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1 Uvod

Tématem bakalafské prace je ndkupcéi v pramyslovém podniku. Hlavnim cilem
bakalarské prace je zhodnoceni cinnosti ndkupciho, pisobiciho v konkrétnim
pramyslovém podniku, na zéklad¢ terénniho vyzkumu. Dale navrhnuti zmén pro lepsi
efektivitu ndkupniho oddéleni v podniku. Prace bude rozdélena na teoretickou

a praktickou cast.

Nékup predstavuje jednu ze zakladnich podnikovych funkci, a to bez ohledu na to, zda
jde o podnik vyrobni, obchodni nebo ve sluzbach. Nakupci podniku je proto nezbytny
pro jakykoliv podnik. Nakup¢i v podniku zodpovida za dostatek materialu a zbozi
nezbytného pro vyrobu, musi v podniku sledovat minimalni zésobu, pod kterou nesmi
zasoba materialu a zbozi klesnout. Také zodpovida za kvalitu materidlu a zbozi. Kazdy

podnik by mél mit svého nakupciho.

Spolecnost, ktera byla pro bakalatrskou praci vybrana, je spolecnost SINOP SMP s. r. o.
Spole¢nost ma sidlo v Homolich u Ceskych Budg&ovic. V podniku budou pomoci
individudlnich hloubkovych rozhovort s vedoucim ndkupniho odd€leni a podiizenymi

ziskany informace o ¢innosti ndkupniho oddéleni.

Rozhovory budou vedeny s kazdym ¢lenem ndkupniho oddé€leni zvlast, na predem
sjednané schiizce v sidle spolecnosti. Otazky, které budou kladeny ¢lentim nakupniho
odd¢€leni, budou pfedem pfipraveny a schvéaleny vedoucim bakalatské prace. Nasledné

budou tyto informace pouzity pro zhodnoceni ¢innosti ndkupcich v tomto podniku.

Po ziskdni informaci od vSech c¢lenii ndkupniho oddéleni budou vytvotfeny piipadové

studie. Tyto studie se zaméfi na nejveétsi potize, které v podniku budou shledéany.

Také budou spolecnosti SINOP SMP s. r. 0. navrZeny navrhy na zlepSeni, které budou
vytvoteny na zékladé ziskanych informaci z rozhovord od vsech ¢lend nakupniho

oddéleni.



2  Literarni prehled

2.1 Trh

Trh je soubor osob, které aktudlné nebo potencialné uspokojuji v urcitych situacich

danym vyrobkem ¢i sluzbou jednu nebo nékolik potieb (Kotler, 2005).

Na trh vstupuje do interakce poptavka s nabidkou, dochazi zde k transakcim a sméné.
Stietavaji se zde vyrobci, prodejci, zakaznici, vlada.

Vyrobci vstupuji na trh zdrojii (prace, suroviny, trh penéz), kupuji je, pfeméenuji ve
vyrobky ¢i sluzby, prodavaji je zprostfedkovatelim, ti je prodavaji zakaznikiim

(spotiebiteltim).

Prodejci jsou obyc¢ejné chapani jako tvurci odvétvi, kupujici jako tvirei trhu.

Zakaznici prodédvaji svou praci, dostavaji penize, plati za zboZi a sluzby.

Vlada pouzivé ptijmy z dani na koupi zbozi na trhu zdrojt, vyrobcii, zprosttedkovateli

a nakoupené zbozi a sluzby pouziva pro zabezpeceni vefejné prospésnych sluzeb (Kincl

& kolektiv, 2004).

Trh ur€itétho vyrobku nebo skupiny vyrobkii je mozno definovat jako souhrn
mechanism, které v urcité geografické oblasti zabezpeCuji rovnovahu nabidky

a poptavky (Lukoszova, 2004).

2.1.1 Trh organizaci

Clenéni trhti organizaci:
e trh primyslovy,
e trh obchodniku a

e trh statnich organizaci.

Trh pramyslovy je mozné charakterizovat jako trh vyrobct a trh producenti sluzeb.
Tato kategorie zdkaznikll je nejvétSim ,,nadkupCim* strojli, zafizeni a kompletnich
instalaci, zaroven je také nejvétsim zdkaznikem na trhu sluzeb.

Trh obchodnikii zahrnuje vSechny velkoobchody a maloobchody. Patii sem vSichni,

ktefi nakupuji zbozi s imyslem dalSiho prodeje a generovani ziskl touto transakci.

Kromeé toho, ze obchodnici nakupuji zboZi za ti€elem dalSiho prodeje, jsou vyznamnymi



zakazniky na trhu sluzeb a zakazniky findlnich produktd, které nakupuji, aby

zabezpecili chod svych spole¢nosti.

Trh statnich organizaci je tvofen ministerstvy, statnimi ufady, samospravami, uiady
vetejné spravy a vSemi dal§imi statnimi institucemi (napiiklad Skolami, nemocnicemi).
Nékupy statnich organizaci podléhaji legislativnim nafizenim, jejich rozpocty jsou

ptisné stanovovany a jejich dodrzovani monitorovano (Kincl & kolektiv, 2004).

Trhy organizaci disponuji t€émito specifiky, kterd jsou determinujici pro uskute¢novani

nakupnich ¢innosti:

e omezeny pocet kupujicich,
e vétsi kupujici, odborny nakup,
e uzké dodavatelsko-odbératelské vztahy a

e rostouci spoluprace se zahrani¢nimi dodavateli (Lukoszova, 2004).

Na trhu organizaci jsou zbozi a sluzby nakupovany za tim ucelem, aby pfinasely zisky
Z prodeje, aby organizace mohly produkovat a pfitom snizily vyrobni ndklady
(primyslové podniky) nebo splnily své zavazky vic¢i vefejnosti nebo statu (statni
instituce). Pfi ndkupu potfebného zbozi nebo sluzeb prochédzi nakupujici organizace

nakupnim procesem.

Nakupni proces zahrnuje:

e urceni potieby,

e nakup,
e dopravu,
e piijema

skladovéni (Lukoszové, 2004).

2.1.2 Vlivy pusobici na chovani zakaznika na trzich organizaci

Vlivy prostredi
Zakaznik na trhu organizaci je vyznamné ovliviilovan vlivy ze soucasného
a ocekavaného ekonomického prostiedi, jako jsou uroven primdrni poptavky,

hospodaisky vyhled a hodnota penéz.



Obchodnici na primyslovém trhu jsou také ovliviiovani technologickymi, politickymi
a konkuren¢nimi zménami v okoli. Primyslovy obchodnik musi pozorovat v§echny tyto

vlivy, spravné odhadnout, jak ovlivni zékazniky.

Vlivy organizace

Kazda kupujici organizace ma specifické cile, zptisob jednani, organizacni struktury
a systémy. Obchodnik s nimi musi byt sezndmen co nejvice.

Interpersonalni faktory

Kupni centrum tvoii obvykle n€kolik lidi s riznymi zajmy, pravomocemi a schopnostmi

presvédcit. Obchodnik zpravidla nevi, ale mize veédét, jaké bude chovani kupujicich

Vv pribéhu rozhodovani.

Individualni faktory
Kazdy ucastnik rozhodovaciho a kupniho procesu mé své motivy, presvédceni

a preference. Ty jsou ovlivnény jeho vékem, pfijmem, odbornosti a ochotou riskovat.

Na kupnim primyslovém procesu se podili zejména nakupni organizace nebo nakupni
oddéleni. Nejvetsi vliv na volbu nakupovaného zbozi miva technicky manazer, zatimco

nakupci zpravidla nejvice ovliviiuje volbu dodavatele.

Zakaznické role

Existuje n¢kolik zakaznickych roli na trhu organizaci.

Uzivatelé jsou pracovnici, kteti budou piimo pouzivat nakoupené zbozi a sluzby.
Ovliviiovatelé jsou osoby ovliviiujici kupni rozhodnuti.

Rozhodovatelé jsou ti, kteti rozhodnou o pozadavku a dodavateli.

Schvalovatelé jsou osoby, které schvalily rozhodnuti rozhodovateld a kupujicich.

Nakupéi jsou 0soby s formalni pravomoci vybrat dodavatele a dohodnout podrobnosti
nakupu. Nékup¢i mohou pomoci i pii definici vlastnosti vyrobku. Jejich hlavni Gloha

spociva ve vybéru dodavatele a ve vyjednavani.

StraZci maji za kol chranit lidi z kupniho centra pfed neZadoucim piistupem informaci

do dodavatelu (Kincl & kolektiv, 2004).



2.1.3 Typy kupnich situaci na trzich organizaci

Vlastni nakup je zde determinovan tfemi dulezitymi faktory, a to novosti problému
a zkuSenosti centra s obdobnym problémem, potfebou konkrétnich informaci v kupnim
centru a poctem alternativnich produktt, které je nutné zhodnotit pied samotnym

nakupem.
Na zakladé téchto faktorti 1ze vymezit tfi typy kupnich situaci.

Opakovany primy nakup
Jedna se vétSinou o nakup béznych produkti a sluzeb, které spolec¢nost nakupovala jiz
mnohokrat. Takové nakupy jsou pak vyfizovany zcela rutinn€ a automaticky, vétSinou

pouze nakupnim odd¢€lenim, bez zasahu ostatnich.

Modifikovany pfimy nakup

Ptipad modifikovaného opakovaného nakupu nastane v momenté, kdy potieby
nakupujici organizace jsou nezménény, ale ¢lenové kupniho centra nejsou spokojeni se
souCasnym dodavatelem nebo produktem, ktery dodava. Organizace muize pozadovat

vyssi kvalitu, niz8i cenu nebo lepsi sluzby s produktem spojené.

Novy nakup
Neékdy oznacovany jako piimy nakup, prichézi na fadu, pokud nakupujici organizace
zjisti doposud nepoznanou potiebu, a to takovou, se kterou ¢lenové nakupniho centra

maji nulové nebo malé zkusenosti (Kincl & kolektiv, 2004).

2.1.4 Proces kupniho rozhodovani zakaznika na trzich organizaci

Dtivod pro nakupovani zbozi na trzich organizaci se podstatné 1isi od toho, ktery
k nakupu vede bézné spotiebitele. Na trzich organizaci nenakupuji zakaznici s cilem
uspokojit svoji osobni potiebu, ale s cilem vydélat, sniZit naklady ¢i splnit zavazky vici
staitu a vefejnosti. Kupni proces ¢i jeho faze se proto 1i8i od kupniho procesu
spotiebitelskych trhli. Zaroven se pak vyrazné lisi podle typu kupni situace. V piipadé

nového nakupu prochéazi nakup vSemi deviti fazemi, které jsou uvedeny nize.

Pokud se jedna o ptimy opakovany nakup, tak zdkaznik dodavateli pouze specifikuje

vyrobek, odebere vyrobek, zhodnoti vyrobek.



