otazkami, na které si musi umét
zodpoveédét. Prvni zalezitost se tyka toho, zda je podnik ochoten vyrobit potiebny
produkt nebo zda jej musi koupit u dodavatele. Na coz navazuje druhd zékladni otazka,
jak podnik zvoli toho nejvhodnéjstho dodavatele. Jelikoz nékupci je ten,
kdo zodpovida za vybér dodavatele, je zapotiebi, aby tito zaméstnanci byli vhodné

motivovani.

Na efektivnosti podniku se zvelké Casti podili dodavané produkty a dodavatelé,
kteti ovliviiuji rychlost dodavky, flexibilitu, spolehlivost a v€asnost, cenovou uroven

vystupu ¢i naklady vstupti.

2.2 Metody vybéru dodavatele
Uspé&sné budovani a rozvijeni dodavatelskych vztahii je jednim ze zékladnich ¢innosti
vedouci k efektivnosti organizace vcetn¢ fungovani jejiho procesu. V dnesni dobé
mnoho manazerii zastdva nazor, ze globalni trhy spocivaji ve fungovani pevnych

a spolehlivych vztahli mezi dodavateli (Coyle, Bardi, Langley, 2003).

2.2.1 Metoda porovnani nabidek
Tato metoda je dulezitym podkladem pro vybér optimalniho dodavatele. Jejim cilem
je vyradit dodavatele s nejvyssimi vstupnimi naklady za jednotku mnozstvi, s malou

kvalitou nebo s pozdnim terminem dodéni.

2.2.2 Metoda expertniho odhadu nebo odpovédného jednotlivce
Expertni odhad neboli ,Expert estimation® nam vyty¢i dilezit¢é hodnoty,
které jsou stanoveny na zaklad¢ znalosti, dovednosti a zkuSenosti expertti. Cilem tohoto
odhadu je stanoveni pfesnéjSich zptisobii uréeni pozadované hodnoty (vypocet, méfeni).
Celkova podstata expertniho odhadu spocivd vtom, Ze zpracuji logickou analyzu

zkouman¢ zalezitostia nasledné vyhodnoti danou problematiku (Vastikova, 2007).

2.2.3 Scoring modely
Scoring model se fadi mezi efektivni a nezaujaté modely, které jsou prostfedkem
pro kvantitativni vyhodnoceni dodavateli dle stanovenych kritérii. Vice informaci

o tomto modelu je v kapitole metody hodnoceni dodavatel.
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2.2.4 Kombinované modely
V praxi se tento model vyuziva nejcastéji, jelikoz se soustiedi na veskeré predchozi
modely a kombinaci mezi nimi. Jednd se naptiklad o vybér dodavateli dle experta

a nasledna aplikace scoring modelu. Velky vliv zde ma také osobni jednani ¢i cena.

2.3 Hodnoceni dodavatelt
Hodnoceni probihd na zdklad¢ kritérii, kterd byla hlavnim aspektem pro vybér

dodavatele, ale také skutecné realizace provedenych dodavek. Mezi tyto kritéria se fadi:

e Kvalita (bezchybné produkty);

e Néklady (tvorba a uroven ceny, platebni podminky);

e Dodavatelska spolehlivost (stanovené mnozstvi, dodaci flexibilita);

e Technické schopnosti (nové technologie, vstticnost k zméndm);

e Dodavatelsky servis (zaruky, technicka podpora, piiprava materialu);
o Komunikace s dodavatelem (pfijatelnost vzajemnych vztahi);

e Ostatni (dispozice, vztah k Zivotnimu prostfedi, dodrzovani stanovenych

piedpist o obalech) (Vastikova, 2007).

Avsak nejvetsi pozornost odbératelll se soustiedi zejména na tfi jiz zminéné zakladni
prvky hodnoceni vykonnosti dodavateld: jakost dodavek, terminy dodavek a naklady
spojené s doddvkami. Témito tfemi kritérii se zabyva scoring model, ktery je pfedstaven

v nasledujici kapitole 2.4. Metoda hodnoceni dodavatelti (Nenadal, 2006).

2.4 Metoda hodnoceni dodavatelt

2.4.1 Scoring model
Tento model se fadi do kvantitativniho vyhodnocovani dodavatelti dle danych kritérii,

které se d¢li do hlavnich a vedlejSich kritérii.
Hlavni kritéria — cena, servis, kvalita a podminky dodavky.

Vedlejsi kritéria — image, ochota a pfistup dodavatele (Vastikova, 2007).
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Vypocty tykajici se scoring modelu:

Soucetziskanychbodi

Vypodet stupnéjakosti = *100 (%)

Maximalnipocetbodi

Vinodet % nejakostl Hodnotaneshodnéhomaterialu(K¢) 100
= *
Ypocet Jb nejakostt Hodnotadodanéhomaterialu (K¢)

Soucetdosazenychbodu

Vypocet stupné plnéni =
yp pnep Maximalnipocetbodii

Tabulka 1 - Bodovaci Scoring Model pro hodnoceni dodavatelt

Hodnotici kritérium Dodavatele
A B C
A. JAKOST
* vdha
* pvoéetvjbez.chybn}'Ich dodavek z celkového 220 | 250 18.0
poctu tiiceti ’ ’ ’
* podil v % 73,3 83,3 60,0
Podil krat vaha
BODY 33,0 37,5 27,0
B. CENA
* vaha
:‘, pKréJm cena za poslednich tficet dodavek 1600 | 180,0 | 1000
* reciprocni index 62,5 55,5 100,0
Index krat vaha
BODY 18,8 16,7 30,0
C. SPOLEHLIVOST
* vaha
:‘1 :gil\(/.eﬁfsfrgfe. Cc}lodaci lh. za poslednich 30 1900 | 105.0 | 1600
* reciprocni index 55,3 | 100,0 | 65,6
Index krat vaha
BODY 13,8 25,0 16,4
Poradi: 3. 1. 2.

Zdroj: Prepracovano autorkou od Tomek, Tomek, 1996
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3 Proces

3.1 Definice procesu
Vyznam procesu spociva ve spolecném pusobeni lidi, stroji, materialu a metod,
jejichz zaméteni je zakladem k poskytnuti sluzby ¢i vyrobé konecného produktu.
Identifikaci procesti lze rozdé€lit na deduktivni zplsob, ktery zahrnuje procesy

standardniho software nebo na induktivni zplsob, které se orientuje na potieby

zékazniki (Nenadal, 2004).

3.2 Ukazatele vykonnosti procest
Meéfenim procesti se rozumi aktivity, které udéavaji ptesné informace o celkovém
prabéhu jednotlivych vyrobnich i nevyrobnich (proces nakupu) procesech. Cilem tohoto

méieni je zaméfeni se na tyto procesy a nasledné jejich zlepSeni.

Béhem meéteni procesit se sleduje mnoho kontrolnich ukazatelt, které objektivné
hodnoti vykonnost zkoumaného procesu. Tyto ukazatele si kazdy vedouci pracovnik
voli na zikladé¢ svého tusudku. Jednotlivé ukazatele se déli do nasledujicich

dvou skupin.
Univerzalni ukazatele vykonnosti procesi:

e Doba trvani (Casovy interval pro ¢innost procesu);

e [Efektivnost ndkladld (finan¢ni efektivnost, kterd zobrazuje zdroje a jednotlivé
rentability);

e Utinnost procesti (stupei automatizace, probihajici prostoje, chybovost
procesu);

e Piidana hodnota;

e Vliv na prostiedi (hladina hlu¢nosti).
Ukazatele méfeni vykonnosti vyrobnich a nevyrobnich procesu:

e Produktivita pracovnikil (vystup na jednoho pracovnika);
e Produktivita stroje;

e Bod zvratu;

e Podil prodeje produkti;

e Primérna ziskovost na pracovnika;

e Vitéznost vstupt (Nenadal, 2004).
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3.3 Procesni mapa
Procesni mapa znéazornuje nejen jednotlivé potadi procest, ale také jejich vzajemné

pusobeni. Poskytuje rovnéz informace o:

e procesech, které v podniku jiz existuji;
e vztazich, které existuji prostfednictvim procestt mezi zékazniky a dodavateli;

e procesech, pomoci kterych je podnik spojen se svymi zakazniky a dodavateli.

Procesni mapa neobsahuje zadné idaje o procesech v ni uvedenych a tedy zni ani
nevyplyva, které informace se pouZzivaji pfi procesnich krocich. Tato mapa by se méla
zabyvat zejména procesy, které se pravidelné opakuji a jenz odhaluji podstatnou ¢ast
¢innosti podniku. Z téchto diivodi se procesni mapa soustfed’'uje na podstatné procesy,
které jsou dulezité k realizaci vyrobku a sluzeb, nikoliv na procesy, které se v podniku
vyskytuji pouze ziidka. Optimalni pocet procest v procesni mapé se pohybuje

v rozmezi pét az patnact procesii (Hucka, 2017).

Zakladnimi vysledky u procesni mapy jsou zejména vykonnosti jednotlivych procest
a klicové faktory uspéchu, mezi které se tadi nizkd prodejni cena, dobré vztahy
s dodavateli, spokojeni zékaznici ¢i motivovani pracovnici. Tyto faktory lze zjistit

na zédkladé SWOT analyzy (Rolinek, 2008).

3.4 Vyvojovy diagram
Poté, co jsou v procesni mapé¢ vyzdvizeny procesy, které se v podniku nejcastéji
vyskytuji, se pfechazi do faze, kdy jsou jednotlivé procesy znazornény ve formé
vyvojového diagramu. Vyvojové diagramy jsou snadné pro jejich zpracovani
a zaroven také pro snadné pochopeni. Na rozdil od procesni mapy, vyvojovy diagram
urcuje:

o skrz které procesni kroky je vstup pieveden do vystupu;

e zplsob vzijemné spojenych procesnich krok;

e informace, které jsou potiebné k provedeni procesnich krokd.

3.4.1 Symboly vyvojovych diagramu

Ze vstupu musi byt ziejmé, kterd situace je spousStéCem
Vstup, vystup
procesu. Z vystupu musi byt patrné, které mozné vysledky

jsou piedpokladany po skonceni procesu.
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Procesni krok

Organizacni misto

Splnéni
podminky?

CSoubor dat )

O

Proces

( Zprava )

Procesni krok musi byt uréen takovym vyrazem, ktery
vyjadiuje obsah dané Cinnosti. Ve vétSin€ piipada se jedna
0 podstatné jméno slovesného a predmétu cCinnosti,

napf. kontrola iplnosti dodéavky.

Pomoci Sipky se zndzorniuje posloupnost procesnich
krok.

Tzv. kosoctverec urCuje stav rozvétveni dle

splnéni ¢i nesplnéni podminky.

Napt. data shromazdéna v informacnim systému.

Spojka.

Proces, ktery je podrobné zobrazen v jiném vyvojovém

diagramu.

Tato znacka zobrazuje zpravu, ktera je umisténa

na jakémkoliv nosic¢i dat, napi. pisemny dokument.

A-spojeni: Procesni kroky probihaji vedle sebe a veSkeré cesty musi byt povinné

uskutecnény.

Nebo-spojeni: Poté, co je situace rozhodnuta, se provedou bud'to jedny nebo druhé

procesni kroky. Viz symbol kosoctverec (Hucka, 2017),

3.5 Proces zpracovani objednavky

Tento proces vychazi z planu prodeje, kde zdkaznici maji zajem o nabizené produkty

a tuto naklonnost projevi pomoci objednavky, ktera je pisemné ¢i elektronicky doruc¢ena

dodavateli. Celkovy proces zpracovani objednavky je uveden na obrazku ¢. 3.
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Obrazek 3 - Vyvojovy diagram

LT Objednavka zakaznika
procesu zpracovani objednavky

predloZena

@ >

PK1:Kontrola

CObjednévka zakaznika
objednavky

zakaznika

Katalogovy cenik Utvar prodeje

Objednavka
zakaznika

vykon(

Objednavka
je srozumitelnd
a nfiiatelna?