V ptipad¢ modifikovaného opakovaného nakupu prodeje vzdy se stejnymi tiemi fazemi
jako v minulém pfipadé a zaroven jesté nékterymi z dalSich zbyvajicich péti fazi,
Vv zavislosti na konkrétnim piipadé (Kincl & kolektiv, 2004).

Obrazek 1: Proces kupniho rozhodovaini

identifikace problému zakl. udaje o potiebé specifikace vyrobku
hledani dodavatele posouzeni nabidek vybér dodavatele
objednavka odbér/dodavka vyrobku zhodnoceni

Zdroj:Kincl £kolektiv,2004, str.102

V zévislosti na ¢innosti podniku, velikosti podniku, jeho vlivu na domaci a mezinarodni
prostiedi, mnozi autofi v soucasnosti ¢leni proces nadkupu od vzniku problému az po

uspokojeni internich nebo externich zakaznik do osmi etap (Kita, 2010).

Vznik problému

Proces ndkupu zacinad poznanim problému nebo potieb, které 1ze fesit nakupem vyrobku
¢i sluzeb. Tato 1. etapa umoznuje uréit podstatu potieb, a to z kvantitativniho
a kvalitativniho hlediska. Poznéani problému vychazi z internich nebo externich nabidek,

zejména od potencialnich dodavatelt.

VSeobecna charakteristika potieby
Pokud pozname potiebu, pak si nakupci zpracuje vSeobecnou charakteristiku potteby,
ktera obsahuje oCekavané vlastnosti vyrobku, surovin, zafizeni a mnoZstvi potfebné

Vv urcitém obdobi ve formé zékladnich pozadavkl na produkt.

Specifikace kupovaného produktu
V dalsi etapé si zédkaznik zpracuje technické podrobnosti — specifikace produktu. Pfi

feSeni tohoto problému ¢asto spolupracuji odbornici z oblasti hodnotové analyzy.

Priuzkum potencialnich zdroji nakupu
Zakaznik si vtéto etapé vypracuje seznam potencidlnich dodavatel, aby naSel
nejvyhodnéjsi nabidky. Seznam obsahuje dosavadni dodavatele, ale i dodavatele, ktefi

s podnikem doposud nespolupracovali.




PiedloZeni nabidek

V této etapé nakupniho procesu nakupci pozada dodavatele, aby predlozili své nabidky.
Nekteti dodavatelé poslou pouze katalog s nabidkou nebo poslou svého obchodniho
zastupce. At je polozka slozita, nebo nékladna, ndkupci pottebuje podrobné pisemné
podklady od kazdého potencidlniho dodavatele. Nakonec vytvoii piehled
0 dodavatelich.

Vybér dodavatele

Vybér dodavatele zavisi na internich, zejména na technickych prekazkach.

Zadani objednavky

V této fazi ndkupci zpracuje zadani objednavky. Patii sem zévaznd objednavka pro
zvolen¢ho dodavatele, seznam technickych specifikaci, pozadovand kvalita, termin
dodavky, cena, podminky vraceni, garan¢ni lhlty atd. Na zajiSténi udrzby, oprav
a provozniho materidlu uzaviraji odbératelé vétSinou ramcové smlouvy a nikoliv

jednotlivé objednavky.

Vyhodnoceni dodavky a dodavatelské organizace
Proces nakupu vyzaduje etapu kontroly. Podnik by meél disponovat kontrolnim
systémem, ktery by mél informovat o odchylkach v objednavce. Mé&l by si stanovit

rozsah a frekvenci kontrol (Kita, 2010).

2.1.5 Zbozi neboli objekty na trzich organizaci
RozliSujeme tii zdkladni kategorie na trzich organizaci:

e material a polotovary,
e Kkapitalové polozky a

e pomocny material a sluzby.

Material a polotovary

Takovy typ zbozi, ktery jako celek vstupuje do vyrobniho procesu, zejména na trzich
primyslu. Materidl a polotovary je dale mozné €lenit na pfirodni material a zpracovany
materidl (polotovary).

Kapitalové polozky

Kromé surovin jsou zapotiebi jesté dalsi véci, jako jsou napiiklad vyrobni a skladovaci
prostory, nafadi a stroje. Tyto polozky miiZzeme rozdélit do dvou skupin, a to na

investice a na prislusenstvi.



Pomocny material a sluzby
Pomocny materidl mtizeme charakterizovat jako zbozi denni spotteby, jeho ndkupu neni

vénovana piili§ velka pozornost.

Pokud se jedna o sluzbu typu tklidu, oprav nebo udrzby, jsou tyto sluzby vétSinou
zajiStovany piimo vyrobcem daného zafizeni, popiipad¢ relativné malymi firmami. Pfi

rozhodovani zde hraje velkou roli kvalita sluzeb (Kincl & kolektiv, 2004).

V primyslovych podnicich rozliSujeme nésledujicich sedm kategorii nakupovanych

pramyslovych vyrobku.

e Suroviny (dfevo, uhli) jsou vyrobky, které jsou dodavany v piivodnim ptirodnim
stavu, Casto jsou jejich dodavatelské trhy regiondln€¢ koncentrovany, coz
vyvolava zvysené logistické naklady. Tyto vstupy jsou navic obycejné objemove
I prostorové naroc¢né a vyskytuji se v rizné kvalité.

e Procesni zakladni materialy, meziprodukty (stavebni material) jsou vyrobky,
které vyzaduji dal$i opracovani, neziskaji podobu finalniho vyrobku nebo jeho
dilt, jehoz soucasti se v procesu pfemeén stavaji.

e Doplikovy rezijni material (kancelafské potieby) se v podnicich vyskytuje ve
velkych mnozstvich a rozmanitosti. Slouzi k zabezpecovani jak vyrobnich, tak
I nevyrobnich procest, byvaji nakupovany od velkého mnozstvi dodavateld,
¢imz ptispivaji ke zvySeni nakladt. Pro podnik obvykle pfedstavuji vyznamny
zdroj Uspor.

e Komponenty, dily, polotovary (motory) jsou obvykle bud’ pln¢ hotovy, nebo
ureny pro piimou montdz, popiipadé vyZaduji jen minimalni opracovani ¢i
upravu. Pfi jejich ndkupu je zapotiebi klast diraz na vymezeni technickych
parametr a jakost.

e Zafizeni (vybaveni pracovist, stroje, pocitace) je zboZi investicniho charakteru
jak pro vyrobni, tak nevyrobni ucely. Jedna se o rozmanité a finanén€ naroc¢né
zbozi, u néhoz je dulezita spolehlivost, ptfesnost, uspornost fungovani, cena
pofizeni ve vztahu k provoznim nékladim.

e Systémy (informacéni systémy) jsou kombinovang, systémoveé propojené zbozi
investi¢niho charakteru je nezbytné pro kontinudlni pribéh logistickych a
manazerskych procesit jak ve vyrobé, tak v obchod€. Obvykle vykondvaji
nekolik funkci a maji velky podil na ekonomickych vysledcich firmy. Jsou pro
n¢ typické vysoké finan¢ni naklady na potizeni a vysoka transakéni rizika.
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e Sluzby (opravy, udrzba, doprava) jsou aktivity nehmotné povahy, které vétSinou
jen nepifimo pfispivaji k vytvoieni finalnich vyrobki. Jejich vyznam vSak
Vv soucasném trznim prostiedi neustale roste, z hlediska jejich nehmotnosti jsou

obtizn€ porovnatelné, a navic znacné promeénlivé (Lukoszova, 2004).

Obrazek 2: Objekty ndkupu v praxi

objekty nakupu v praxi

vstupni hmotné statky cizi sluzby obchodni zboZi
provozni materiél |
prostfedky
— zakladni
— pomocny
— provozni
— polotovary

Zdroj: Lukoszova,2004, str. 9



Néakup (porizovani vySe uvedenych objektii) miZe nabyt jedné ze tii typickych

forem:

e piimého nakupu s jednou platbou nebo s platbou ve splatkach v dohodnutém
casovém intervalu pfi nakupech na ptjcku,

e leasingu, ktery je obvykle v kone¢ném zuctovani drazsi, ale nevyzaduje nutné
okamzit¢ vysoké vydaje (na néz podnikatel nemusi mit vzdy dostatek
disponibilnich prostredki) a

e pronajmu je-li napiiklad ur€ité vyrobni zafizeni zapotiebi pouze na kratké

casoveé obdobi (Lukoszova, 2004).

2.2 Nakup a jeho fizeni

Nékup ptedstavuje zékladni podnikovou funkci. Hlavnim ukolem nékupu je efektivné
zajistit potfebnymi vstupy vSechny vyrobni i nevyrobni procesy podniku. Plnéni ukol
nakupu je podminéno fadou vazeb s jinymi podnikovymi utvary, jako je v prumyslovém
podniku utvar vyroby, technické pfipravy vyroby, financi, marketingu, logistiky,
informatiky, ucetnictvi a statistiky. Zakladni objekty podnikového nakupu ptedstavuji

hmotné statky, sluzby a obchodni zbozi.

Nakup piedstavuje jednu ze zakladnich podnikovych funkci, a to bez ohledu na to, zda

jde o podnik vyrobni, obchodni nebo ve sluzbach.
V praktickém slova smyslu ndkupem (zdsobovanim) zajiStujeme pouze hmotné statky

a sluzby.

Zékladni funkci Utvaru ndkupu je efektivni zabezpeceni predpokladaného pribchu
zakladnich, pomocnych a obsluznych vyrobnich i nevyrobnich procesi surovinami,

materidlem a vyrobky v potfebném mnozstvi, sortimentu, kvalité, Casu a miste.

Splnéni této funkce v souladu s ekonomickymi kritérii efektivnosti predpoklada
V samostatném podniku:

e CO nejpresnéji a veas zjistovat pfedpokladanou budouci spotfebu materialu,

e systematicky zvazovat potencidlni disponibilni zdroje pro uspokojovéni téchto

potieb,
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upln¢ a vcas projednavat a uzavirat smlouvy v ekonomicky efektivnich
dodavkéch, trvale sledovat jejich realizaci, projedndvat zmény v potiebach,
jakoz i ptipadné odchylky v dodavkach,

systematicky sledovat a regulovat stav zdsob a zabezpecit jejich co
nejefektivnéjsi vyuziti,

zabezpecit  efektivni  fungovani  skladového  hospodarstvi,  dopravy,
manipulacnich procest,

vytvaret a zdokonalovat odpovidajici informacni systém pro fizeni ndkupniho
procesu,

Systematicky zabezpeCovat persondlni, organizacni, metodicky a technicky
rozvoj fidicich a hmotnych procesti a

uskutecnovat aktivni servisni pfipravu (déleni zésilky, kompletaci, vytvareni

optimalnich manipulaénich a skladovacich jednotek apod.) (Lukoszova, 2004).