Nejasnosti
objednavky

PK2: Prvni
Nejasnosti konzultace

Objednavka
zakaznika

Objednavka s
doporucenim

objednavky se zakaznikem
Utvar prodeje
. PK3: D ceni
Objednavka c’Jporu,cem
, , pro zakaznika
zakaznika , )
Utvar prodeje
Objedndvka l

PK4: Kontrola
realizovatelnosti

s donorucéenim

dodavky

- . Utvar prodeje
Informacni systém P )

Objednavka
k realizaci

Zdroj: Prepracovano autorkou od Hucka, 2017

24



Procesni krok 1: Kontrola objednavky zakaznika

Vyskytne-li se situace, kdy objedndvka neni dostatecné specificka nebo obsahuje jiné
spektrum vykoni podniku, dochazi ke zpétné konzultaci mezi zakaznikem a nakupcim.
Pokud disponuje podnik rozsifenou vyrobou produkti, je vhodné pouzit katalog
(tistény, elektronicky)a dle n¢ho specifikovat vykon pomoci obrazki, objednavkovych
cisel (artikl) ¢i cenovych udaji.

Procesni krok 2: Prvni konzultace se zakaznikem

Pokud dochazi k nesrozumitelnym =zalezitostem nebo je objednavka nepfiijatelna,

nasleduje konzultace se zdkaznikem, aby mohl byt tento problém vyjasnén.
Procesni krok 3: Doporuceni pro zikaznika

Jestlize zékaznik pozaduje produkt, ktery se naptiklad sklada z technickych vykresi,
je vhodné, aby tuto situaci prokonzultoval s dodavatelem. Dodavatel v tomto piipadé
ma lepsi informovanost o pozadavku na zamysleny ucel pouziti a eventudlné mu mize
doporucit jiné ucelnéjsi vykony. Z tohoto pohledu je vhodné vést databazi zakazniki,
ktera umoznuje nahled do diivéjSich zdkaznickych objednavek a zaroven lepsi zaclenéni

aktualni objednavky pro uskute¢néni optimalnéjSich navrhu.
Procesni krok 4: Kontrola realizovatelnosti dodavky

V této fazi se zjiStuje, zda je mozné poskytnout objednavku zakaznikovi vcas
v pozadovaném terminu. Na zaklad¢ informacniho systému se urci, jestli je k dispozici

potiebny stav zasoba pocet pracovnik, kteii se vyrobou zabyvaji.
Procesni krok 5: Druha konzultace se zakaznikem

Ukéze-li se zptedchoziho kroku, Ze objednavka nemiize byt zhotovena dle ptfani
zékaznika, dochazi k opakované konzultaci, kde se vyjasni veSkeré¢ dalsi postupy
(napft. nabidka jiného srovnatelného produktu nebo navrh, Ze ¢ast vyrobki bude zaslana

ihned a druha ¢ast vyrobkl pozdéji).

Procesni krok 6: Zavedeni objednavky zidkaznika do podnikového informacniho

systému

Ptijem objednavky je v soucasné dob¢ nejcastéji zaveden do podnikovych informacnich

systémt. Pokud zékaznik zajist'uje objednavku telefonicky, je nutné, aby ji srozumitelné
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dodavateli sdélil. AvSak 1 piesto, dodavatel¢ radéji uvitaji pisemnou objednavku,

aby nedoslo k moznym odchylkdm béhem zpracovani objednavky i po jejim dokonceni.
Procesni krok 7: Odeslani potvrzené objednavky zakaznikovi

Na zéklad¢ zaslané objednavky zdkaznikem, odesSle dodavatel zpétnou vazbu ve forme
zpétné objednavky, kde se vyjadii ke spravné uvedenym cenam a k terminu. Problém
v tomto kroku nastava tehdy, pokud dodavatel v kratkém case obdrzi vice objednavek
najednou a z ¢asovych divodi nestihd vyhovét vSem pozadavkiim v daném terminu

(Hugka, 2017).

3.6 TOC (Theory of Constraints)

Teorie omezeni neboli TOC (Theory of Constraints) je dle izraelského fyzika Eliaha
Goldratta definovana jako manazerska filozofie, kterd poskytuje nové piistupy fizeni

a nasledné zlepsovani jednotlivych ¢innosti v organizaci (Goldratt.cz, 2015).

Hlavni myslenka v TOC spociva v tom, Ze je zapotiebi nalézt pouze jedno uzké misto
v procesu, které brani plynulému procesnimu fizeni a tim ovliviiuje pritok v daném
procesu. Z tohoto pohledu je patrné, Ze neni vhodné, aby byla izk4a mista odstrafiovana,
ale naopak, aby podle uzkého mista byl fizen cely proces. Vyskytne-li se porucha
v uzkém misté procesu, kterd nema na rozdil od ostatnich etap procesu urcitou rezervu
vykonu, vzdy to bude mit vliv na celkovy vysledek celého procesniho fizeni

(viz obrazek ¢. 4).
Obrazek 4 - Relativni zlepseni procesu

Piavodni stav

200 — 180 EE— 160 fr— 200 —

Obchodni Gsek Piiprava vyroby Vyroba Expedice

Teoreticky stav po zlep3eni

—)I 300 =2 200 ———p 180 > 220 —
Obchodni dsek Pfiprava vyroby Vyroba Expedice
Skuteény stav po zlepseni
—_— 300 > 160 > 180 > 220 —
Obchodni dsek Pfiprava vyroby Vyroba Expedice

Zdroj: Prepracovano autorkou od Basl, Majer, Smira, 2003
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Z obrazku €. 4 je zfejmé, Ze obchodni usek zvysil svoji kapacitu v ptijimani objednévek,
diky rychlejs$im zpracovdvanim nabidek, lepsi komunikace se zakazniky
a nasledném uzavirani smluv. Tento efekt negativné ovlivnil pfipravu vyroby i pfesto,
ze také zvysSila svoji kapacitu, jelikoz podklady, které sméfovaly do vyroby,
byly nekvalitné zpracovany. Tento nasledek se tedy promitl ve skute¢né pfipravé
vyroby, kde kapacita byla niz§i nez pred zlepSenim. Konec¢ny vysledek spociva v tom,
ze celkova kapacita procesu se nezlepSila a izké misto procesu se presunulo z tiseku
vyroby do pfipravy vyroby. Zde je vhodné pouzit Goldrattovo jiz zminény névrh,

7e dle tizkého mista je vhodné ¥idit cely proces (Basl, Majer, Smira, 2003).

3.6.1 Metoda Drum — Buffer — Rope
Metoda DBR identifikuje tizké procesni misto vcetné jeho ochranéni ptfed pfipadnymi
vypadky na odlisném misté procesu. Jednotlivé Casti tohoto procesu jsou definovany

nasledovné:
Drum (buben):

Buben je charakteristicky pro sestaveni hlavniho planu vyroby, tykajici se kritického
mista. Nejen, ze urcuje rytmus celé vyroby, ale musi také reagovat na pozadavky
zékaznikli a na fyzické omezeni vyroby. Z tohoto divodu je nutné, aby se buben
zabyval kritickymi vyrobnimi zdroji. Mezi zakladni rysy, které urcuji vykonnost
vyroby, se fadi jednotlivé priority vyroby, procesni velikosti davek a ptepravni velikosti
davek.

Buffer (zasobnik):

Zasobnik slouzi k celkové ochran¢é vyrobniho procesu. Cil této ochrany spociva v tom,
ze pred uzkym mistem procesu musi byt dostate¢na zasoba vstupl, pomoci které bude
uzké misto pracovat i pfi moznych vypadcich. Je zapotiebi rozliSovat kusovy a asovy
zasobnik.

Kusovy zasobnik — zabezpecuje rychlou reakci vyroby na trzni podminky. Jedna

se 0 nakupovany material ¢i hotové vyrobky, diky nimzZ je mozné splnit objednavky
zékaznikiim 1 pfesto, Ze pozadovana dodaci lhita je krats$i nez pribézna doba vyroby.

Casovy zasobnik — zabezpeduje dostupnost materialu, ktery doséahne planovaného bodu

vyroby diive, nez byl zvolen planovany Casovy usek. Zaroven také chrani podstatna

mista ve vyrob¢ pied neptedvidatelnymi vykyvy.
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Rope (lano):
Cilem lana je zajistit nejoptimalnéjsi sladéni vSech moznych nekritickych vyrobnich
zdrojii. Tuto ¢innost plni pomoci odpovedi na nasledujici zédkladni otazky:

1. Na jakém systému by mély pracovat veSkeré vyrobni zdroje, které jsou

nekritické?

Vsechny nekritické vyrobni zdroje by mély pracovat dle planu, stejné jako u kritickych

vyrobnich zdroji.

2. Princip fizeni vyroby nekritickych vyrobnich zdroja?

Tento problém se fesi fizenim dostupné prace, vcetné jednoduchych pravidel, které
se tykaji planu. U klasickych fidicich systéml se spolupracuje se seznamem davek,

které je nutné splnit, a naslednym sledovanim tohoto plnéni (Basl, Majer, Smira, 2003).

3.6.2 Pét krokti vedouci k trvalému zlepSovani podniku
Teorie omezeni predpovida, Ze podnik bude mit omezeni pokazdé. Tedy jakmile dojde
k odstranéni jednoho uzkého mista, vznikne omezeni nové. Opakovanym odstranénim
by dochazelo ke kontrolni ztraté nad firemnim systémem, coz smétfuje k neefektivité
podniku. Z tohoto diivodu Goldratt navrhl postup o péti krocich, které vedou k rozvoji

celého podniku:
1. Identifikace systémového omezeni

Omezeni mohou vzniknout z interni (vyrobni zafizeni) ¢i externi (dodavatel) povahy.
Dale se mohou délit na fyzické omezeni, kterd jsou snadno definovdna a odstranéna.
Lze sem zatfadit materidlové vstupy nebo opét vyrobni zafizeni. Naopak nefyzicka
omezeni se vyskytuji v chybné danych pravidlech, napt. u nefunkéniho motivacniho

systému.

2. Maximalni vyuZiti zjiSténého omezeni
Ve druhém kroku je zapotiebi se zaméfit na omezeni plytvani a neefektivit¢ v uzkém
misté. Naptiklad u fyzického omezeni dojde k zajisténi 100% kvality vstupll nebo

zlepSeni Udrzby zatizeni. V tomto kroku miize dochdzet k 10-20% narlstu vykonu

uzkého mista neboli celého podniku, i ptesto, Ze se neinvestuje do technologii.
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3. Podrizeni v§eho v systému tomuto omezeni

V této fazi udava uzké misto rytmus celému procesu, kdy vSechny operace s vyssi
kapacitou nesmi vyuzivat svou plnou vykonnost, aby nevznikaly pfebytecné zasoby
nedokoncené vyroby. U fyzického omezeni se zavadi tzv. DRUM-BUFFER-ROPE,

kdezto u nefyzického omezeni neni vzdy jasné feseni.
4. Odstranéni systémového omezeni

Pokud ptedchozi kroky nezajistily dostatecny priitok procesu, je zapotiebi zvysit
kapacitu uzkého mista pomoci novych zaméstnancii, zakoupeni vyrobnich zafizeni
¢i aplikace napravného opatfeni na urovni nefyzického omezeni. Zde je nutné brat

v uvahu to, Ze zvySeni vykonu v izkém misté vede k jeho pfemisténi do jiného mista.
5. Navrat k identifikaci systémového omezeni

Ve ¢tvrtém kroku bylo odstranéno ptivodni omezeni a tim padem vzniklo omezeni nové.
Z tohoto diivodu postupujeme opét dle stanovenych principti péti krokli a vracime

se na pocatek etapy (Fiser, 2014).
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4 Cil a metodika

4.1 Cil prace
Cilem této diplomové prace je popis nakupniho procesu ve vybrané spolecnosti véetné
jeho zhodnoceni a nésledné optimalizace, jejiz zmény by vedly k efektivnéjSimu

a kvalitnéjSimu vyuziti v oddéleni nakupu.

4.2 Metodika prace
Pted zpracovanim praktické casti, kterd v sobé zahrnuje i mozny navrh pro zlepSeni
celého nakupniho procesu, je zapotfebi se podrobnéji seznamit s problematikou,
jenz vyplyva ztéto prace. Prvnim krokem bylo nastudovani literdrnich prament
zabyvajici se nakupnim procesem, do kterého rovnéz spada hodnoceni dodavateld.

Ziskané znalosti byly interpretovany v piedchazejici kapitole.

Dalsi krok ke zpracovani diplomové prace se tykal charakteristiky zkoumané
spolecnosti véetné grafického zobrazeni organizacni struktury. Veskeré dostupné
informace a data jsem ziskala za pomoci internich dokumentti a informa¢niho systému
SAP. Samoziejm¢é nedilnou soucasti pro sbér dat byly také rozhovory se zaméstnanci
a osobni zkuSenosti na pozici nakupci. Aby bylo mozné navrhnout efektivni zménu,
bylo zapotiebi zhodnotit a popsat stavajici stav ndkupniho odd¢€lni spolecné s analyzou

soucasného procesu.

Na zavér se jiz mohlo pfistoupit ke stanoveni vhodnych opatfeni vedoucich
k optimalizaci nakupniho procesu. Pro toto zjisténi byla kromé& pozorovani celkového
chodu nékupniho procesu, také pouzita metoda osobnich rozhovori, prevazné
s vedoucim pracovnikem ndkupniho oddéleni, ale i sjeho podfizenymi. Vysledkem

pouzité¢ metody byly ziskané informace prostfednictvim cilenych otazek.

K tomu, zda bylo zlepSeni dosazeno, ndm napovidaji zakladni ukazatele,
mezi které se fadi uspora Casu pro praci v ndkupnim oddéleni a zaroven také snizeni

naklada.
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Vlastni prace

Obrazek 5 - Logo spolecnosti

5 MEA GROUP s.r.0. @

5.1Charakteristika zkoumané spolec¢nosti
. BUILDING SUCCESS
Spolecnost MEA GROUP s.r.o. nabizi Sirokou Skalu

produktli pro odvodiiovaci systémy, vystavba sklept a vyroba miizovych rosti.

Spole¢nost MEA GROUP s.r.o. ma hlavni centrdlu v Némecku ve mésté Aichach,
kde se uskuteciiuje prodej vyrobkl, zatimco centrdlni sklad se nachdzi ve meésté
Gersthofen. Podnik byl zalozen vroce 1886, kdy hlavnim pfedmétem Ccinnosti
bylo zamecnictvi, ale postupem casu piesla k nynéjSimu plsobeni. Od té doby se tato
spolecnost stala jednim zpiednich dodavateli ve stavebnickém primyslu

na mezinarodnim trhu (Mea.cz, 2010).

Podnik vlastni i mnoha dcefinych spole¢nosti po celém svéte, pfiCemz jednou z nich
je MEA GROUP s.r.0. v Plzni, zalozena roku 1994 s celkovym pocétem zaméstnancii
340. Koncern MEA GROUP s.r.0. ma v Plzni 3 divize: MEA Metal Applications s.r.0.,
MEA Water Management s.r.o a MEA Service s.r.o., které maji shodné DIC, avsak
odlisuji se svymi ICO a jednateli firmy, ktefi sidli v mateiské spole¢nosti v Némecku.
Podrobnéjsi popis jednotlivych divizi je v tabulce ¢. 2, 3 a 4. MEA GROUP s.r.o. ma
své hlavni vyrobni zdvody ve Francii ve mésté St. Dié, kde se vyrabi kompozitni zlaby

ze SMC (polyeter vyztuzeny skelnymi vlakny) materialu a v Ceské Republice v Plzni.

Mezi dalsi dcefiné spole¢nosti MEA GROUP s.r.0. se fadi:

e Francie: Saint-Dié-des-Vosges;

e Polsko: Wroclaw;

¢ Rumunsko: Dej;

e Velka Britanie: Deeside;

e Rakousko: Herzogenburg, Sipbachzell;
e Svycarsko: Olten;

e Slovensko: Drietoma;

e Cina: Kunshan City, provincie Tiang-su;

e Nizozemi.
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Veskeré tyto dcefiné podniky vcetné matetské firmy maji mezis sebou dohodnuté

vnitropodnikové ceny s 5ti % podilem.

Tabulka 2 - Pfedstaveni spolecnosti MEA Metal Applications s.r.o.

Nazev spole¢nosti MEA Metal Applications s.r.o.

Sidlo Domazlicka 180, 318 00 Plzen
1CO 00871281
DIC CZ699002861
Datum vzniku 16. bifezna 1994
Pocet zaméstnancu 180
Produkty e Lisované rosty (mfizové rosty);
e Schodistovy montazni set;
e Rosty z plechovych profili;
e PlIné rosty;
e Ramy;
e Rosty z nerezové oceli;
e Protiskluzova a specialni tiprava;

e Regalové moduly.

Zdroj: Zpracovano autorkou

Spolecnost MEA Metal Applications s.r.o. patii do nadkladového stfediska ,,2201%,
kam spada pouze vyrobni proces a proces zinkovani, nikoliv zde nejsou zahrnuti

administrativni pracovnici.
Nékladové¢ stredisko ,,2201° je rozd€leno do ti zavodu:

1. zavod: Domazlicka 180, hala A — zinkovna, hala B — vyroba;
2. zéavod: Véznice Borska pole;

3. zavod: Véznice Horni Slavkov.

Plzenska spole¢nost MEA Metal Applications s.r.o. poskytuje pracovni mista také pro

odsouzené, ktefi jsou ve véznici na Borskych polich v Plzni. Vzhledem k tomu, ze
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podnik dba na kvalifikovanost pracovnikii, poskytuje t€émto pracovnikim kazdodenni
svareCské kurzy véetné skoleni vysokozdviznych vozikt.
Tabulka 3 - Pfedstaveni spolec¢nosti MEA Water Management s.r.o.

Nazev spole¢nosti MEA Water Management s.r.o.

Sidlo

<II

I1CO 27999734

DIC

Datum vzniku 16. bfezna 1994

Pocet zaméstnancu

Produkty e Sklepni svétylka a okna;
e (Odvodiovaci zlaby;
e RohoZky a ramy;

e Odlucovace ropnych latek a tukt.

Zdroj: Zpracovano autorkou

Spole¢nost MEA Water Management s.r.o. spadd do nakladového stfediska ,,3701%,
do kterého se vztahuje jak vyrobni proces, tak i administrativni pracovnici. Prvni

zminka o této divizi byla v roce 2014, kdy se zacaly vyrabét polymer betonové zlaby.
Tabulka 4 -Pfedstaveni spolecnosti MEA Service s.r.o.

Nazev spole¢nosti MEA Service s.r.o.

Sidlo

(II

I1CO 03647501

DIC

Datum vzniku 16. biezna 1994

Pocet zaméstnanca

Zdroj: Zpracovano autorkou
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MEA Service s.r.o. spada do nadkladového stfediska ,,3901%, do kterého patii pouze

administrativni pracovnici.
5.2 Historické milniky spoleénosti MEA GROUP
1994 — Zahajeni vystavby dvou vyrobnich hal v CR, véetné jejich dokonéeni.

1995 - Rozsifeni vyroby ocelovymi miiZzovymi roSty, které byly pivodné vyrabény

v Némecku.

1996 - Zahéjeni provozu zarové zinkovny, v té dobé nejvétsi a nejmodernéjsi v CR.
1997 - Vystavba tteti vyrobni haly.

1998 - Ptesun zbyvajicich vyrobnich kapacit z Némecka do Plzné.

2006 - Zalozeni dcefiné spolecnosti MEA Metal Applications s.r.l. v Rumunsku.
2007 - Investice do pln¢ automatizované vyrobni linky ocelovych rostt.

2007 — Zalozeni druhé dcefiné spolecnosti MEA Metal Applications TOV na Ukrajiné.
(Mea.cz, 2010)
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5.4 SWOT analyza

V této kapitole jsou shrnuty silné stranky (tabulka €. 5) a slabé stranky (tabulka ¢. 6)
podniku neboli vnitini prostiedi, které je mozné ovlivnit ze strany managementu a tim

se podilet na Gspésnosti ¢i netspésnosti trzniho postaveni spolecnosti.

Zaroven jsou zde vypsané prilezitosti (tabulka ¢. 7) a ohroZeni (tabulka ¢. 8) podniku

neboli vnéjsi prostiedi, do kterého management neméa moznost piimo zasahovat.

Nésledné jsem se v této problematice také zaméfila na vyhodnoceni SWOT (tabulka

¢. 9) strategie pro lepsi identifikaci jednotlivych kategorii, které je zapotiebi zlepsit.

Hodnoceni obsahuje jednotlivé vahy, které zobrazuji silu plsobeni dané¢ho kritéria
na jednotlivé kategorie. Celkovy soucet vah v dané kategorii musi byt roven jedné.
Cim vyssi je zvolené ¢&islo véhy, tim vétdi duleZitost se klade k jednotlivé poloZce

v dané kategorii.

Druhym potiebnym ukazatelem je hodnota polozek, kterd nam charakterizuje

V}'fznamnost pﬁsobeni na podnik. U siln}'/ch stranek a pfileiitosti je pouzita hodnota

v v

U slabych stranek a ohrozeni je pouzita zaporna stupnice hodnoceni od -1 (nejnizsi

spokojenost) do -5 (nejvyssi spokojenost).

Tabulka 5 - Silné stranky spolecnosti

Silné stranky Vysledek
Dlouhodoba tradice firmy na trhu

Certifikace dle normy ISO 9000
a ISO 14000

0,2 4 0,8

Vhodné motivujici podminky
0,1 2 0,2
pro zaméstnance

Zdroj: Zpracovano autorkou
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Tabulka 6 - Slabé stranky spolecnosti

Slabé stranky Vysledek
Nejasné vymezeni kompetenci 0,3 -4 -1,2

Nepropracovanost informacniho systému 0,35 -5 - 1,75

Jazykova bariéra mezi zaméstnanci 0,18 -2 - 0,36

Nedostatecna prezentace na socialnich
0,17 -3 -0,51

sitich

Zdroj: Zpracovano autorkou

Tabulka 7 - Prilezitosti spolecnosti

0,2 3 0,6

Demograficky vyvoj

Vzrustajici poptavka po produktech 0,3 5 1,5

Spoluprace s novymi dodavateli 2 0,3
Zkvalitiiovani nabizenych produkti 0,8
Nova technologie 0,3

Soucet 3.5

Zdroj: Zpracovano autorkou

Tabulka 8 - OhrozZeni spolecnosti

Recese svétové ekonomiky 0,3 -4 -1,2

Nedostatek kvalifikovanych pracovniku

-4 -1,2

na trhu prace
Kurzy zahrani¢nich mén -3 -0,9
Existence substitutii na ¢eském trhu -1 -0,1

Soucet -34

Zdroj: Zpracovano autorkou



Tabulka 9 - Vyhodnoceni SWOT analyzy

Bilance SWOT analyzy

Interni ¢ast -0,52

Externi ¢ast 0,1

Zdroj: Zpracovano autorkou

Po zpracovani interni a externi analyzy bylo zjisténo, ze zde pievazuji slabé stranky
nad silnymi strankami, coz mé zcela negativni vliv, avSak pozitivni vliv
maji prilezitosti, které jsou v prevaze nad hrozbami. Konec¢na bilance s hodnotou — 0,42
neni pro spoleCnost moc piizniva a je zapotfebi zapracovat na zlepSeni i1 pfesto,
ze se podnik nachézi v atraktivnim prostfedi. Je zde pfiznivé vyuzit strategii WO
(slabé stranky — prilezitosti), neboli odstranéni slabych stranek, které¢ by mohly vést
k ohrozeni pfilezitosti. Podnik tak musi posilit svoji pozici a odstranit hlavni

nedostatky, které tuto strategii zapticinuji.