Zakladnim ukolem nékupu je zabezpecit bezporuchovy chod vyrobnich i nevyrobnich

procesu podniku.

Nakupni cile podniku:

uspokojeni potieby,

snizeni nakladt nakupu,

snizeni rizika nadkupu,

zvySeni rychlosti ndkupu, zvyseni flexibility ndkupu,
zvyseni kvality ndkupu a

sledovani nakupnich cilii orientovanych na vetejné zajmy.

Kazdé podnikani je ve své podstat¢ nakup a prodej jako zaklad smény, vedouci

k uspokojeni potieb. Sménu chapeme jako proces ziskavani zadouciho produktu od

nékoho nabidnutim néceho jiného na oplatku (Lukoszova, 2004).

Kotler (2007) uvadi, Ze k tomu, aby mohla byt sména realizovana, musi byt splnéno pét

zakladnich podminek.

smény se musi ucastnit alesponl dve strany,
kazda strana ma néco, co ma hodnotu pro druhou stranu,
kazda ze stran je schopna komunikace a dodani,

kazda ze stran ma svobodu odmitnout nebo piijmout nabidku a
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e kazda ze stran se domniva, Ze je vhodné jednat s druhou stranou.

Teprve, jsou-li splnény tyto podminky, dochazi ke sméné jako procesu, jejimz
vysledkem je dohoda. Jestlize je dosazeno dohody, hovofime o tom, ze se uskuteciiuje
transakce. Transakce je tedy zakladni jednotkou smény. Jednou ze stran transakce je
kupujici, ktery uskutectiuje ndkup. Timto kupujicim je na trzich organizaci podnik,

ktery je na stran¢ nakupu zpravidla reprezentovan nakupc¢im.

Celkovy nékupni proces primyslového podniku mizeme rozdélit do tfech zakladnich

podnikovych funkci:

e funkce nakupni (zasobovaci, opatfovaci) zabezpecCuje pokryti podnikovych
potieb,

e funkce vyrobni zabezpecuje vytvoreni podnikovych vykond a

e funkce prodejni zabezpecuje uplatnéni podnikovych vykont na trhu.

v

Podnik mé tedy zabezpecit vlastnimi ¢innostmi svlij chod a co nejptiznivejsi vysledek
hospodateni. Konkrétné to znamend zajiSténi potfebnych vykonl pii zvadZeni Sanci

a rizik jak na nakupnim, tak na prodejnim trhu (Lukoszova, 2004).

2.2.1 Vyzkum nakupniho trhu

Pro ziskavani informaci o situaci nebo subjektech trhu se vyuzivaji sekundarni
| primarni informace.

Za sekundéarni informace povazujeme ty informace, které jiz byly dfive k n&jakému
jinému ucelu vytvotreny. Kazdému marketingovému vyzkumu musi pfedchazet prace se

sekunddrnimi informacemi, které pomahaji uptesnit problém a cil vyzkumu.

Primérni informace jsou ziskavany pfimo v terénu, tzn. pomoci metod marketingového
vyzkumu, uplatiiovanych vii¢i zkoumanym subjektim trhu. Ziskané informace mohou
byt povahy kvantitativni, které konstatuji vyc¢islitelné skute¢nosti, nebo kvalitativni, jez

vysvétluji chovani zacastnénych subjektt.

Mezi zdroje sekundarnich informaci o nakupnim trhu patii napriklad:

e zpravy nakupcich (obsahuji informace o dodavatelich a podminkach dodéavek),
e piechledy o obchodnich jednanich (informace o kontaktnich osobach a jejich

charakteristikéach),
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e seznamy dodavateli,
e internet,
e tiska

e statistické prehledy apod.

Zakladni faze marketingového vyzkumu jsou:

e definovani problému,
e plan vyzkumu,

e sbér informaci,

e analyzyudajiia

e Zzaveéry a doporuceni.

V nékupu se pii ziskdvani informaci Casto vyuzivaji techniky osobniho rozhovoru,
telefonického rozhovoru a pisemného dotazovani. Vyuzivani vyzkumnych metod
atechnik ma v oblasti ndkupu sva specifika. Pfi rozhovorech nemlze dochazet
Kk prostému pokladani otazek dotazniku, jedna se o rozhovory, které kladou naroky

zejména na odborné znalosti tazatele.

V ramci podniku je tento rozhovor nejcastéji veden s:

e vedenim,
e nakupcimi,
e pracovniky vyroby a
e prodejci.
Informace ziskané pomoci vyzkumu trhu pak predstavuji vychodisko pro uzite¢né

planovani nakupnich informaci (Lukoszova, 2004).

2.2.2 Planovani nakupu

Pfi planovani nédkupu se vychazi ze stanovenych cilli a strategie podniku, respektive
obchodni ¢innosti podniku.

Tvorba nakupniho strategického dokumentu se definuje jako tvur¢i proces, ktery
zahrnuje prizkumné, analytické, predikéni, rozhodovaci a tvlréi projekéni aktivity, jez
formuji cile, urCuji optimalni pouzitelné néstroje pro jejich realizaci a pozadavky na

zdroje (Synek, 1996).
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Planovani nakupu probiha z ¢asového hlediska v téchto urovnich:

strategické,
taktické a

operativni.

Vychodiskem pro urceni strategickych cili v oblasti nakupu jsou analyzy, a to jak

situace na trhu, tak i situace vnitropodnikové. Analyzy pro nakup maji zpravidla tyto

nasledujici faze:

analyza situace ndkupniho trhu, ur€eni potencialnich ptilezitosti a ohrozeni a

Vnitropodnikové analyzy.

Analyza situace nakupniho trhu zahrnuje:

rozbor trhu, respektive odvétvi — charakteristiku nakupniho trhu (dodavateld,
ostatnich poptavajicich, zvyklosti apod.) a

rozbor vlastni pozice na trhu — jaky podil svym nakupem podnik predstavuje
vzhledem k celkovému prodeji na daném trhu a jaky podil mame na prodeji

svych dodavateli.

Vnitropodnikové analyzy obsahuji:

ABC analyzu s moZnosti vyuziti Paretova principu 20/80, ktery lze vyuZzit
K urCeni nejvyznamnéjSich polozek zasob z hlediska vyznamnosti pro vyrobni
nebo obchodni proces, k urCeni nejvyznamnéjSich polozek zasob z hlediska
jejich finan¢ni vazanosti.

analyzu silnych a slabych stranek firmy, ktera slouzi jako podklad pro vymezeni
cili nakupu posouzenim hospodarnosti, financnich moznosti, persondlnich
dovednosti, technologickych zkuSenosti, vlastnictvi patenti, apod. a

portfolio analyzy a analyzy zivotniho cyklu vyrobkt, kde jsou vychodiskem pro

tvorbu materialové nakupni strategie (Lukoszova, 2004).

2.2.3 Organizace nakupu a vedeni nakupnich skupin

K zékladnim kritériim tvorby oddéleni nakupu v podniku patii jeho vynosnost, ktera

zavisi na nékolika kritériich:

uspory z nakupu by mély byt vyssi nez ndklady na nékup,
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e slozitost nakupovanych komodit (elektronické komponenty),
e rozmanitost nakupovanych vstupti a

e Objem ndkupu.

Pii vznikani samostatného oddéleni nakupu miiZou nastat dvé moZnosti:

e vznik samostatného odd¢leni nakupu a

e vztah samostatného oddéleni ndkupu a nové vznikajiciho oddéleni Supply chain.

Vznik samostatného oddéleni nakupu

V tomto modelu je oddéleni nakupu hierarchicky na stejné urovni s ostatnimi funkcemi
podniku a za svou ¢innost odpovid4 ptimo vedeni podniku. Rozsitfuje se zde rozsah
kompetenci, které uz neni schopny plnit jedna osoba. Roste rozsah specialistti v oblasti
nakupu, naptiklad analytik trhu dodavatel. Zasobovani je fizeno oddélenim nékupu, ale

Casto patii do kompetence logistiky podniku.

Vztah samostatného oddéleni nakupu a nové vznikajiciho oddéleni Supply chain
Celkova odpovédnost za fizeni materidlovych tokli od dodavatele ke konecnym
zakaznikiim je svéfena Utvaru Supply chain, ktery za svoji ¢innost piimo odpovida

vedeni podniku (Kita, 2010).

Nékupni odd¢leni je nejcastéji soucasti obchodniho, ptipadné obchodné-ekonomického
useku. V nékterych oborech vyroby, zejména ve stavebnictvi, a také v méné
opakovanych vyrobach, je ndkupni usek soucasti vyrobniho utvaru. Vyhodou zaclenéni
nakupniho oddéleni do vyrobniho Useku je pruzngjsi feSeni operativnich problému pfi
zméndch vyrobniho programu, technologie, ¢asového pribehu vyroby apod. Ve velkych
podnicich se, v Ceské republice spise ojedinéle, uplatiiuje forma organizace nakupu
jako samostatného nakupu zavodu ¢i ndkupni spravy. Podstatnou slozkou uspéSného
plnéni funkce ndkupu je aktivni spoluprace s utvary piipravy vyroby, fizeni vyroby,
udrzby, Gcetnictvi, rozbort, financi, kontroly, statistiky a obchodné¢ technického tizeni
pii feSeni a zdokonalovani ob&hu, ptfenosu, zpracovani, uchovani a vyuziti informaci,
s cilem zvysit ekonomickou a technickou kvalitu fizeni nakupniho procesu (Lukoszova,

2004).

Pti feSeni vnitini délby prace v utvaru nakupu se prakticky casto uplatiiuji tfi zakladni

typy, a to funkéné centralizovany, funkéné decentralizovany a kombinovany.
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OdliSuji se hlavné vnitinim uspotfaddanim, seskupovanim zakladnich soubord ¢innosti,
jichz tutvar uskuteciiuje v oblasti planovani, vlastniho nakupu a skladovéni. Proto je
dalezity zpiisob a obsah vymezeni odpovédnosti a pravomoci jednotlivych c¢lankt

utvaru.

Funkéné centralizovany typ je zalozen na délbé prace podle obsahu ¢innosti, zatimco
funkéné decentralizovany typ je usporadan piredev$im podle sortimentni piibuznosti
skupin materiall, podle mistni odloucenosti vnitropodnikovych odbératelskych ¢lank,

piipadné se pfihlizi k lokalizaci hlavnich dodavatelu.

Vyhodou funkéni decentralizace je schopnost pruzngji feSit problémy uspokojovani
potieb na zaklad¢ tésnéjSiho kontaktu s vyrobou. Nevyhodou je zpravidla opomijeni
ucelené nakupni strategie, oslabeni pozornosti k ekonomické strdnce ndkupu, coz se
nasledné¢ projevi rustem zasob a nékterych nakladovych polozek pii nakupu

(Lukoszova, 2004).

Kombinovany typ organiza¢niho feSeni nakupu ma vyloucit negativni stranky
ptedchozich typi. Plati zde ovSem urcité zasady: funkéné centralizované pojeti bude
vhodnéj$i ponechat tam, kde obsah cinnosti tvoii spiSe koncepéni — strategické
rozhodovéani. Na druhé strané operativni vykonnou c¢innost spiSe decentralizujeme.
Zpisob  vnitintho organizaéniho uspofaddni ma znacny vliv na feSeni

vnitropodnikového ekonomického tizeni Gtvaru (Lukoszova, 2004).

Zda je oddéleni centralizovano nebo decentralizovdno mulZe zaviset na takovych
faktorech, jako na preferencich top managementu, vyuziti sofistikovanych informaé¢nich
systému, fyzické dispozici a umisténi zavodu spolecnosti a typech vyrabénych vyrobka
¢i typech vyuzivanych procesi. Centralizovany nakup snadnéji dosahne jednotnych
postuptl a udrzuje lepsi kontrolu nad nimi. Je snazsi ptfivést nové zaméstnance oddéleni
a naucit je spravné zvladat praci ndkupciho, neZ budou uvedeny na dulezité nakupni
prace. Jednotliveim mohou byt ptidéleny tkoly, pro které jsou nejvhodnéjsi. Ti, ktefi
maji mimofadné vyjednavaci schopnosti, mohou byt ureny k manipulaci s predméty
vysoké hodnoty, a ti, ktefi jsou, zvlaste¢ agresivni, se mohou stat vynikajicimi

odstraniovaci problému (Pooler & kolektiv, 2004).

Jestlize pozadavkiim rozvoje podniku jeden nédkupc¢i nepostacuje, je tieba rozsifit

stavajici utvar ndkupu. Zde je nutné fesit problém s délbou prace. DElbu prace miizeme
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rozdélit do tii skupin, a to na délbu prace na zéklad€ produktu, respektive komoditniho

rozd¢leni, na zékladé projektového rozdéleni a na zaklad¢ regionalniho rozdéleni.

Délba prace na zdklad¢ produktu, resp. komoditniho rozdéleni, je nejrozsirené;si,

ktery bude zodpovédny za ptislusnou ¢ast nakupu.

Délba prace na zaklad¢ projektového rozdeleni je charakteristicka pro podniky, které
jsou subdodavateli objednavatele a zavisi na velikosti podniku. Vyrobky nejsou

vyrabéné sériové, ale kazdy novy projekt vytvaii ptilezitost k novym nakuptm.

D¢lba prace na zakladé regionalniho rozdéleni se tyka nakupt v regionech s odlisnymi
kulturami a v ptipad¢, Zze rozsah nakupovanych komodit neni velky. Jde o strukturovani

utvaru nakupu podle regionti, za néz jsou odpovédni jednotlivi nakupéi (Kita, 2010).

Oddéleni ndkupu je v neustalém kontaktu s marketingovym oddélenim podniku,
oddélenim konstrukéniho a technologického vyvoje, oddélenim vyroby a technické
pripravy vyroby, finanénim oddélenim, prodejem, sklady apod. Nakupni aktivity proto

musi byt koordinovéany se vSemi ¢innostmi podniku.

Je mozné fici, Ze nakup napomahd k upfesnéni novych potieb podniku, hned kdyz
vzniknou. Nejproblémovejsi zpravidla byva vztah ndkupu k vyrobé. Nakup musi
vyzadovat pomérné zna¢né mnozstvi informaci, které v ptredstihu umozni plnit ve
vztahu k vyrobé pozadované funkce. Musi se tedy neustale snazit o zkvalitnéni
informacni zakladny. Toto je nutné uplatiovat 1 v ptipadech, kdy se momentaln¢ zZadné

negativni reakce ze strany vyroby nevyskytuji (Lukoszova, 2004).
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Obrazek 3: Vzdajemné vazby mezi uitvarem nakupu a ostatnimi podnikovymi utvary

FINANCE TECH.PRIPRVYROBY
INFORMATIKA RIZENI VYROBY
LOGISTIKA «— NAKUP €« > UDRZBA
/ \
STATISTIKA UCETNICTVI
KONTROLA ROZBORY

Zdroj: Lukoszovad, 2004, str. 5

Univerzalni doporuceni, jaky styl vedeni by mél manazer ndkupu uplatiiovat, neexistuje.
Autoritativni styl vedeni nadkupcich je charakteristicky vydavanim piikazii bez ohledu
na zjiStovani nazorii ¢lenti nakupni skupiny, udrzovani znacné socialni distance je
vhodné predevsim v krizovych situacich. Tento styl je také uplatiiovan, jestlize je nutny
vysoky vykon ve velmi kratkém casovém intervalu, jestlize vedouci ndkupu nema pfilis
velkou formalni ani neformalni autoritu, jsou-li vztahy v nakupni skupiné¢ velmi
narusené. V ptipadé¢ tohoto stylu vedeni nakupcich jsou nutné Casté a ptisné kontroly

a neni zde prostor pro spokojenost nakupcich a zkvalithovani mezilidskych vztaht.

Demokraticky styl je charakterizovan malo ¢astou kontrolou svych podfizenych, neméla
vy vSak nikdy poklesnout pod ur€it¢é minimum. Nakupci by tedy mél mit kontrolni
zpétnou vazbu od natfizeného. Vedouci ndkupu pifesné stanovi hranice a nechava

nakupni skupinu v ramci definovaného prostoru samostatné pracovat.

Z dlouhodobého hlediska je pro skupinu nakupu efektivni demokratické a participacni
vedeni, kdy vedouci nakupu hraje predevSim ulohu koordindtora a usmériuje ¢innost

nakupcich a nakupni skupiny (Lukoszova, 2004).

K oblasti vedeni nakupnich skupin se vztahuje problematika:

e Vlastnosti a dovednosti vedouciho nakupu,
e stylu vedeni ndkupnich skupin a

e motivace pracovnikli ndkupu (Lukoszové, 2004).
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Vlastnosti a dovednosti vedouciho nakupu

Kazdy vedouci pracovnik v oblasti nakupu by mél disponovat:

e 0bchodni logikou,
e odbornou kvalifikaci v oblasti nakupu,
e pravomoci a

e tvorivosti ducha.

Obchodni logika se vyznacuje uménim projevit v diskusi své argumenty se zamérem
vedeni pracovnikl ke spliiovani ndkupnich cili. Psychologickym aspektem je mit smysl
pro komunikaci a praxi vzajemného ovliviiovani a ovladanim technik vedeni nakupcich

s cilem rozvijet spolupraci.

Sirokd odborna kvalifikace vedouciho Vv oblasti ndkupu se vyznacuje uménim vytvofit
predstavu silné osobnosti, pro upevnéni své diivéryhodnosti. Vedouci ndkupu vyhledava
nové osobni zkuSenosti, aby zvySil uUroven svych fidicich a odbornych znalosti

(Lukoszova, 2004).

Vedouci nakupu by mél disponovat témito pravomocemi:
e pravomoci podporovanou vzdélanim, které by mélo byt ekvivalentni, nebo
dokonce vyssi, nez je vzdelani pracovniki ndkupni skupiny a
e oOficialnimi rozhodovacimi nastroji, interni autoritou v ramci celého podniku,

kterda mu umozni osobné reprezentovat podnik pfi fizeni ndkupcich.

Vedouci nakupu musi umét analyzovat opravnénost argumentii svych podiizenych, aby

umél pfijimat rozhodnuti a délat zavéry (Lukoszova, 2004).

K zakladnim podminkam uspéSného vedeni nakupnich skupin vedoucim nakupu
patii:
e pozitivni pfistup, pohled na pracovniky a véci s optimismem,
e vyuziti svého vlivu na rozvijeni vztahti s nakup¢imi,
e Otevienost, vnimavost, schopnost naslouchat a poznavat moznosti nakupcich,
schopnost umét piijimat navrhy a myslenky nakupcich,
e respektovani zodpovédnosti za svoje navrhy a jednani, nedavat nerealné sliby,

e organizovanost, umét si zorganizovat Cas, delegovat ¢ast svych ukold a
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e konkrétnost, podilet se na diskusi a poradach za ucelem vypracovani planu
¢innosti nakupu a jeho realizaci, vyuzivat ptilezitosti a odstraniovat prekazky

(Lukoszova, 2004).

2.3 Motivace pracovniki nakupu

Motivace nakupcich k pracovnimu vykonu je zavisla na ,,sebemotivaci* a soucasné¢ na

vedeni a stimulaci téchto pracovnikll ze strany vedouciho nakupu.

Zakladnim ptedpokladem motivovani nakupcich je znalost lidskych potteb, faktort, jez

jsou pro pracovnika nakupu podstatné (Lukoszova, 2004).
Motivovat nakup¢i znamena:

e Vvyvolat urCitou aktivitu v oblasti ndkupu,
e zajistit ur¢itou dobu trvani nakupni aktivity,
e smeérovat ndkupni aktivitu k pozadovanému cili a

e zajistit, aby nakupci vyvijel svou aktivitu.
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Obrazek 4: Motivacni faktory pitsobici na nakupci

SYSTEM OCENENT A OSOBNOST
DOMENOQVANI VEDOUCIHO NAKUPU ONTROLNI ZPETNA
IMAGE FIRMY VAZBA
MOZNOST POSTUPU A MOZNQST
KARIERY SPOLUROZHODOVAN(
PRACOVNIK
L NAKUPU «— >
ORGANIZACNI KLIMA / \ NAPLR PRACE
PERSPEKTIVNOST

SOCIALNI PROGRAM

FIRMY

Zdroj: Lukoszovad,2004, str. 35

Osobnost vedouciho nakupu, styl vedeni ndkupcich, ktery uplatituje, jeho schopnost
stanovovat cile nadkupu, patii k velmi silné ptisobicim faktorim motivace. Zejména cile
jsou vyznamnymi motivacnimi prvky. Cile ndkupu musi byt pfiméfené schopnostem

nakupcich, ktefi je realizuji, a mély by byt realné.

Zadny pracovnik nepracuje efektivng, je-li vystaven nejistoté. Obecné plati, Ze

nedostatek informaci pisobi na zaméstnance demotivacné.

Mzda neni vzdy nejsiln€j§im motivaénim faktorem, muize jim byt imoznost

seberealizace, dosazeni Uspéchu, vzestup kariéry a zajimava prace (Lukoszova, 2004).