Nejveétsi vaha je kladena nedostatecné propracovanosti informacniho systému, pficemz
se tento nedostatek také vztahuje k hlavnimu cili celkové prace a naslednému navrzeni
optimalizace. =~ Dal§i  slaba  stranka  spoCiva v jazykové  bariéfe  mezi
zaméstnanci/zaméstnavateli 1 presto, ze podnik nabizi jazykové placené kurzy.
Diivodem tohoto nedostatku je bohuzel nizky zajem o tyto kurzy. Bylo by vhodné,
kdyby néktefi zaméstnanci méli tyto kurzy povinnosti. Co se ty¢e nedostatecné
prezentace na socialnich sitich, plzeiiska spolec¢nost by se méla podilet i na téchto sitich
a nejen pouze na svych internetovych strankach ¢i billboardech v blizkém okoli. Mezi
posledni slabou stranku se fadi nejasné vymezeni kompetenci, coz se ukazuje zejména
v dobé€ nemoci i Cerpani dovolené dané¢ho zaméstnance. Vedouci odd€leni by mél jasné
vymezit zodpovédnost pievzaté prace v dob¢, kdy dany zaméstnanec nebude v praci

pfitomen.



5.5 Informacni systém

Spole¢nost MEA GROUP s.r.o0. vyuziva ke zpracovani firemnich dat informacéni systém
SAP MAP od roku 1994, tedy od zaloZeni této spole¢nosti. U tohoto informacniho
systému celosvétoveé dochazi k neustalé inovaci a naslednému zlepSovani systému,
avSak ve spolecnosti se za posledni dobu vyskytly pouze drobné investi¢ni

implementace systému.
SAP je tvoten z téchto jednotlivych modult:
e Rizeni toku materialu;
e Nakup a sklady;
e Prodej a expedice;
e Planovani vyroby;
e Finance;
e Rizeni jakosti;
e Sluzby zakaznikovi.

Necelych 80 % zaméstnancli ma nastaven informacni systém v némeckém jazyce.
Hlavnim dGvodem jsou jednak jednatelé, kteti sidli v Némecku, kde spolecnost potizuje
modulové vybaveni systému, a také Sirsi rozsifenost zakoupenych moduli v némeckém
jazyce oproti ceskému jazyku. Zbyla ¢ast zaméstnanci ma zvoleny informacni systém
v ¢eském jazyce, avSak tuto volbu mohou uplatnit pouze pracovnici, ktefi ke své

pracovni ¢innosti nevyuzivaji transakce, které jsou povoleny pouze v némeckém jazyce.
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6 Nakupni oddéleni

V kapitole ,,Nakupni odd¢€leni* jsou shrnuty a popsany zakladni transakce informa¢niho

systému, bez kterych by nakup nemél moznost plnit svoji funkci. Déle jsou zde

vyjmenovani jednotlivi zaméstnanci nakupniho oddéleni véetné vztahu tohoto oddéleni

k ostatnim vnitropodnikovym usekim.

6.1

Zakladni transakce nakupniho oddéleni pouzivané

v informaénim systému SAP

Transakce ,,Mk01“ — Ziska-1i podnik nového dodavatele, je zapotiebi, aby byl
zalozen do informacniho systému pod tzv. kreditorem pomoci ,MkOI“.
Transakce vyzaduje celkové udaje o dodavateli, jako napt. nazev a adresa
dodavatele, dodaci podminky nebo doba splatnosti dailového dokladu od jeho
piijeti. (Viz ptiloha ¢. 1)

Transakce ,,Me2In* - Hlavni ¢innosti v oddéleni ndkupu je vytvoteni
objednavky na zadklad¢ podkladi (BANFU). Zkratka transakce, pod kterou
se pozadovana objednéavka tvoii, je ,,Me21n. Do zéhlavi dodavatele se vyplni
kreditor, pod kterym je spolecnost v systému ulozena, napf. ,,820465% a poté se
v jednotlivych polickdch vyplni datum dodéni, text objednavky, mnozstvi,
jednotka, cena a ucetni konto vcetné¢ ndkladového stfediska, ke kterému bude
nasledujici objednavka dorucena. To vse je zapotiebi vyplnit v ptipadé, pokud je
BANF vytvoien bez artiklového ¢isla. V ptipadé, kdy je uvedeno artiklové cislo,
udaje jsou vyplnény automaticky. (Viz ptiloha ¢. 2)

Transakce ,,Migo“ — Poté co je pozadovana objednavka dorucena, je povinnost
toto zbozi naskladnit pomoci transakce ,,Migo*“. Zde se zvoli polozka ,,pfijem*
a vypise se pouze Cislo interni objednavky, napi. ¢islo 4500298432, kde se také
zkontroluje, zda souhlasi dodané mnozstvi scenou. Timto krokem se dava
pokyn finan¢ni G€tarné, Ze je mozné proplatit danovy doklad k doslé objednédvce
(viz ptiloha €. 3). Tato transakce se rovnéz vyuziva pro zruseni objednavky (viz
piiloha €. 4).

Transakce ,,Me23n“ - V transakci ,,Me23n‘“ se zkontroluje, zda je objednavka
naskladnéna a proplacena z ucetniho odd¢leni. Pokud je objednavka spravné
naskladnéna, zobrazi se pozice ,,pfijem materidlu“ a je-li také danéd objednavka
proplacena, ukaze se v programu dal$i polozka tzv. ,pfijem faktury*“. Timto

krokem je cela objednavka zhotovena (viz piiloha €. 5).
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e Transakce ,,Me2l“- Pro piipad, kdy je nutné zjistit piedchozi objednavky
u jednotlivych dodavatell, pouzije se zkratka “Me21*, kam se opét zada kreditor
dodavatele a nésledné se nam zobrazi seznam vSech ptfedchozich objednavek.
U téchto objednévek se nam ukdze vse, co bylo jejich obsahem, vcetn¢ data
objednani, ceny zbozi, data naskladnéni apod. Zaméstnanci tak maji moznost
zjistit, zda je mozné zbozi objednavat u tohoto dodavatele, popiipadé za jakou
cenu dané zbozi nabizi (viz ptiloha €. 6).

e Transakce ,,Meis*“ — Tato transakce umoznuje zobrazeni veSkerych dat, které
jsou potiebné pro zpracovani intrastatu. Zaméstnanec zde ma k dispozici celni
kod, vahu celkové objednavky, celkovou hodnotu véetné paletového mnozstvi
¢i dodaci podminky (zajisténi dopravy, zajiSténi nakladky, zodpovédnost
za export) (viz ptiloha €. 7). Pro snadnéjsi pfistup zadavéani informaci a dat,
je soubor zinformaéniho systému pieveden do tabulkové podoby v excelu

(viz ptiloha €. 8).

Stejn¢ tak jako v ostatnich podnicich, ani zde nemaji vSichni zaméstnanci pfistup
ke vSem nabizenym transakcim, které podnik produkuje na zakladé zakoupenych
modulti. Napiiklad oddéleni ndkupu maé piistup k transakci: ,,Me21n“ — vytvofeni
objednavky, ,,Me22n“ — zména objedndvky a také k transakci ,,Me23n“ — cCteni
objednavky. Naopak finan¢ni oddé€leni ma ptistup pouze k transakci ,,Me23n“ — Cteni

objednavky, aby nedochézelo ke zméné dat bez védomi nakupniho odd¢leni.

6.2 Zaméstnanci nakupu a jejich pracovni napln
V ndkupnim odd¢leni je nyni zaméstnano 5 zaméstnancl, piicemz kazdy z téchto
zam¢stnancl obstarava rozdilné nakupni komodity a zaroven se také fadi do dvou
odlisnych nakladovych stredisek (2201, 3701). MEA GROUP s.r.o0. disponuje tfemi
nakladovymi stfedisky: 2201, 3701 a 3901, jak jiz bylo zminéno v pfedstaveni
spolecnosti. I pfesto, Ze jednotlivi pracovnici nakupniho oddéleni pracuji pro odlisna
nakladova stfediska, mzdové jsou vSichni zaméstnanci zaclenéni do nakladového
sttediska 3901, kde se nachazi veskeii administrativni pracovnici. Nize jsou uvedeni
vSichni zaméstnanci nakupniho oddéleni vcetné nakladovych stiedisek, pro které

spolupracuji, a podle jednotlivych pracovnich néplni.
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Vedouci nakupniho oddéleni

Nakladové stiedisko: 2201

Pracovni napli:

e Priehled o celkovém chodu ndkupniho oddélent;

e Uzavirani smluv s dodavateli;

e Vytvafeni kontraktu pro nakladové stfedisko 2201;

e Sledovani jednotlivych pohybt na burze;

e Sledovani trendt v jednotlivych ro¢nich obdobich;

e Obstaravani objednavek nejhodnotnéjsiho zbozi (zinek, olovo);
e Motivovani svych podtizenych k vykonu préce;

e Rozhodovani o pifidé€leni ukold.

Néakupdi

Nakladové stiedisko: 3701

Pracovni napli:

e Hodnoceni dodavatelu;
e Objednavky pro polymerbeton;

e Vytvareni kontraktu pro nakladové stiedisko 3701;

Nakupéi

Nakladové stiedisko: 3701

Pracovni napli:

e Objednavka litiny;
e Administrativa pro nakladové stfedisko 3701;
e Tvorba intrastatu pro nakladové stiedisko 3701;

e (innosti spojené se sluzebnimi osobnimi automobily (servis, myti).
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Disponent nakupniho oddéleni

Nakladové stiedisko: 2201

Pracovni napln:

e Administrativa pro nadkladové sttedisko 2201;

e Objednavka rosta;

e Celni poplatky;

e Tvorba intrastatu pro nakladové stredisko 2201;
e Zakladani dokumentd do Sanont;

e Zpracovani objednavek na zakladé pozadavkii.

Disponent niakupniho oddéleni

Nakladové stiedisko: 2201

Pracovni napln:

e Schvalovani danovych dokladi;

e Ziskavani cenovych nabidek;

e Zpracovani objednavek na zéklad¢ pozadavk,

o Cinnosti spojené s prondgjmem pracovnich odévi;

e Cinnosti spojené s uklidem jednotlivych hal.

6.3 Vztah nakupniho procesu k ostathnim vnitropodnikovym
utvaram
Dulezitou soucasti ndkupu je kazdodenni kontakt a spoluprace s ostatnimi zaméstnanci
danych oddé€leni ve spolecnosti. Z nejvétsi Casti se podili na komunikaci s oddélenim
skladu, jelikoz veskeré ptijaté zakazky jdou skrze toto oddéleni a dochazi tak k predani

dodacich listi a daflovych dokladt do ndkupniho oddéleni.

Spoluprace se ve velké mife uskuteCtiuje i s vedoucim vyrobniho oddéleni
¢1 s vedoucim udrzby, ktefi osobn¢ pfinasi schvalené pozadavky k objednavce kazdy
den. Jednotlivy zaméstnanci vyroby se s nakupnim oddé€lenim spojuji tehdy, ptfinesou-li
pozadavek objednévky osobné nebo zda je zapotiebi navysit vyrobni zakazku pro nase

zéakazniky.
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Nékupci jsou také denné ve spojeni s odd€lenim financnim, kam pravidelné predéavaji

schvalené danové doklady k proplaceni.

V neposledni fadé¢ je ndkupni odd€leni v dennim kontaktu s dodavateli.
I ptesto, ze podnik ma k dispozici vlastni informacéni systém SAP, interni ani externi
komunikace neprobihd na zaklad¢é tohoto systému, nybrz prostfednictvim e-mailové

posty.

6.4 Pracovni napiné jednotlivych zaméstnanci nakupniho
oddéleni

V této kapitole shrnu par vybranych pracovnich naplni jednotlivych zaméstnanca

nakupniho odd¢leni.