2.4 Kontrola nakupu

Kontrola jako jedna z hlavnich manaZerskych funkci se zabyva méfenim a korigovanim
vykonané prace. Utelem je ziskat jistotu, Ze plan je Uisp&$né realizovan, a skrze
zjistovani odchylek od planu vytvofit predpoklad pro uskute¢néni ndpravnych opatieni

k odstranéni skute¢nych nebo potencialnich nezadoucich odchylek.

Slozitost a podrobnost planu nakupu muze byt takova, Ze to znemozni manazerim
ucinné a pohotové reagovat na piipadné problémy. Proto jsou pro ucely kontroly Casto
vytvareny specidlni standardy. Tyto standardy se stavaji kritérii vykonané prace. Jsou
urcitymi body z planu, které umozni vyhodnocovat vykonanou praci a zjistit, zda je

postup praci ptfiznivy, bez toho, aby manaZer musel kontrolovat veSkeré podrobnosti
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plnéni planu. Efektivni kontrola vyzaduje vénovat pozornost jen tém faktortim, jez jsou

vyznamné z hlediska hodnoceni vykonané prace vzhledem k planu (Lukoszovéa, 2004).

Kontrola nakupniho planu se uskute¢iiuje v téchto klicovych oblastech:

e sortiment,
e Zasoby,
¢ nakupni informacni systém a

¢ dodavatelsko-odbératelské vztahy.

Na vytvofeni standardil v téchto oblastech zéavisi spolehlivost kontroly ndkupniho planu.
U sortimentu lze piedpokladat stanoveni standardd kvality, struktury, financni
narocnosti. U zasob bude pfedmétem kontroly predevsim jejich vySe a s tim souvisejici
ukazatele rychlosti obratu zasob. V oblasti nakupniho informac¢niho systému
a dodavatelsko-odbératelskych vztaht jde pfedevsim o kontrolu kvality trznich analyz,
vyhodnocovani dodavateli a neustdlou praci se ziskanymi informacemi, coz jsou

oblasti, jez 1ze objektivné daleko hiife ohodnotit (Lukoszova, 2004).

Pro kontrolu nakupu se pouZivaji logistické ukazatele:

Strukturni a rdmcové ukazatele, mezi néz je mozné tadit napiiklad pocet nakupnich

mist, poCet dodavatelll, poCet objednavek za mésic.

Ukazatele produktivity zjist'uji pocet zasilek na hodinu pracovnika, ¢as piijmu zbozi na

doslou zasilku.

Ukazatele hospodarnosti zjistuji ndklady pfijmu na doSlou zésilku, opatfovaci naklady

na objednavku.
Ukazatele jakosti zjist'uji pocet vadnych dodavek, pocet zdrzenych objednavek.

Neméné dulezitou fazi kontrolniho procesu je korekce odchylek. Pokud je ptesné
stanovena skupinova nebo individualni odpovédnost, je korekce odchylek daleko snazsi

(Lukoszova, 2004).
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2.5 Dodavatel

Za hlavni problém marketingu nakupu se povazuje vyhledavani a volba dodavatele.
Dodavatel a jim dodavané slozky rozhoduji o uspéSnosti podniku, a to ve tfech

zakladnich oblastech:

e kvality vystupni produkce,
e nakladovosti a

e aspektii dodavek zakaznikovi.

Existuji dva typy dodavateli:

e konzervativni, ktefi nabizi neménny sortiment fadu let a jsou zpravidla velmi
spolehlivi a

e inovativni, ktefi jsou vhodni pro inovativni odbé&ratele, ale jejich stabilita je nizsi

V praxi se nakup¢i zpravidla orientuje na vybér takového dodavatele, ktery svou

filozofii odpovida filozofii podniku odbératele.

Odpovédnost za volbu dodavatele nese za normalnich okolnosti nakupci, ktery jako
lidsky prvek nakupu vyznamnym zptisobem piispiva k efektivnosti nakupu (Lukoszova,
2004).

Po zhodnoceni situace na ndkupnim trhu pfistupuje nakupéi k samotnému vybéru
dodavatele. Pfi vlastnim rozhodovani o dodavateli 1ze postupovat tak, Ze rozhodnuti je

vysledkem nékteré z metod:

e expertniho odhadu, tymu nebo jednotlivce,

e scoring-modelu, ktery probihda na zaklad¢ kvantitativniho hodnoceni pfedem
stanovenych kritérii,

e porovnani nabidek z hlediska cenové urovné dodavatele a

e kombinované metody, V praxi nejCastéji uplathovany pfistup, predstavuje

kombinaci vySe uvedenych metod.

Kromé uplatnéni uvedenych viceméné objektivnich metod je mozné se v ndkupni praxi

podniki setkat s dalsimi, specifickymi pfistupy k vybéru dodavatele:
e nakupc¢i ma piikaz nakoupit co nejlevnéji,
e nakupci razi subjektivni piistup,
e nakupci se fidi subjektivnimi zajmy a
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e vybér probiha formou konkursniho fizeni (Lukoszova, 2004).

Dodavatelsko-odbératelské vztahy piedstavuji obchodni kontakt nebo rtzné formy
spoluprace mezi podnikem dodavatele a odbératele na trhu organizaci. Tyto vztahy jsou
obvykle zabezpecovany smluvné, podle legislativy obchodné zavazkovych vztaht.
Srealizaci dodavatelsko-odbératelskych vztahti je spjata fada marketingovych,
logistickych a obchodnich aktivit. Pii uspofadani dodavatelsko-odbératelskych vztahi

vvvvvv

povazovana pozice podniku na daném trhu (Lukoszova, 2004).

2.6 Nakupéi

Naékup¢i je zodpovédny za vyhledavani a vybér vhodnych dodavatelil, a to na zakladé
analyzy jednotlivych nabidek. Néaplni prace je ziskdni co nejlepSich podminek
z hlediska ceny a kvality zboZzi. S dodavateli je nakupc¢i v pravidelném kontaktu,
vyjednava s nimi o cenach, mnozstvi a kvalité odebirané¢ho zbozi. Je zodpoveédny za

uzavirani smluv s dodavateli a jejich hodnoceni (Novinky.cz, 2015).

Uchaze¢ na pozici nakup¢iho by mél mit stiedoSkolské ¢i vysokoskolské vzdélani
s velmi dobrou znalosti anglického jazyka, pfipadné¢ v kombinaci s jinymi svétovymi
jazyky. Duraz je kladen na analytické uvazovani, praci s ¢isly, schopnost a zkuSenosti
S vyjednavanim, prezentacni a komunika¢ni dovednosti, samostatnost. Dilezita je
odolnost viéi stresu. Praxe na obdobné pozici v nakupu je zpravidla podminkou.

Obvyklym pozadavkem je také vyborna znalost prace na pocitaci (Novinky.cz, 2015).

Co by mél nakup¢i umét a ovladat:

e evidenci dodavatelu zbozi,

e piipravu podkladi pro wuzavirani obchodnich smluv, popf. objednavek
s obchodnimi partnery,

e Vvedeni pozadovanych evidenci v rdmci obchodniho styku s obchodnimi
partnery,

e orientaci v pfislusné oborové legislative,

e projednavani béznych zélezitosti s obchodnimi partnery véetné reklamacniho
fizeni,

e Zzpracovani pfislusné dokumentace a evidence ve skladovém hospodafistvi,
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e posuzovani a porovnavani ekonomické vyhodnosti potfizovanych produkti
a sluzeb,

e vyhodnocovani a rozbor obchodni ¢innosti v ramci nakupu zbozi a materialu na
sklad dle pozadovanych kritérii velkoobchodu a ve stanovenych casovych
intervalech,

e vytvofeni navrhti poptavky pifi obchodnim jednani v rdmci podporované
psychologie ndkupt a

e fizeni centradlniho nakupu, monitoring skladovych zasob a jejich porovnévani
S planem organizace a s pozadavky zdkaznika, vcetné ftizeni logistickych

a distribu¢nich procest (Nakupci, 2016).

2.7 E-AUKCE

E-aukce je on-line vybér dodavatele ve sdileném webovém prostiedi, kde na
zvetejiovanou nejlepsi nabidku nékterého z dodavateli mohou ostatni zlcastnéni

dodavatelé vybéru reagovat zlepSovanim svych nabidek (Kaplan & Zrnik, 2007).

2.7.1 Faze e-aukce

Cas piipravy
Formuluje se zde zadani, specifikuje se mnozstvi, kvalita, podminky dodani, kontrola,
fakturace, pozadované certifikaty. Soucasti je 1 vybér dodavatell k osloveni a ur€eni

¢asového planu e-aukce a zptisobu hodnoceni.

Cas pozvanek
Pozvanka ve svych ptilohach obsahuje pfedmét e-aukce a podminky, za kterych bude

uskutecnéna. VSe odchazi elektronicky e-mailem na adresy vybranych dodavateli.
Cas piedkladani nabidek
Pokud osloveny dodavatel souhlasi s podminkami e-aukce, vyjadii sviij souhlas a na

zakladé jeho souhlasu dostava piistupova hesla.

Cas kontroly nabidek a kvalifikaénich podminek
Zde je nutné prekontrolovat shodu poptavky s nabidkou a obdrzené dokumenty
dokladajici splnéni kvalifika¢nich pozadavkl na soutézici. Vysledky kontroly se oznami

dodavateli.
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Cas soutéZeni, e-aukce
V ur¢eném dni a hodin€, ohldseném v pozvéance, se dodavatelim zaktivni e-aukéni
systém, ve kterém vidi své nabidky a nabidky ostatnich dodavatelii. Dodavatelé béhem

e-aukce mohou své nabidky upravovat.

Cas vyhodnoceni, urceni vitéze, protokoly
Po ukonceni e-aukce si mohou ucastnici vytisknout protokoly, které zaznamenavaji

jejich zmény nabidky a komunikaci s vyhlasovatelem (Kaplan & Zrnik, 2007).

2.7.2 E-nakupce

Pokud firma uvazuje, ze zacne ve firm¢ provozovat e-aukce pouze s jednim az dvéma

administratory, tak potiebuje osobu, ktera:

e ma4 jiz profesni zkusenost s nakupem,

¢ je komunikativni,

e neobava se prace na pocitaci a internetu,

e je kreativni a logicka,

e je schopna kooperovat a podporovat ostatni ¢leny nakupniho tymu a

e umi vyhodnotit a formulovat zpravu pro vedeni (Kaplan & Zrnik, 2007).

2.7.3 Pravidla e-aukce

Definovat piredmét e-aukce
Podrobné, detailni a ptesné specifikace pfedmétu e-aukce jsou nezbytné proto, aby se

zabranilo nedorozuménim a zaménam.

Dodavatelské podminky
Zde by si firma méla ur€it naptiklad splatnost faktury, garanci ceny, délku zaruky,

termin dodani od objednavky, moznost nahradniho plnéni a dalsi.

Specialni nastaveni, pomocné vypocty

Jedna se obvykle o specidlni vypocty, které e-aukéni software umoziluje pouzit, ale
nejsou v zakladnim nastaveni e-aukce tak, jak ho firmy nabizi.

Kriterialni hodnoceni

UmozZiuji prednastavit jednotlivym kritériim vybéru pomérnou rozhodovaci dilezitost

a pak pfes ni interaktivné béhem e-aukce prepocitavat vysledek nabidek.
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Ur¢eni zpiisobu vyhodnoceni celého vybérového rizeni
O zplsobu vyhodnocovani nabidek a vaze elektronického porovnavani dodavatelti
a jejich nabidek by mélo byt rozhodnuto uz pii tvorbé zadani a jednotlivi potencialni

ucastnici by o této skutecnosti méli byt informovani.

Informace, které by mél ucastnik e-aukce vidét na své obrazovce
Co ma byt a nemd byt dodavateli zobrazeno, urcuje nakupéi jiz béhem tvorby zadani

a je odrazem trzni situace.

Urc¢eni provozovateli
Pozorovatelé jsou osoby, které ziskaly opravnéni sledovat ptipravu a realizaci e-aukce,

ale nemaji moznost piimo vstupovat do nastaveni, komunikace a nabidek.

Pozvanky
Musi ve svych jednotlivych Castech obsahovat nejdilezitéjsi udaje, podle kterych se
soutézici dozvi, co piesné firma chce, v jakém mnozstvi, v jakém baleni, kdy, kam, za

jakou cenu a za jakych dodavatelskych podminek.

Vlastni e-aukce
Ve stanoveném Case se kazdému ucastnikovi zobrazi jeho nabidka spole¢né s nabidkou,

kterou software vyhodnotil jako aktudlné nejvyhodnéjsi.

Zavérecni protokoly
Po ukonceni e-aukce si mohou ucastnici vytisknout protokoly. Kazdy soutéZici si ale

muze vytisknout pouze své nabidky (Kaplan & Zrnik, 2007).

2.8 Marketingovy vyzkum

Marketingovy vyzkum je funkce, jez propojuje spotiebitele, zakazniky a vetejnost
s firmou pomoci informaci, které jsou pouZivany pro identifikaci a definici
marketingovych pfilezitosti a problémtl, vytvafeni, zlepSeni a hodnoceni
marketingovych aktivit, monitoring marketingového vykonu a lepS§i porozuméni

marketingovému procesu (Kotler & kolektiv, 2007).

Pracovnici vyzkumu ur¢i, jaké informace potiebuji, navrhnou metodu jejich ziskani, fidi

a provadgji sbér dat, analyzuji vysledky a sdé€luji zjisténi a jejich dasledky.
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Proces marketingového vyzkumu zahrnuje ¢tyfi kroky: definovani problému a stanoveni
cili vyzkumu, vytvofeni planu vyzkumu, implementace planu, interpretace a sdéleni

zjisténi (Kotler & kolektiv, 2007).
Na zaklad¢ stanovenych cili vyzkumu je stanovena metoda vyzkumu.

Kvantitativni vyzkum

Principem kvantitativniho vyzkumu je ziskdni informaci od velkého mnoZzstvi
respondentl, slouzi zejména pro zjisténi stanovisek, postoji a pociti. Kvantitativni
marketingovy vyzkum je proveden shromazdénim odpovédi respondentii na naSe

otazky, a to tak, ze kazdému clovéku polozime otazku stejnym zptsobem.

Kvantitativni metody vyzkumu slouzi pro kvantifikaci nékterych jeva. Zjistuje
stanoviska, postoje, pocity, je proveden shromazdénim odpovédi respondentil na otazky,
a to tak, ze kazdému Clovéku polozime otazku stejnym zptisobem. Vyzkum je provadén

pomoci dotaznikového Setfeni (Marks, 2016).

Jako metody kvantitativniho vyzkumu lze také pouZit pozorovani. Pii pozorovani se
nevstupuje do interakce s pozorovanymi subjekty. Ty tak vibec nemusi védét, Ze jsou
pozorovany. Dal$i metodou je experiment, ktery lze charakterizovat jako vyzkumny
pristup, kdy manipulujeme s jednou proménnou, tzv. nezavislou, a sledujeme jeji
pri¢inny (kauzalni) vliv na jinou proménnou, tzv. zavislou. Jedind metoda, ktera je

schopna prokazat pfi vhodném provedeni pii¢inny vztah (Vojtko, 2015).

Kvalitativni vyzkum
Kvalitativni vyzkum je charakterizovan sbérem velkého mnoZstvi informaci na malém
vzorku. Zminény vyzkum slouzi ke stanoveni frekvence stanovisek, postojt v populaci

mezi uzivateli dané kategorie.

Kvalitativni metody vyzkumu hledaji pfi€iny, porozuméni problematice, vciténi se do
pozice spotiebiteld, osvétleni souvislosti, zjiSt€éni nazord, pocitd, dojmu, detailniho
hodnoceni. Mezi metody vyzkumu patii mystery shopping, focus group, pozorovani

a individualni pohovory (Marks, 2016).

Dalsimi metodami kvalitativniho vyzkumu jsou projektivni techniky, které pomahaji
respondentiim projektovat jejich skryté nevédomé motivace, viry, postoje anebo pocity
k danému objektu. Déle ptipadové studie, které do hloubky a v kontextu zkoumayji

udalost, aktivitu nebo proces v Case, jednu ¢i vice osob. Etnograficky vyzkum je dalsi
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metodou, v niz se sleduji kultury skupiny lidi v pfirozenych podminkach béhem delsiho
¢asového obdobi (Vojtko, 2015).
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3. Cil, vyzkumna otazka a metodika prace

3.1 Cil prace

V ramci této bakalaiské prace byl stanoven cil: zhodnoceni cCinnosti nakupciho

pusobiciho v konkrétnim priimyslovém podniku na zékladé terénniho vyzkumu.

3.2 Vyzkumna otazka

V této bakalarské praci byla stanovena nasledujici vyzkumna otazka:

Je ¢innost nakupc¢iho v podniku SINOP SMP s. r. 0. dostacujici?

3.3 Metodicky postup prace

V ramci metodiky prace je stanoveno studium teoretickych vychodisek u ndkupciho
vV primyslovém podniku a nésledné provedeni terénniho vyzkumu za pomoci
hloubkového fizeného rozhovoru s vedoucim nakupniho oddéleni a jeho podiizenymi.
Dale je uskute¢néno zhodnoceni provedeného terénniho vyzkumu v ndkupnim oddéleni
ve vybraném primyslovém podniku SINOP SMP s. r. o. a néasleduje vysledna

interpretace vysledkd vyzkumu.

Prace je rozdélena na teoretickou a praktickou ¢ast. Metodicky postup prace se sklada
ze tii Casti:

. Analyticka cast

Pfi zpracovani teoretické Casti byl proveden sbér sekundarnich dat a doslo ke studiu
literatury, zaméfené na charakteristiku zakladnich pojmu a problematiku trhu organizaci
a ndkupciho. Literarni reSerSe shrnula ziskané nejdilezitéjSi informace z literarnich
a internetovych prament, upravené pro potieby této prace a tykajici se ndkupciho

v primyslovém podniku, definice trhu organizaci a nakupciho.

. Synteticka cast
V Gvodu praktické casti je uvedena charakteristika firmy SINOP SMP s. r. o.
a charakteristika nadkupniho oddéleni firmy. Pro potieby praktické ¢asti jsou klicové

informace Cerpany prevazné metodou hloubkového fizeného rozhovoru.
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. Aplikacni ¢ast
Zaveérecna Cast prace se zabyva zanalyzovanim hloubkového fizeného rozhovoru dle

jednotlivych bodi tohoto dokumentu.
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4 Vlastni prace

4.1 Charakteristika firmy SINOP SMP s. r. o.

SINOP SMP s. 1. 0. je vyhradné Ceska soukroma strojirenska spolecnost zalozena v roce
2014, se sidlem v Homolich u Ceskych Budgjovic, ktera vznikla ze spole¢nosti SINOP
CB a. s. se sidlem v Litvinovicich. Spole¢nost SINOP CB a. s. pisobi na trhu od roku
2000 a zabyva se vyrobou konstrukénich prvka a zpracovavanim plechi vcetné
konstrukéni ptipravy. Rozloha vyrobnich a montaznich prostorti ini 8 544 m2. V roce

2014 vystavéla v Homolich novou halu s nejnovéjsim vybavenim.

Spolecnost disponuje 169 zaméstnanci a jeji ro¢ni obrat Cini 214 miliont korun
¢eskych. SINOP SMPs. r.o. je vlastnikem certifikatu ISO 9001:2008, certifikatu
kvality svafovani ISO 3834-2 a strojniho vybaveni od renomovanych vyrobct, jako jsou
TRUMPF, MAZAK, WEBER a FRONIUS. Strojni vybaveni, kterym firma disponuje,
je naptiklad 2D laser, robot na svafovani (MIG/MAG, TIG/WIG), stroje na odporové a
laserové svarovani, ohranovaci lisy, vysekavaci stroje a zafizeni pro tfiskové obrabéni —

soustruzeni a frézovani v péti osach.

Spole¢nost spolupracuje napiiklad s firmou Péttinger, ENGEL, EGE, Meiller — Kipper,
FRONISU CESKA REPUBLIKA a FAIVELEY TRANSPORT CZECH a.s. (SINOP
SMPs. r. 0., 2016).
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4.1.1 Organizac¢ni struktura

Obrazek 5: Organizacni struktura
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4.1.2 Charakteristika nakupniho oddéleni

Nékupni oddéleni firmy SINOM SMP s. r. o. je tvofeno tficlennym tymem, ktery se
sklada z vedouciho Pavla Slamy a dvou podfizenych — Bc. Tomase Rihy a Bc. Lenky
Papouskové. Kazdy clen nakupniho oddéleni ma na starost urcity druh materialu
a zbozi, které musi objednavat. VSichni ¢lenové nakupniho oddé€leni se nachazi ve
stejné kancelarské mistnosti, proto komunikace probihd ustné¢ a nedochdzi k vétSim
problémim v komunikaci. Kazdy ¢len nakupniho oddéleni si hlida stav materialu, jenz
objednava. Stav zadného materidlu nesmi klesnout pod minimalni zasobu, kterou si

firma stanovila. Nakupni oddéleni komunikuje se vS§emi oddélenimi v podniku.

4.2 Plan vyzkumu

V ramci této bakalatské prace byly pouzity metody kvalitativniho vyzkumu, a to fizeny

hloubkovy rozhovor a ptipadova studie.

Rizeny hloubkovy rozhovor probéhl v fijnu 2016 s vedoucim nakupniho oddéleni
Pavlem Slamou a jeho podiizenymi Bc. Tomasem Rihou a Be. Lenkou Papouskovou.