6.4.1 Pofizovani objednavek ze zemi mimo EU
Spole¢nost MEA GROUP s.r.o. pravidelné objednava své zakazky i1 ze tretich stath
neboli ze zemi, které nepatii do EU. Mezi tyto staty patii Cina, Indie, Amerika
a v budoucnu mozna i Anglie? Jelikoz se v posledni dobé mluvi o vstupu Anglie
do Brexitu, fesi se i zde otdzka, jak tato situace ovlivni naSe dodavatelsko-odbératelské

vztahy, vzhledem ktomu, ze Anglie patii mezi dcefiné spolecnosti firmy

MEA GROUP s.r.o.

V tomto piipad¢ je nutné fesit celni poplatky (tabulka ¢. 10), které spadaji do pracovni
naplné¢ ndkupniho disponenta. Zakazky ztéchto zemi se objednavaji cca 3x rocné
s celkovou hmotnosti 44 tun (2 kontejnery) pro jednu objednavku. VSechny zakazky
z téchto zemi maji pfidélené vlastni artiklové Cislo veetné spravné uvedeného celniho
koédu, které mé znaény podil na celkové hodnoté celniho poplatku. Objednavky jsou
zasilany alesponi 10 mésicti doptedu. Hlavnim divodem je zdlouhavéjsi proces vyroby

a dodani:

e Dodavky materialu - 1 mésic;
e Vyroba zakazky — 2 mésice;
e Pieprava lodi — 1 mésic;

e Procleni — 1 tyden.

V dobé, kdy je vyrobena zakazka nalozena na lodni dopravu, jiz musi byt vystaven
namoini lozny list v origindlu. Tento dokument zahrnuje veskeré podklady, jako

je dodaci list, danovy doklad a certifikat zbozi. Namoini lozny list je zaslan spole¢nosti
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prostiednictvim elektronické posty. Zbozi je vylodéno v Némecku ve mésté Hamburg

a odtud jede do Ceské republiky, kde dochazi k procleni od jedné nejmenované firmy.

Na celkovém celnim poplatku se podili hodnota danového dokladu, hmotnost uvedena

v dodacim listu, ndklady na dopravu a DPH.

Tabulka 10 - Celni poplatky dle celkové hodnoty objednavky

Platba celniho
Celkova castka objednavky Platba DPH?

poplatku?

<22 EUR NE NE

22 EUR az 150 EUR ANO NE

>150 EUR ANO ANO

Zdroj: Zpracovano autorkou

6.4.2 Intrastat
Spole¢nost mé povinnost vykazovat intrastat od roku 2005. Do této doby byla tato prace
vykazovana jednotnym celnim dokladem (JSD), ktery mél jednotnou formu pro ¢lenské

staty EU.

Disponenti nakupu jednou do mésice vytvaii tzv. intrastat, nebo-li sbiraji a zpracovavaji
data o pohybu zbozi mezi Clenskymi staty. Kazdy disponent zpracovava intrastat
pro jednotlivé ndkladové stiedisko (2201, 3701). Potfebné podklady pro zpracovani

intrastatu:

e Danov¢ doklady (ména, hodnota);
e Dopravni dokumenty (CMR, dodaci list);
e Objednavka ¢i kontrakt.

Zpracovany vykaz intrastatu je podavan celnimu ufadu v elektronické podobé

do 12. pracovniho dne nasledujiciho mésice.

Veskeré ndlezitosti potfebné k intrastatu, které¢ informacni systém vygeneruje
prostiednictvim transakce ,,Meis* jsou nasledujici: dodaci podminky, nakup v EURech,

doprava, ¢islo dokladu, hmotnost v kg, celni Cislo, Clensky stat (viz ptiloha €. 8).
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6.4.3 Kontrakt zakazky
Kontrakt vyjadfuje dlouhodoby vztah mezi proddvajicim a nakupujicim, kteti mezi
s sebou uzavieli smluvni ujednani do budoucna o dodavkéch zbozi. Tuto akci

ma na starosti vedouci oddéleni, ktery planuje zakézky nasledujicim zptisobem:

Kontrakt je smluveny na 1 rok dopfedu v pozadovaném mnozstvi a fixni cen¢, za kterou
dodavatel tento kontrakt nakupuje a ke které se vyjadii vedouci ndkupniho oddéleni, zda
s touto hodnotou souhlasi. Zarovent nam néktefi dodavatelé umoznuji skladovat zakazku
u nich ve sklad¢, piicemz spole¢nost MEA GROUP s.r.o. odebird své dojednané
zakazky bud'to dle svych potieb ¢i v dohodnutych terminovych intervalech (vétSinou

v rozmezi 3 mésict).

Udaje, které kontrakt obsahuje: artiklové &islo, nazev polozky, mnoZstvi, jednotkova

cena, nakladové stredisko (viz ptiloha ¢. 9)

6.5 Porady

6.5.1 Strategicka porada
Strategicka porada se uskuteciiuje 1x do mésice a jsou zde piitomni vedouci obchodu
a vedouci z oddéleni konstrukce z matetfské spolecnosti, véetné vedoucich jednotlivych
odd¢€leni v Plzni. Hlavnimi tématy této porady jsou budouci projekty ¢i velké zakazky,
se kterymi musi byt seznameni vSichni vedouci pracovnici jednotlivych oddé€leni, ktefi

budou do tohoto projektu ¢i zakdzky zapojeni.

6.5.2 Dispo porada
Této porady se pravidelné¢ kazdé tutery zucastiiuji vedouci jednotlivych oddéleni.
Cely pribéh porady je veden provoznim feditelem a fesi se zde informace tykajici
se projektd ¢&i zakazek ze strategické porady. Resi se zde vzniklé problémy,
které se vyskytly v pfedchdzejicim tydnu. Vedouci vyroby informuje ostatni nadfizené,
které zakazky se stihly/nestihly vyrobit, na tkor ¢ehoz vedouci ndkupniho oddéleni
zjisti, zda je zapotiebi néco nového objednat. VSechny tyto ziskané informace
jsou dulezité také pro vedouciho expedice, ktery informuje své podiizené o vzniklé

situaci.
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6.5.3 Porada s dodavateli
Vedouci nakupniho oddéleni se také setkdva s dodavateli, se kterymi udrzuje dlouholeté

obchodni vztahy a se kterymi ma nasmlouvané pravidelné velké zakazky. Osobni
schiizky s dodavateli se uskutectiuji budto ve spolecnosti MEA GROUP s.r.o.

nebo vedouci nakupu navstivi dodavatele v misté jejich podnikéni.

6.6 Analyza sou¢asného nakupniho procesu
Nakupni proces je zahdjen od chvile, kdy nakupc¢i obdrzi pozadavek od jednotlivych

zamestnancl spolecnosti (zadateltl) ve formé tzv. BANFu (viz ptiloha ¢. 10). Jedna
se o pozadavek objednavky, kde je uvedeno potiebné zbozi ¢i material charakterizovan

v podéni artiklového cisla ¢i bez artiklového ¢isla.

6.6.1 Nalezitosti objednavky
Pouze 20 % z celkového poctu objedndvek ma své vlastni artiklové cislo, napft.
,010152196%, které se vygeneruje v informacnim systému, vcéetné dodaci lhuty,
ucetniho konta, jednotkové ceny bez DPH, nakladového stiediska, skupiny zakazek
(tabulka ¢. 11) a také dodavatele. V tomto piipadé¢ se jednd o material, ktery

je nakupovan v pravidelnych ¢asovych intervalech.

Zbylych 80% objednavek na zdkladé BANFu je vpodobé struéné uvedeného
pozadavku, kde zadatel je povinen uvést veskeré nalezitosti, které jsou uvedeny vyse
véetné moznosti uvedeného dodavatele. Pozadavek objednavky nemusi obsahovat
dodavatele, je to pouze status doporuceni. Zaveéreéné rozhodnuti o vybéru dodavatele
spada na nakupni oddéleni, které mize zvolit jiného dodavatele na zéklad€ nizsi ceny,
stanovené kvality ¢i dalSich obchodnich podminek. V ptfipadé€, kdy vybér dodavatele

provadi nakup, je zapotiebi, aby tento krok vybéru byl odsouhlasen zadatelem.

Zde se jedna o zakazku, ktera neni poptavana v Castych a pravidelnych intervalech, ale
1 presto, tento zplisob formy je nejen pro nakupni oddéleni, ale také pro zaméstnance,

ktefi jsou do dané¢ho ukonu zapojeni, mén¢ optimalni nez predchozi forma.

Hlavnim davodem je zdlouhavéjsi proces vypracovani BANFu, jelikoz Zadatelova
povinnost je zjistit ke kazdé jednotlivé poloZzce nejen Ucetni konto ve financnim
odd¢leni, ale také rozepsat nakladova stfediska, ke kterym se danéd polozka vztahuje.

Za spravnost a Uplnost podkladl nutnych k zajisténi pozadavkl tedy zodpovida zadatel.

Nakupni oddéleni uskuteciiuje prezkoumani pozadavkli co do jednoznacnosti,

kompletnosti, obsahové a logické spravnosti. V piipadé nesrovnalosti zjisténych
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v pozadavku je nakup¢i opravnén tento doklad wvratit zpét danému zadateli
k naslednému doplnéni nebo piepracovani. Nakup¢i neméd pravo vypracovavat

pozadavky za odborné Utvary ani v nich provadét jakékoliv zmeény.

Jak jiz bylo zminéno, do informacniho systému je nutné uvést konkrétni zakazkovou
skupinu, ktera je rozdélena do jednotlivych ndkladovych stiedisek (2201, 3701) a taktéz
do kategorie kvality ¢i udrzby.

Tabulka 11 - Zakazkové skupiny

Nakladové stredisko ,,2201¢ Nakladové stredisko ,,3701¢
Kvalita: Kvalita:
A001 — Kvalita A010 — Kvalita
A002 — Bezpecnost prace A011 — Bezpecnost prace
A003 — Zivotni prostiedi A012 — Zivotni prostiedi
A004 — Pozarni ochrana A013 — Pozarni ochrana
Udriba: Udrzba:

A100 — A113 (zaméstnanci, kteti maji A150 — A153 (zaméstnanci, ktefi maji

prévo schvalit pozadavek objednéavky) pravo schvalit pozadavek objednavky)

Zdroj: Zpracovano autorkou

6.6.2 Schvalovaci proces
Ptesahuje-li hodnota objednavky 15.000 K¢ bez DPH, je zapotiebi, aby tuto zadost
schvalil a podepsal provozni feditel spole¢nosti. Jeho pravo ke schvalovani objednavek
se vztahuje do vyse 100.000 K¢ bez DPH. V ptipadé, kdy celkova cena objednavky Cini
vice nez 100.000 K¢ bez DPH, narok k odsouhlaseni zakdzky mé pouze jednatel
spole¢nosti. Vedouci oddéleni, do které¢ho zadatel spadd, podepisuje vSechny pozadavky
objednavek, v jakékoliv hodnoté. Veskeré schvalovani objednavek si musi Zadatelé

zajistit sami, nikoliv nakupni oddéleni.

6.6.3 Vybér dodavatele
Poté, co je pozadavek objednavky zpracovan a zkontrolovan ndkupcim, je zapotiebi,
aby vpfipadé neuvedeného dodavatele zadatelem, zaméstnanec nakupu zvolil
nejoptimalnéjsiho dodavatele pro pozadovanou zakazku z pohledu terminu dodani,

kvality a ceny. Ve vétSiné piipadi podnik mé dlouhodobé sjednané dodavatele
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pro konkrétni zakazky, u kterych dlouhodobé nakupuje a se kterymi ma sjednané
vyhodné podminky. Ztidka se stane, ze firma nema stdlého dodavatele na pozadovanou
zakazku. V tomto pfipad¢ nakupci zajistuje vybér dodavatele, ktefi obratem zasilaji
cenové nabidky a dle kterych je dodavatel zvolen, samoziejmé¢ na zaklad¢ zvolené
nejlevngj$i cenové nabidky. Jedna-li se o rozsdhlou objednavku, dochazi jeste
k vyjednavéani ze strany nakupciho ke snizeni ceny. Tento cil je ve vétSin€ piipadi
splnén, zavaze-li se nakupni oddéleni s danym dodavatelem spolupracovat minimalné

po urcitou dobu.