Tyto rozhovory byly zaméfeny na v§eobecnou ¢innost nakupu v dané firme.

Rizeny rozhovor pro vedouciho nakupniho oddéleni obsahoval 25 otazek, které byly
vytvoteny béhem zatfi 2016. Otazky byly rozdéleny do kategorii na obecné otazky
avedeni nakupcich, objednavani zbozi, dale na kategorie dodavatelé a dopliujici
otazky. Rozhovor se uskutecnil v misté¢ sidla firmy SINOP SMP s. r. o. pfimo
v ndkupnim oddéleni firmy. VesSkeré informace, které vedouci nakupniho oddéleni

poskytoval, byly zapisovany na papir a rozhovor trval kolem dvou hodin.

Po skonceni rozhovoru s vedoucim byl uskuteénén rozhovor s dal$imi ¢leny nakupniho
oddéleni. Kazdy z podtizenych dostal 12 otazek, tykajicich se pfevazné toho, jaké jsou
jejich povinnosti a jaka je jejich zodpovédnost. Pro doplnéni chybé&jicich informaci byl
vyuzit e-mail kazdého ¢lena nakupniho oddéleni.

Dale, 6. listopadu 2016, se konal druhy rozhovor svedoucim nakupniho oddéleni
atykal se zejména otazek ohledné tvotfeni zakazek firmy SINOP SMP s. r. o., dale

ohledné¢ vybéru a hodnoceni dodavateld. Tento rozhovor trval hodinu. Dalsi

komunikace se uskutec¢nila prostiednictvim e-mailu.
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Na zékladé tohoto rozhovoru a primarnich podkladi, které byly ziskany od této firmy,
byly vytvoteny dvé ptipadové studie, a to zhodnoceni postupu pii tvorbé zakazky

a hodnoceni dodavatelu.

4.3 Rizeny hloubkovy rozhovor s vedoucim oddéleni

Rozhovor poskytl Pavel Slama, vedouci ndkupniho oddéleni. Rozhovor probéhl v misté
sidla firmy a respondent odpovidal na 25 pfedem piipravenych otazek, rozdélenych do
nekolika kategorii. Béhem rozhovoru piibyly dalsi tfi otazky, tykajici se napiiklad

reklamace a dalSich ¢innosti, které ve firmé jako vedouci nakupniho oddéleni zastava.

Pavel Slama ve firmé pisobi jiz dlouhou dobu, pfesné 16 let. Zacinal pracovat ve firmé
SINOP CB a. s. a po vzniku spole¢nosti SINOP SMP s. r. 0. zménil své pisobiste.
Ve firm¢ pusobil jako zastupce pro kvalitu a jakost, nyni zhruba 10 let vykondva

vedouciho nakupniho odd¢leni.

Obecné otazky a vedeni nakupéich

1. Zde v podniku jste 3 nakupdi, jak mate rozdélenou pravomoc a povinnosti?
Libi se Vam prace nakup¢iho?

Zde v podniku zastavam funkci vedouciho nakupu, tato prace se mi velice libi, protoze

mam rad praci v kolektivu a to zde je, protoze pode mnou jsou dalsi dva nakupdi,

s nimiZ jsem kazdy den v kontaktu. Na praci nakupciho se mi nelibi, kdyz naptiklad

dodavatel nedodrzi podminky dodani zbozi ¢i materidlu nebo nejednd féroveé, coz

znamena, Ze nechce uznat reklamaci, na kterou mame pravo.

2. Pokud chybite, dokaZou Vas ostatni ¢lenové nakupniho oddéleni zastoupit?
Jsem presvédéen, ze jsou schopni mé zastoupit Vv kazdodennich problémech
a ¢innostech, které kazdy den vyfizuji. Pokud se jedna o vétsi ramcové objednavky, tak

mé V tomto ptipad¢ zastupuje majitel firmy pan Kiiz.

3. Jaky styl vedeni nakupniho oddéleni Vy upfednostiujete?
Uptednostiuji demokraticky styl vedeni, ale samoziejmé ho neplnim na 100 %, vzdy se

najde situace, kdy tento styl nemtzu uplatnit a musim rozhodnout sam.

4. Motivujete své podiizené? Pokud ano, jak?
Motivuji. Hlavné tim, Ze jim velmi Casto pfinasim sladké jidlo, které sam piipravuji.

Samoziejmé je zde i finanéni odmeéna, kterd nésleduje za dobfe vykonanou praci.
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Snazim se také byt svym podiizenym vzorem. Myslim, Ze motivace by mohla byt i

lepsi, ale snazim se.

5. Provadite nahodilou kontrolu svych podrizenych nebo kontrolujete vse, co
udélaji?

Provadim nahodilou kontrolu svych podfizenych, pokud bych mél délat kontrolu vseho,

co udé¢laji, tak bych nemohl vykonéavat svoji praci. Takova kontrola by byla fyzicky

I technicky velmi naro¢na.

6. Jak takova kontrola vypada a jak probiha?

Pokud se mi néco nezda, tak danou véc zkontroluji, nebo pokud dostanu upozornéni od
dalsich clenti, ktefi se na dané zakdzce podileji, nebo pokud kontrola uz dlouho
neprob¢hla, tak kontrolu provedu. Vse, co chci zkontrolovat, tak zkontroluji sam.
Vétsinou kontroluji cenu materialu ¢i zbozi, jak byly material ¢i zbozi pftijaty na sklad
nebo zda ma objednavka vSe, co by méla obsahovat. Kontroluji tak, ze po svém
nadiizeném chci ukazat, jak vypada stav dané zakazky ¢i objednavky nebo nahlédnu do

systému, kde mohu aktualni stav zkontrolovat.

7. Komunikujete se v§emi oddélenimi v podniku?
Komunikuji se v§emi oddé¢lenimi zde v podniku. Pti komunikaci s oddélenimi se mi
komunikuje dobie, hlavné¢ komunikuji s vyrobou, protoze pottebuji védét, zda dany

material ¢i zboZzi odpovida v§em potfebam zakazky.

8. Mohu se zeptat, pokud nastane krizova situace, dokaZete se okamzité
rozhodnout, nebo potiebujete chvili na rozmyslenou?

Pottebuji chvili na rozmyslenou, ale bohuzel se musim rozhodnout okamzité. Naptiklad

pokud zjistime, Ze material je poskozen tésné pied tim, nez se ma pouzit, tak se musim

rozhodnout, zda materidl pouzit na danou zakazku, nebo material vyhodit a pockat na

dalsi zasilku.

Objednavani zboZi

9. Jaky material ¢i zboZi Vy konkrétné nakupujete?

J& osobné nakupuji ocelovy plech, vSechny druhy ocelového plechu, nastroje na

ohranovaci stroj a dérovaci lis a spotfebni material na laser, jako napt. filtry, ¢ocky,

trysky a dals$i ptisluSenstvi s tim spojené. VEétSinu objedndvam pro zakazky, které jsou

objemové vétsi. Ocelového plechu objednavam tak 500 tun za pul roku. Samoziejmé se

to odviji od toho, kolik mame zakazek a kolik na dané zakazky potfebujeme materialu.
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Také objednavam jednou za dva meésice nastroje na ohranovaci stroj a dérovaci lis.

Dalsi objednavky se odviji od toho, jaka je situace.

10. Co délate, pokud dany material, zboZi neni k dispozici nebo pokud je nemate
na skladu?
Hledame nového dodavatele, ale snazime se zajiStovat tolik materialu a zbozi, aby
k takovymto situacim vibec nedochazelo. To je zajisténo tak, Zze mame urcenou
minimalni zasobu, pod kterou material ¢i zbozi nesmi klesnout, aby se neohrozila
vyroba a plnéni zakazek. U ocelového plechu nam tuto minimalni zasobu hlida nas
systém. Pokud se jedna o dal$i zbozi a material, tak to zavisi na osob¢, ktera je
zodpovédna za sledovani stavu tohoto materialu a zbozi, napt. Cocky. V piipadé, Ze
ncktery materidl nebo zbozi neni na skladé¢ vtom mnozstvi, které je potieba pro
bezproblémovy chod vyroby, tak dana osoba upozorni na nutnost objednani zbozi nebo

materialu.

11. Jak dopredu objednavate material, zboZi?

To je velmi rizné. Muze to byt i ptl roku doptedu nebo 1 az 2 dny piedem nebo také ze
dne na den. Pokud se vSak jedna o velmi atypicky tvar plechu, tak objednavame
s dostate¢nym predstihem, protoze je zde dlouha ¢ekaci lhiita na to, nez se tento plech

vyrobi. Pul roku doptedu obvykle objednavam bézny ocelovy plech.

12. Jaka je nejkrats$i doba dodani objednaného materialu, zbozi?

Par hodin, pokud si u dané objednavky zajistime vlastni dopravu. V tomto ptipadé je
dany material a zbozi k dispozici do par hodin od objednani. Je to naptiklad
u destilované vody do laseru, kdy zavolam do firmy CB Teplarna a. s., kde si
destilovanou vodu objednam. Nasledné je tento materidl vyzvednut a dovezen do
naseho provozu naSim vlastnim automobilem. Co se tyce ndstrojii potiebnych na

dérovaci lis a dalsi stroje, je tato lhita 1 az 2 dny.

13. Vyuzivate systém e-aukce? Pokud ne, premysleli jste, zda tento systém
nevyuzit?

Nevyuzivame e-aukce. O tomto systému jsem jiz slySel. Také jsme se do podobného

systému zapojili, ale tuto aktivitu zajistoval sam majitel firmy pan Kfiz. Ja tento systém

nevyuzivam, protoze nejsem jeho zastancem a preferuji odlisny zptsob nakupu. Jedna

se 0 to, ze rad&ji s danym dodavatelem komunikuji sam. To znamena pies e-mail nebo

telefon, nikoli prostfednictvim softwaru. Rad¢ji si vybiram dodavatele, ktefi se nam
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osveéd¢ili, nebo ktefi maji dobré reference. Pokud se jedna o dodavatele, jehoz jsme
doposud nevyuzili, tak u takového dodavatele objedname jen mensi mnozstvi dodavky,
abychom vyzkouseli, jak tento dodavatel bude spolehlivy a jaka s nim bude spoluprace.
Kdyz se novy dodavatel osvédci, tak od ného zacneme odebirat veétsi mnoZzstvi

materialu nebo zbozi.

Dodavatelé
14. Jak vyhledavate své dodavatele? Pomoci internetu, tisku, pomoci vystav
a veletrhi nebo na doporuceni dalSich dodavateli nebo podniki a odbératelu?