Po skonceni vybéru dodavatele a naslednému zadani objednavky do informacéniho
systému SAP, ndkupci posle objednavku dodavateli a ¢ekd na zpétné potvrzeni dané
zakazky ze strany dodavatele a vyjednani o jednotlivych nalezitostech objednavky
(dodaci termin), o kterych je zadatel informovan. Dojde-li k nepotvrzeni této zakazky,

nakupci je povinen zvolit jiného dodavatele.

6.6.4 Fyzicky prijem zakazky a nasledné proplaceni danového dokladu
Jakmile je zakédzka fyzicky pfijata, skladové oddéleni kontroluje dodané mnozstvi
s pozadovanou kvalitou, na jehoz zdkladé¢ ptebird potvrzené dodaci listy a zakazku
naskladni v informa¢nim systému. Zjisti-li se, Ze zbozi neodpovida pozadované kvalité
nebo kvantité, nedochézi k pfijmu zbozi a k potvrzeni dodaciho listu ze strany
skladového oddéleni. Dodaci listy jsou stejné jako danové doklady pfiijaty

prostfednictvim e-mailové adresy ¢i spolu s piijatou zakdzkou.

Jeste pred tim, nez ndkupci kontaktuje Zadatele o piijmu zakézky, zkontroluje veskeré
nalezitosti daflového dokladu a poté dochdzi ke schvaleni tohoto dokladu jak ze strany

zadatele, tak i ze strany nakupciho.

Uvedeny popis nakupniho procesu je zpracovan pomoci procesni mapy (obrazek ¢. 7).

49



Obrazek 7 - Soucasna procesni mapa nakupniho oddéleni

Zdroj: Zpracovano autorkou
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7 Hodnoceni dodavatelu

Po provedeni vybéru dodavatele je vedena pribéznd evidence a hodnoceni dodavek
dodavatele dle jednotlivych kritérii. U kazdého pfijmu materidlu jsou posuzovana
dvé¢ zakladni kritéria: je posuzovana jak kvalita zakazky (shoda s objednavkou),
tak termin dodani, kde se hodnoti, zda nedoslo ke zpozdéni fyzického dodani materidlu

se smluvnim terminem doddni uvedenym na objednavce ¢i v kupni smlouvé.

Kritérium kvalita (40%) — jakékoliv neshoda s objednavkou je posuzovéna
jako nesplnéni tohoto kritéria. Hodnoceni kvality je provadéno pii kazdém piijmu
odpovédnym pracovnikem, ktery o pfipadné neshod¢ neodkladné informuje referenta
nakupu. Kazda nekvalita je evidovana na kart¢ Hodnoceni dodavatele, vedeného
odpovédnym referentem nakupu, na které je sledovana kvalita dodavek a dodavatel

je podle jejich vyvoje zatazen do piislusné kategorie.

Kritérium dodaci termin (20%) — nesplnéni terminu o vice jak 2 pracovni dny
od potvrzeného data dodani na objedndvce ¢i v kupni smlouvé je rovnéz povazovano
za nesplnéni tohoto kritéria. Hodnoceni terminu dodani je vyhodnocovdno utvarem

nakupu pravidelné 1x tydné formou automaticky generované sestavy.

Ostatni sledované parametry, mezi které se fadi cena (20%), platebni podminky
nebo certifikace (20%), jsou predmétem vybérovych fizeni a volby dodavatele

pii objednavani zakazky.

Po schvéleni nového dodavatele je dodavatel automaticky zafazen do kategorie ,,A*.
Dodavatel¢ jsou informovani o piipadné zméné pietazeni do niz$i kategorie vcetné
naslednych opatfeni. Mimo toto hodnoceni je u rozhodujicich zakézek provadéno
vyhodnoceni hlavnich doddvek mimo tento systém, s kterymi jsou dodavatel¢ hlavnich
dodavek sezndmeni. Toto hodnoceni zpracovavd odpovédny projektovy manazer

hodnocené zakazky.
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Tabulka 12 - Dodavatelské kategorie

Dodavatelské kategorie

Kategorie ,,A“

Kategorie ,,B e Dodavatelé akceptovatelni;
%

e Provadéni namatkové vstupni kontroly.

Kategorie ,,C*

e Rizikovy dodavatel;
e Provadéni 100% vstupni kontroly;

Kategorie ,,D“ e Provadéni kontrolnich audit postupu praci dle
dodavatelem zpracovaného harmonogramu vyroby;

e Odpovédnost za kontrolu realizace napravnych
opatieni na stran¢ objednatele.

Kategorie ,,E*

Zdroj: Zpracovano autorkou

Tabulka 13 - Zafazeni dodavatel( do dodavatelskych kategorii

Nesplnéna kritéria

Nekvalita Zpozdéni
(neshoda terminu
s objednavkou) dodani

Dodavatelska

kategorie Cinnost

Pisemné upozornéni
odpoveédného referenta nakupu
s pozadavkem na pisemné
sdéleni pficin a prijatych
napravnych opatieni ze strany
dodavatele.




0 >3 Provedeni auditu u dodavatele
odpoveédnymi pracovniky.
1 >2 Proiednani b e
rojednani pficin a piijmuti
) >1 D napravnych opatteni ze strany
B dodavatele. Zkontrolovani
>3 >0 realizace napravnych opatfeni

pracovnikem kvality.

Zdroj: Zpracovano autorkou

7.1 Postup pfi vybéru dodavatele

Pii vybéru dodavatele referent vychéazi z:

e Hodnoceni dodavatelu;
e Seznamu alternativnich dodavatelt pro danou polozku;

e Cen;
e Platebnich a dodavatelskych podminek;
e Analyzy ABC dily (tabulka ¢. 14).

Tabulka 14 - Analyza ABC dily

% z hodnotového s
- objemu dodsvek Vybér dodavatele

Dilv B 15 % Vybér dodavatele neni podminén, zalezi na povaze
y ° materialu a uvazeni referenta nakupu.

Dily C

Zdroj: Zpracovano autorkou

Analyza ABC — hodnoceni dulezitosti polozek v hodnotovém vyjadieni za kalendarni

rok. Postup vypodétu:

e spotifebované polozky v hodnoceném obdobi se sefadi sestupné podle hodnoty

spotieby;
e hodnoty spotieby v sestupné fade¢ se vyjadii v kumulativni fad¢;
e kumulativni hodnota se vyjadii pomoci procent;

e dily jsou podle procentni hodnoty rozdéleny na dily A (0 — 80%),
dily B (80 — 95%) a dily C (95 — 100%).



7.2 Formy vybéru dodavatele

Spole¢nost MEA GROUP s.r.o. vybira své budouci dodavatele nasledujicimi tfemi
zpusoby fizeni:

Poptavkové Fizeni — kontrolni fizeni scilem ovéfeni vyhodnosti nakupu
od jiz vybraného dodavatele. V piipad¢ vyhodnéjsiho dodavatele je celd situace
projednédna se soucasnym dodavatelem a dodavatelské podminky upraveny podle
nejvyhodnéjsi nabidky nebo je poptavkové fizeni rozsifeno o vybérové fizeni
a dodavatel je nov¢ vybran.

Vybérové rizeni — fizeni s vice stupni oproti poptavkovému fizeni. V prvnim kole
jsou vybrani dodavatelé s akceptovatelnymi nabidkami, dodavka je znovu projednana
a vdalsim kole je vybran kone¢ny dodavatel. Je-li to vhodné, zavérecné kolo

je provedeno formou aukce.

Aukce — konecné provedeni vybéru dodavatele s cilem maximalizace snizeni nakupnich

cen.
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8 Navrhy na zlepSeni

Po zhodnoceni veskerych ziskanych informaci doSlo ke zjisténi nékolika nedostatkli
ve fungovani nédkupniho procesu a k naslednému doporuceni navrhi, které by mohly
tyto problémy odstranit. Jednim z téchto navrh je zavedeni artiklovych cisel pro
vSechny objedndvané¢ zakidzky. Druhym moZznym doporucenim je inovace
do informacniho systému SAP, kterd by umoznila snadnéjsi a rychlejsi zpracovani

objednavek.

Prvni navrh se tyka zavedeni artiklovych ¢isel pro vSechny nakupované zakazky.
Vyhodou tohoto navrhu jsou nulové ndklady na jeho pofizeni a snadnéjsi piehled
o objednéavkach, které byly v minulosti realizovany. Mezi nevyhody se fadi to, ze firma
bude muset i nadale vyuzivat dokumenty v papirové podobé a proces objednavky
se sice urychli oproti sou¢asnému objednavkovému stavu, avSak ne natolik, jako kdyz

by doslo k inovaci informac¢niho systému.

Druhym moZznym navrhem je inovace informacniho systému SAP, kde by doslo
k propojeni objednavkového procesu se vSemi subjekty, kteti do tohoto procesu spadaji
(ndkupni oddé¢leni, zadatel objednavky, finan¢ni oddéleni, vedouci odd¢€leni, provozni
feditel, majitel spoleCnosti a oddéleni skladu). Nejen, ze by vSichni zapojeni
zaméstnanci méli piistup k tomuto procesu a plnéni tkoli by probihalo prostfednictvim
systému, ale dal$i vyhodou tohoto ndvrhu je rovnéz také snadnéjSi a rychlejsi
zpracovani objedndvek a odstranéni papirové podoby dokumentli. Nevyhodou je to, ze
spolecnost by zde musela vynalozit znacné finan¢ni prostiedky, které byly v priméru

vycisleny na 3 000 000 K¢.

8.1 Zavedeni artiklového ¢isla pro vS§echny nakupované zakazky,
které jsou vystaveny na zakladé pozadavku (BANFu)

Zavedeni jednotlivych artiklovych ¢isel na veskeré nakupované zakazky,
které se objednavaji minimalné¢ 1x do tydne. Pro ostatni zakazky, které se neobjednévaji
v pravidelnych intervalech, kam se fadi naptiklad ndkup kancelarskych potteb, ndhradni
dily ¢i opravy, by byl zvolen tzv. ,vSeobecny artikl“. U vSeobecného artiklu
by nedochazelo k automatickému vloZzeni ucetniho konta ¢i ndkladového strediska
pomoci informacniho systému, jelikoz kancelarské potieby ¢i opravy se ftadi
do odlisnych ucetnich kont. Tento artikl by slouzil pouze ke snadnéjSimu vyhledavani

objednavek v informacnim systému, které byly uskute¢nény v minulosti.
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M¢sicni rozsah ptijatych pozadavkl ke zpracovani objednavky na zakladé BANFu
bez artiklového cisla (80%) se v pruméru vyskytuje okolo 224 kust objednavek
a prumérné se v kazdé objednavce objevi 4 polozky bez ptidéleného artiklového Cisla.
Pracovnik oddéleni nakupu tak musi manualn¢ zadavat jednotlivé udaje objednavky
(dodavatele, ucetni konto, popis objedndvky, mnozstvi, jednotkou cenu, nakladové
stiedisko) do informac¢niho systému, coz pti zadavani jednoho pozadavku objednavky
o rozsahu ¢ty polozek, zabere nakup¢imu spolecné s kontrolou v priiméru 4 minuty.
Vypocet rocni Gspory Casu pii zavedeni artiklovych Cisel l1ze vidét v nasledujici tabulce
¢. 15.

Tabulka 15 - Ro¢ni Gspora ¢asu pfi zavedeni artiklovych cisel

Ro¢éni rozsah objednavek 224 x 12 2 688 objednavek
2 688 x 4 10 752 minut (179,2 h)

Zdroj: Zpracovano autorkou

Jiz z vysledku rocni uspory Casu pii zavedeni artiklového cCisla na veSkeré objednavané
zakéazky je patrné, Ze se tento navrh efektivné vyplati. Celkovy proces objednani
zakéazky, kterd nema pfid¢lené artiklové Cislo, zabere zhruba mési¢ni pracovni dobu

na jednoho zameéstnance. Celkové naklady na tuto ¢innost jsou nulové.

8.2 Inovace informaéniho systému
Na zéklad¢ soucasné procesni mapy pro zpracovani objednavky jsem usoudila, Ze nejen
pro zaméstnance nakupniho oddéleni, ale také pro ostatni pracovniky, ktefi jsou
do tohoto procesu zapojeni, bude Casoveé efektivnéjsi, kdyz tyto zicastnéné strany

budou mit piistup do tohoto procesu pro zpracovani svého ukolu.

Podnik by tak uSetfil nejen své finan¢ni prosttedky na tisk pracovnich dokumentt
(viz tabulka €. 17), ale také by se osvobodil od uzivani Sanont a piispé€l by tak k uspoie
mista a zaroven k uspoie Casu zaméstnance nakupu, ktery denné tyto dokumenty tiidi.

Dalsi vyhodou je ochrana zivotniho prosttedi.

Jak jiz bylo zminéno v pfedchozim navrhu, mésicné se v priméru vytvori
224 objednavek obsahujicich 4 polozky po 2 listech (1 stranka na jednom list€).
Z celkového mésicniho poctu objednavek je 6,7% (15 kust) dodacich listi a 6,7%
(15 listt) danovych dokladt v elektronické podobé, které si musi zaméstnanci nakupu

vytisknout. Dodaci listy obsahujici 4 polozky jsou na 1 listu papiru, pticemz danové
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doklady o pozici 4 polozek na 2 listech papiru. Taktéz pozadavky k objednéavce
(BANFYy) jsou tistény na 1 list papiru a doneseny zaméstnanci nakupu. I zde se tiskne
1 stranka na 1 list. Celkovy ro¢ni rozsah listli je znazornén v tabulce €. 16. Pro
zakladani dokumentt jsou zde vyuzivany Sanony, u kterych je mési¢ni spotteba 5 kust.
Spole¢nost objednava kancelarské potteby od jedné nejmenované spolecnosti, kde
za jeden list papiru zaplati 0,2156 K¢, za 1 Sanon 27 K¢ a za barvu do tiskarny
1 400 K&/1 200 stran. Celkové ro¢ni néklady za kancelafské potieby jsou uvedeny

v tabulce ¢. 17.

Tabulka 16 - Roéni rozsah listi papiru

Ro¢ni rozsah listi za 2688x1 2 688 listu
pozadavky k objednavce

Ro¢ni rozsah listu za 2 688 x 2 5 376 listu
objednavky
Ro¢ni rozsah listu za 180x 1 180listu
dodaci listy
Ro¢ni rozsah listu za 180 x 2 360 listu
danové doklady

Ro¢ni rozsah listi papiru 8 604 listi

Zdroj: Zpracovano autorkou

Tabulka 17 - Rocni uspora nakladt za kancelafské potieby

Roc¢ni niaklady na $anony 27x 60 1 620 K¢

Ro¢ni naklady na list 0,2156 x 8 604 1 855,1 K¢
papiru

Ro¢ni naklady na barvu 8 604 x 1400/ 1200 10 038 K¢
do tiskarny
Ro¢ni uspora nakladi za kancelaiské potireby 13 513,1 K¢

Zdroj: Zpracovano autorkou

Zadatel:

Zadatel objednivky (BANFu) by na zékladé intranetového formulafe vytvofil
pozadavek objednavky, kam by nasledné uvedl nakladové stfedisko. Dany pozadavek

by zaslal zaméstnanci nakupniho oddéleni, ktery se danymi zakdzkami zabyva.
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Disponent nakupu a nakupdi:

V ptipad¢ neuvedené¢ho dodavatele zadatelem vybere dodavatele osobné zaméstnanec
nakupu. O vybéru dodavatele zpétné kontaktuje zadatele, zda s timto vybérem souhlasi
a nasledn¢ zasle pozadavek dodavateli o zaslani cenové nabidky. V ptipad¢ schvaleni
cenové nabidky, nakupci uvolni pozadavek objednavky do informacniho systému,
ktery prostfednictvim e-mailové posSty upozorni veskeré subjekty spadajici do tohoto
ukonu o splnéni svého ukolu. Proces splnéni jednotlivych ukolii by probihal ndvazné.
Pracovnici by méli urcitou dobu ke splnéni svych tkoll a poté, co svoji povinnost splni,
vygeneruje jim informacni systém oznameni, ze ukol byl dokoncen. Pracovnik

by ho m¢l potvrdit a tim se splni i ukol v Outlooku.
Vedouci oddéleni, provozni reditel a jednatel:

Vedouci dan¢ho oddé€leni, jehoz zadatel vystavil pozadavek k objednavce, bude povinen
schvalit BANF v jakékoliv hodnoté objednavky stejné jako je tomu v soucasné dobé
s vyjimkou toho, Ze se tento tkon bude provadét pomoci elektronického podpisu. Pokud
by se jednalo o objednavku, jejiz hodnota by piesahovala 15 000 K¢, vystavil
by se pozadavek elektronického podpisu pro provozniho feditele. Pokud by cena
objednavky pfevysovala 100 000 K¢, elektronicky podpis by byl nutny také od jednatele
spole¢nosti daného nakladového stiediska (2201, 3701, 3901).

Finan¢ni oddéleni:

Poté, co je pozadavek schvédlen vSemi nadfizenymi, finanéni oddéleni doplni
¢1 zkontroluje piedurcené ucetni konto pro spravné zarazeni majetku.

Disponent nakupu, nakup¢i:

Az vtéto fazi, jsou-li veskeré piedchozi aktivity splnény, muize disponent nakupu
¢i ndkupci zadat objednavku do informac¢niho systému SAP. Disponent ndkupu nebo
nakupci objednavku ulozi, kterd se automaticky propoji s e-mailovou postou zvoleného

dodavatele.

Dodavatel:
Po obdrzeni objednavky dodavatel zasle potvrzeni o pfijeti a zpracovani objednavky
skrze e-mailovou postu, které opétovné zaméstnanec ndkupu ulozi do systému

ke konkrétnimu pozadavku objednavky (BANFu).
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Poté, co bude zakéazka pfijata a naskladnéna, je zapottebi pfifadit také souvisejici dodaci
list do informacniho systému. Dodavatelé zasilaji dodaci listy fyzicky spolu s pfijatou
zakazkou, pouze v minimdalnich pifipadech (viz vySe) je dodaci list zaslan
prostiednictvim elektronické posty. V pfipad¢, kdy by nékupni odd€leni obdrzelo
dodaci list fyzicky, bylo by =zapotifebi tento dokument naskenovat a vlozit
do informaéniho systému pod konkrétni objednavku. Stejné tak jako dodaci listy,
tak na stejném principu by fungovaly 1 danové doklady, kde je navic zapotiebi schvaleni

nakupcim a zadatelem prostiednictvim elektronického podpisu.

Za celkovy objednavkovy proces, véetné spravného ptifazeni dodacich listi a danovych
dokladt k vytvotené objednavce do informacniho systému, by nepochybné zodpovidalo
nakupni odd¢€leni. Z tohoto divodu by bylo zapottebi, aby pii kazdém pfiijatém
dokumentu (dodaci list, danovy doklad) nakupc¢i ¢i disponent nédkupu zkontroloval
spravnost zafazeni dokumenti pod Ccislem objednavky, které je automaticky

vygenerovano informacnim systémem.

Na konci pracovniho tydne uskuteciiuje financni oddé€leni platby jednotlivym
dodavatelim. I zde by byla moznost rychlejSiho a snadnéjSiho zpracovani plateb.
Za cely tyden by se zobrazily veskeré platby, které je potieba v dany tyden uskutecnit
a kde by byl podrobny piehled danovych dokladi. Zaméstnanci finan¢niho oddéleni
by méli moznost prostiednictvim informacniho systému zkontrolovat souhrn vSech

dostupnych plateb a jednim potvrzenim by se platby v§em dodavateliim odeslaly.

Celkovy navrzeny proces tohoto navrhu je znazornén prostiednictvim procesni mapy

(obrazek ¢. 8).

Odhadované celkové nédklady na vytvofeni tohoto optimalizacniho procesu by byly
ve vysSt cca 3000000 K¢ prostiednictvim jednoho nejmenovaného externiho
dodavatele, ktery se zabyva tipravou tohoto systému ve spole¢nosti MEA GROUP s.r.o0.
V ptipad¢ schvaleni a pfijeti téchto optimaliza¢nich navrhi je zapottebi, aby tyto zmény

byly zaznamenany do smérnice nakupniho oddéleni.
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Obrazek 8 - Procesni mapa nakupniho oddéleni se zpracovanim navrzenych zmén

>100 000,- Ké

15 000, KE a 100 000,- KE
AP : me
i J L@Rmkéhvwdp‘lj
J.-

s

Zdroj: Zpracovano autorkou
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9 Zaver
Diplomova prace se zabyvala fizenim procesu nakupu ve zvoleném podniku.
Na zéklad¢ studia odborné literatury je v prvni Casti definovdn pojem ndkupu,
dodavatel¢ a procesy vcetné procesnich map, na které se vaze praktickd ¢ast této prace.
Ve vlastni praci je predstavena vybrand spolecnost, kterd se mize pysnit dlouholetou
tradici nejen na Ceském trhu, ale také v zahrani¢i. Podrobnéji je zde rozepsana
a graficky zndzornéna analyza soucasného nédkupniho procesu a taktéz je vypracovana

SWOT analyza, pomoci které byla urcena pozice podniku na trhu.

Cilem prace je popis a zhodnoceni ndkupniho procesu ve vybrané spolecnosti
a nasledna optimalizace ndkupniho procesu, kterd by vedla k efektivnéj§imu vyuziti
v oddéleni ndkupu. Tento cil byl naplnén prostfednictvim internich dokumentt
spolecnosti, vlastni zkuSenosti autorky na pracoviSti a také osobnimi rozhovory
se vSemi zaméstnanci nakupu. Na zakladé zjisténych informaci doslo k navrzeni dvou
moznych zmén, které by vedly ke zjednodusSeni a zaroven také ke zrychleni ndkupniho

procesu.

Rozhodne-li se podnik pro variantu zavedeni artiklovych ¢isel k pravidelnym zakazkam,
uSetfi tak ndklady dané spoleCnosti a ziskd snadnéjSi prehled o jednotlivych

objednavkach uskute¢nénych v minulosti.

Avsak pokud se podnik rozhodne pro druhou variantu opatieni, ktera se tyké inovace do
informacniho systému SAP, je zde zapotiebi vynalozit zna¢nou hodnotu penéz, ktera by
v budoucnu prispéla k efektivnéj§imu fungovani spolecnosti MEA GROUP s.r.o.,
jelikoz SAP se tadi mezi predni dodavatele informacniho systému, ktery umoziuje

flexibilni a rychlé zajistovani podnikovych vstupti.

Zavérem lze konstatovat, ze neustale dochazi k rastu v oblasti administrativnich procest
a ztohoto divodu je zapotfebi tyto zmény sledovat a nasledn¢ se tak snazit

o prizptisobeni se témto zméndm.
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|. Summary and keywords

This thesis is focused on the proces management of the purchasing department. The aim
of this thesis is to describe the purchasing process in the selected company, in puding
its evaluation and subsequent optimization, whose changes would lead to more efficient
and better use in the purchasing department. In order to achieve this result, it was
necessary to obtain the necessary data that were obtained through interview with the

purchasing staff and thein own experience in the purchasing department.

The theoretical part presents a general introduction to the chosentopic. The purchase
process, goals, and purchase objects are graphically shown and explained in detail
in this part. Further more, the koncept of process is characterized, including the
mapping of processes and characters needed to create the process map. The next charter

is for suppliers, which also includes supplier selection and evaluation.

After the theoretical part, the practical part follows. The first part of the practical work
deals with the description of the chosen organization, where the organizational structure
is also presented. This company can be proud of it is long history not only regarding the
Czech market, but also abroad. The second part is aimed at the employees of the
purchasing department, including adescription of the work contents. Then,
it summarizes the current analysis of the purchasing process, which also includes
a process map. The next section deals with supplier selection and subsequent

evaluation.

The last part proposes an optimization solution for the purchasing process, which
concerns the efficiency of the informatik system. This improvement is also reflected

in the developer process map using ,,Microsoft visio* program.

The proposed results were given to the employees of the company for subsequent

assessment.

Keywords: purchasing department, suppliers, processes, mapping
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T 14.05.2014 210 5T
noch zu liefern o st 0,00 CZK 0,00 %
noch zu berectnen 0 st 0,00 CZK 0,00 %
00050 010712472 MEADRAIN TOPSLOT TS1000.R M L=50 verz. 999
L 3701 3710 25 ST 69.500,00 CZK 100 ST
T 14.05.2014 25 8T
noch zu liefemn 0 T 0,00 CZK  0,00%
noch zu berectnen 0 st 0,00 CZK  0,00%

Kovovyroba Kaufner, =.z.0.
MEADRAIN TOPSLOT T51000.0

3701 3710 350 ST

T 20.06.2014 350 ST

noch zu liefern 0 ST

noch zu berectnen 0 st
00020 010712474 MEADRAIN TOPSLOT T$1C0C.0

3701 371C 150 ST

T 20.06.2014 150 ST

noch zu liefern 0 st

noch zu berectnen o st
00030 010712478 TOPSLOT COUV. A FENTE SYME

3701 3710 25 51

T 20.06.2014 25 ST

noch zu liefern 0 st

noch zu berechnen 0 st

Kovovyroba Kaufner, £.I.0,

EDELSTAHLKANTE F, MEADFAIN 1000 STIRNZL, 910
300

300 sT

0,00 CZK  0,00%
0,00 CZK  0,00%

10.000,00 CZK 100 ST

0,00 CZK 0,00 %
0,00 CZK 0,00 %
M L=50 VA 999

065 27.05.2014
M L=Im verz. 999
46.900,00 CZK 100 ST

0,00 CZK 0,00 %
0,00 CZK  0,00%

5 Leimverz. 999

46.000,00 CZK 100 ST

0,00 CZK  0,00%
0,00 CZK 0,00 %

TR TNOX S0cn 989

72.200,00 CZX 100 ST

0,00 CZK 0,00 %
0,00 CZK  0,00%

065 09.06.2014

28,00 €K 1sT

Zdroj: Zpracovano autorkou
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Priloha 7 - Transakce MEIS

(& abschlusse  Berrbeten  Springen

o=

2ustize

e

System  [jife

-m

180¥

Period. Abschl, - INTRASTAT Eingang - Selektionsprotokoll

e
* Bz avigation Meldungsland Shtze selebtiert L]
Serchtszetraum Status Vol
3
+ [ Fade/nasker Bolegrummer ©  Positon At Warenlir | Imp.Codefi:
* 5 Weitere 4500306739 10 N8 73181650
- g osetix 4500313005 400N 75910
4500314436 10 N8 39259080
4500314943 100 730909
4500317102 0N 7359910
4500317288 0N 73259910
4500317272 0N 73251000
4500317425 0N 73259910
B 44152090
4500317895 0N 73259910
NG 44152090
4500318562 0N 732%910
WG 44152080
4500318591 0N 735910
0N6 44152000
4500318601 106 73250010
0N 44152000
4500318705 AN TIS1000
4500318047 WK 735010
A NB 44152000
“
'
. ’
Zdroj: Zpracovano autorkou
Priloha 8 - Intrastat (excel)
E2 M | NB
A B c ] H F G Eod
1
2 | Dafum/Uhzeit 1232019 !
3 Beauzer CVZIMPRICHOV
4
5 |Meldungsland cz
6 Beicntszeitraum - 2 / PIL]
7
8 Belegrr. Postion At Codenummer
9
10 4500306739 0 NB 73181650
I 4500313005 4 NB 73259910
12 4500314436 10 NB 39259080
13 4500314943 10 NB 73209090
14 4500317102 10 NB 73259910
15 4500317268 il N8 73250010
18 4500317272 10 NB 73251000
17 4500317425 0 NB 73250910
18 4500317425 2 NB 44152090
19 4500317895 10 NB 73259910
0 4500317895 20 NB 44152090
o | 4500318582 10 NB I 73259910
2 4500318582 2 NB 44152090
3 4500318591 10 NB 73259910
% 4500318501 2 N8 44152000
% 4500318601 10 NB 73259910
% 4500318601 2 NB 44152000
T 4500318795 4 NB 73251000
3 4500318947 10 NB 73259910
9 4500318947 2 NB 44152090
0 4500318949 10 NB 73259910
¥ 4500318949 2 N8 44152000
2 4500319244 10 NB 73089098
B 4500319317 il N8
i 4500319317 2 NB
% 4500319345 0 NB 73080098
3 4500319347 10 NB 73259910
b 4500319347 20 NB 44152090
bid 4500319380 10 NB 39269007
bl 4500319406 10 NB
0 4500319408 2 N8
¥ 4500319469 10 NB 73259910

Zdroj: Zpracovano autorkou

Rechrungswert Wabrg Staishscher Wert Waheg £
1.376,67 EUR 000 EUR -
61,08 ER 000 EUR .

612,00 EUR 000 EUR
999316 ER 000 EUR
52630 ER 000 EUR
52630 ER 000 EUR
27600,00 ER 000 EUR
9104 ER 000 EUR
13,00 ER 000 EUR
10.147,88 ELR 000 EUR
56,50 ER 000 EUR
5.396,00 EUR 000 EUR
32,50 ER 000 EUR
407976 ER 000 EUR
26,00 ER 000 EUR
6.793,20 ER 0,00 EUR
58,30 ER 000 EUR
708400 ER 000 EUR
599635 ER 000 EUR «
65,00 ER 000 EUR -
o
J K L ] N 0 P
15.26:05
Séitze seekiert - 58
Status Vollst. - Dacen vollstandig
Rechn.Wert Wahrg ~ Siat Wert Wahrg
TAT8 6T EUR 0 EUR
6.134(8 EUR 0 EUR
612 EUR 0 EUR
999316 EUR 0 EUR
526320 EUR 0 EUR
526320 EUR 0 EUR
2760000 EUR 0 EUR
91044 EUR 0 EUR
13 EUR 0 EUR
10.147,68 EUR 0 EUR
585 EUR 0 EUR
5.395,00 EUR 0 EUR
25 ELR 0 EUR
407976 EUR 0 EUR
% EUR 0 EUR
6.793.20 EUR 0 EUR
55 EUR 0 EUR
7.084,00 EUR 0 EUR
599525 EUR 0 EUR
85 EUR 0 EUR
6.032,0 EUR 0 EUR
i) EUR 0 EUR
70 EUR 0 EUR
724 EUR 0 EUR
530 EUR 0 EUR
950000 EUR 0 EUR
856250 EUR 0 EUR
1105 EUR 0 EUR
19.385,49 ELR 0 EUR
517500 EUR 0 EUR
172500 EUR 0 EUR
73320 EUR 0 EUR

70

Eigenmas:Eh

HUKG
5288 K6
666 K5
1624 KG
434 KG
484 KB
2460 KG
TM16KG
6KG
1188 K8
ATKG
4465 KG
115 K6
3476200 KG
2K5
556,840 KG
ATKG
408 KG
557250 K6
20K6
5512 K6
20K5
12K6
0KB

0KG
520KG
6706500 K6
DKG
6207300 K6
0K6

0K3

6318 KG

@

Bes. Malk. Eh

30.0%0 ST
681 5T
188T
95.300 ST
124 ST
1224 ST
2300 ST
1088T
28T

1762 8T
98T

950 ST
58T

764 ST

100 8T
510 8T
178t
38387

1060 ST

Versland Bukr

DE
R
DE
DE
R
R
LT
R
R
FR
R
R
FR
R
R
R
R
R
FR
R
R
R
DE
DE
DE
DE
R
R
NL
DE
DE
R

kil
il
kil
kil
R
kil
il
kil
il
a
il
ki
kil
R

il
kil
il
kil
kil
R
kil
il
kil
il

il
ki
kil
R

il

w

Werk

30
30
3701
3
3701
3
3701
30
3701
31
30
3701
370
3701
3
3701
30
30
3701
3
3701
3
3701
370
3701
30
30
3701
370
3701
3
3701

Diznstl

UStdN-

DE123840697
FR38517280186
DE316216433
DE123840897
FR04515780393
FRO4516760393
LT477905815
FR38517280186
FR38517260186
FR38517280186
FR38517280186
FR38517280186
FR38917280186
FR38517280186
FR8517280186
FR38517260186
FR38517280186
FR38517280186
FR38517260186
FR38517200186
FR38517280186
FR8517280186
DE316216433
DEH07417
DENM1OTHT
DE127276361
FR38517280186
FR38517280186
NL802570987B01
DENM1O7417
DEH9107417
FR38517260186



Priloha 9 - Kontrakt zakazek

[ qurt  pewbeen jopf Poston Umield  Symem  Hife

o -l«<dieqe =Lk DDDN AR Q®

M.nnmpumn )

. ST 2201 2414
011337011 Loufrohe ir. 1/ 6 une. 3.9008T 1118,00100 ST 1013 22012414
Unutrohe 1.2/ 6m /e 6.2008T 1.679,00100 ST 1013 zmzen |
Laufrohe Nr. 3/ 6 m / une. 800ST 2.652,00100 ST 1013 2201 2414
LAUFROHR IR, 2 SMUNV. 20087 1.316,00100 ST 1013 201244
1013 oz
1013
I T ama
| i
1013
B am
1013
1013 2201204
1013 22012414
1013
1013 |
101 zaorael|
1013 2201 2414
1013 2301260
e meams|
1013 2201 2414
‘1‘51’ ‘3301 3 414 =
1013 22002414
1013 azoraae]
1013 zaor2em|
103 zzorze|
1003 22012614
1013 2oz
1013 zamaae) |

1‘;!*.!

SN = ||

Zdroj: Zpracovano autorkou
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Pfiloha 10 - Pozadavek k objednavce (BANF)

Poiadavek k objednédvce/ BANF
s || 6.3.2019 |
Ladatal | Vargeber Imdno { Name JiFi Novacek
odd. / Abt. Udriba
Mabidhu dodat Zbkcarnichd
Poptat / Anfragen do: / Angebet i:::zm rakdaia |
ol Kundenaufirag
Objsdnat / Bestallen
Vyskladnit na oddblen; Oddilant na vyskladninl text Kostnstele  |Stal Zakdzka |0 Konto /Sachkonto s ol
175183 | A100 615 200 9999
0| BT 0 S BHOMOCESI MUY HARY])
Mnolstevni
Nr. Papis / Baschralbung Pocat / Menge | jednatha / | Dodavatel / Lisferant "'"":‘"“‘" €. vifkresu | Zsichnungsnummer | Cana / Prais
ME
1. |Napinat lana oko-hak 4 ks | MastoeJLS 1938
2. |Svorka lanova M8 10 ks | - 425
| 3. |Sestipramenné lano pozinkované 120 m | 1 amsa
: | —-
.
2 S | | _
| & L |
i B‘ } 13
10, | | i =
1. | |
12 | |
| 1. | | |
14, |
1. | 1
16. | e |
17.
8. | N
19, | - — 1 = i - —
0.
a. | = P |
n‘ 1 — L —
mTMMWIhIMHM | 2 m’ao |
|Ml||l.p"l||‘lhluu | I Ké |
[Dodad 7l | L 1
[Piatebni podminky / ] [ 1
] [ ]

Pogadavek na termin dodini / Anforderu

[Pozn. f Bemarkung ]

|Podpis tadatels [ Unterschrift |

[s {podpisy} /

Zdroj: Zpracovano autorkou
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