Vyuzivame vSechny uvedené moznosti, hlavné pomoci internetu. Z tisku a ¢asopisti uz
ne tolik, ale dfive jsme hledali dodavatele z Casopisi zaméfenych na strojirensky
primysl. Také hleddme nové dodavatele pomoci veletrhli. Posledni veletrh, ktery jsme
navstivili, byl veletrh v Brné a v Hannoveru, kde jsme ziskali nové dodavatele, s nimiz
za¢iname postupné spolupracovat. Na doporuceni naSich odbérateltt i dodavatelt

vyhledavame nové dodavatele také.

Vybér dodavatele pomoci internetu:

Naptiklad u ocelového plechu vyhleddvame nové dodavatele pomoci internetu, protoze
stavajici dodavatelé nejsou schopni nabidnout takové podminky dodani materialu ¢i
zbozi, které nutné potfebujeme. To znamend, ze maji az moc dlouhou c¢ekaci lhitu na

dodani materialu.

Pokud material nebo zbozi dodavatel, kterého jsme vyhledali pomoci internetu, ma,
tohoto dodavatele oslovime. Provedeme prvotni objednavku, kterou si vyzkouSime
spolehlivost dodavatele. Neobjedname hned velké mnozstvi materidlu a zbozi, ale
pouze mensi mnozstvi. Takto si dodavatele vyzkousime, zda doda materidl a zbozi ve

lhiité stanovené a domluvené, ve spravné kvalité a bez jakéhokoliv problému.

Pokud dodavatel podminky splni a my jsme s pokojeni, poté se vétSinou setkame
s obchodnim zastupcem dané¢ firmy, kde probéhne vzijemné predstaveni. Po
piedstaveni zacneme domlouvat podminky nasi spoluprace s novym dodavatelem.
Vyjedndvame hlavné platebni podminky, dodaci podminky a vyfizeni reklamaci.
Samoziejmé tyto podminky se béhem nasi spoluprace obCas meéni. Zvlasté to je
u reklamace, kdy podminky, které jsme si stanovili na zacatku spoluprace, u prvni
reklamace uz neplati. Na to jsme uz ale piipraveni a snazime se upozornit dodavatele, ze

na tyto podminky pfistoupil a musi je dodrzet.
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Vybér dodavatele na zakladé doporudeni:

Dalsi moznosti vybéru dodavatele je vybér na zakladé doporuceni zakaznika nebo
naseho partnera SINOP CB a. s. Diivod je ten, ze stejné jako my pozadujeme kvalitniho
dodavatele materialu nebo zbozi, tak stejny pozadavek také maji nasi zédkaznici. Proto
nam doporucuji dodavatele, které uz néjaky ¢as znaji a osvédcili se jim. U takového
doporucenti je velika pravdépodobnost, ze materidl a zbozi ptijde neposkozené a v dobré

kvalité a spoluprace s dodavateli bude probihat bez probléma.

15. Jaka Kritéria musi dodavatel spliiovat, abyste s danym dodavatelem zacali
spolupracovat? Rozhodujete se podle urcitych rozhodovacich modeli?
Rozhodovaci modely nevyuzivame. Rozhodujeme se na zdkladé¢ toho, pokud dany
dodavatel uz je na trhu nékolik let, také za jakou cenu dodava material a zbozi. Dale
jakou kvalitu ndm miZze zarucit, zda nam poskytne zaruku a vyiidi reklamaci k naSemu
prospéchu. Nenakupujeme od malého piekupnika, protoze ten nam neposkytne
reklamaci daného materialu a zbozi. Vyhybame se tak problémum, které by mohly

nastat.

16. Pokud najdete nového a lepSiho dodavatele, nez jste dosud méli, musi Vam
nového dodavatele schvalit vedeni spolecnosti nebo miiZete Vy sam rozhodnout,
Ze s novym dodavatelem zacnete spolupracovat?

Schvaleni nového dodavatele potiebuji pouze v ptipadé, Ze by se jednalo o velkou

objednavku. Jinak mohu sdm rozhodnout, Ze u dané¢ho dodavatele zaéneme odebirat

material nebo zboZi, protoZe predem vim, co od dané¢ho dodavatele ocekavame.

17. Mate své klicové dodavatele? Pokud ano, mate dané dodavatele rozdélené do
skupin podle diilezitosti daného dodavatele?

Ano, klicové dodavatele mame. Dalo by se fici, Ze na kazdy material mame své klicové

dodavatele. Na ocelovy plech, ktery objednavame, mame asi 3 kli¢ové dodavatele. Je to

naptiklad firma Ferona a. s.

Se svymi kli¢ovymi dodavateli madme sepsanou smlouvu s obchodnimi podminkami,
abychom si nemuseli u kazdé mensi objednavky ujedndvat podminky znovu. Pouze
dany material objedname, naptiklad pomoci telefonu a oni ho pfipravi a ptivezou. Navic
nepotitebuji zaplatit pfedem zalohu. Pouze je zapotifebi, aby osoba, kterd material

pfevezme, prokazala, Ze dany material pfevzit mize. Dtvod je ten, aby material nebyl
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nahodou odeslan do jiné firmy a nebyl zneuzit. Dodavatele do skupin podle dulezitosti

rozfazeny nemame, pouze vime, kteti dodavatelé jsou pro nas klicovi.

18. Resite kazdy den néjaky problém s materidlem?

Kazdy den tfesime néjaky problém anebo feSime podminky dodévani materidlu nebo
zbozi prave s nasimi kli¢ovymi dodavateli. Posledni problém, ktery jsme fesili, byl, ze
dodavka plechu prisla poskozena z divodu Spatného zaplachtovani ndkladniho auta,
které dany plech pievazelo. Casto se stavd, ze materidl na nékladnim auté je
nedostateéné zabezpeCen proti poskozeni béhem piepravy. Pokud je dodan takto
poskozeny plech, tak se zde opét musime rozhodnout, jestli material nechame uskladnit,
nebo bude poslan zpét dodavateli. Pokud se rozhodneme, Ze si dany material nechame,

tak vyjednavame s dodavatelem slevu za to, Ze plech pfisel poskozeny.

19. Stalo se Vam, Ze jste musel opustit svého klicového dodavatele? Napriklad
z divodu zhorseni kvality dodavaného zboZi nebo materialu?
Ano, stalo. Stalo se to, Zze dodavatel materidl pfivezl zcela poskozeny a zrovna
u zakazky, ktera byla objemové velka. Zde je pak nutné se rozhodnut, jestli si plech
nechat a zhotovit vyrobky, které se ale museji opravit, to znamend, ze hotové vyrobky
napiiklad musime piebrousit nebo pielestit, aby na vyrobku nebylo vidét, ze byl plech
poskraban, anebo material poslat zpét dodavateli. Také je nutné se domluvit
| se zakaznikem, ktery si je ochotny pfiplatit za to, Ze vyrobek bude opraven, nebo ze
si po¢ka. To znamena, Zze zakazka bude mit zpozdéni. Divodem zpozdéni je to, ze je
nutné Cekat, az bude dodan novy nepoSkozeny material a z n¢j budou vyrobeny

vyrobky. Takového dodavatele jsme opustili.

20. Jak komunikujete se svymi dodavateli? Pouze pisemné nebo telefonicky?
Komunikuji s nimi hlavné prostfednictvim e-mailu, ale i telefonicky. Telefonicky

hlavné feSime naptiklad to, Ze dovezli jiny materil, nez jsme si objednali.

21. Setkate se se svymi dodavateli i osobné béhem roku?
Béhem roku se s dodavateli setkdvame a tfeSime nové podminky doddvani materialu

a zbozi. ReSime hlavné cenu, zplisob dodani a objednani.
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22. Kdyz nakupujete zbozi, pokazdé hledate nové dodavatele nebo se obratite
pouze na ty, se kterymi jste jiz spolupracovali?
Hledame i nové dodavatele. Neni to pravidelné, ale jednou za dva mésice oslovime

nového dodavatele. Odviji se to hlavné od frekvence dodavek, které uskuteéniujeme.

23. Pfi kazdém nakupu jednate o cené, i kdyZ je to niakup, ktery se neustale
opakuje?

Snazime si pokazdé vyjednat ty nejlepsi cenové podminky. TakZe ano, skoro pokazdé

jedname o cené. Ale jsou piipady, kdy cenu vyjednat nelze, protoze dodavatel stanovil

pevnou cenu a nehodla o cen¢ materidlu nebo zbozi vyjednavat. U takového dodavatele

lze nékdy pouze vyjednat mnozstevni slevu, pokud objedndme materidl ve vétSim

mnozstvi.

24. Nakupujete zboZi i ze zahrani¢i? Jestli ano, jak tento proces probiha?

Ano, nakupujeme. VétSinou ma zahrani¢ni firma v Ceské republice své zastoupeni.
Naptiklad spolupracujeme s firmou Weyland, od které nakupujeme ocelovy plech nebo
kulatiny. V tomto ptipadé vyjednavame s pobockou, ktera ma sidlo v Ceské republice.
Také spolupracujeme s firmou Novatrading, ktera ma sidlo v Polsku. S firmou
Novatrading jednavame i ¢esky, protoze jsou zde obchodni zastupci, ktefi ¢esky trochu

umi.

25. Kde nakoupeny material, zbozi skladujete?

Nakoupeny material skladujeme v regalech v hale, kde ma kazdy material piesné
vymezené misto. Venku materidl neskladujeme kvili tomu, abychom material nebo
zbozi neposkodili. Naptiklad pokud bychom nechali plech venku na slunci, tak by dany
plech ztratil své vlastnosti a folie na ném pfilepena by ne$la odstranit. U ocelového
plechu by mohlo dojit ke korozi a u pozinkovaného plechu k oxidaci. Zbozi jako

Sroubky, matice a hiebiky skladujeme ve skladu, ktery se také nachazi ve vyrobni hale.

26. Jak reSite reklamace?

Reklamace vyfizujeme podle vnitiniho predpisu firmy, kdy se vypliuje reklamaéni
protokol. Reklamacni protokol se nasledn¢ odesila dodavateli spole¢né s fotografiemi,
které jsme poftidili pro dikaz toho, aby dodavatel vidél, jak je materidl poskozen.

Ptikladame i popis toho, jakym zptisobem je material nebo zbozi poskozeno.
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Dopliiujici otazky

27. Pokud néjaky zaméstnanec podniku potiebuje zakoupit urcity material ¢i
zboZi, musi zajit za Vami a Vy mu dany material ¢i zboZi objednate nebo mizZe
tento krok udélat sam?

Veskeré nékupy, které firma uskuteéiiuje, jdou pres nase oddéleni. Zadny zaméstnanec

si nemtiiZze sdm objednat dany material nebo zbozi. Musi pfijit k ndm a fici, co potiebuje

a my mu dany material nebo zbozi objedname.

vvvvvv

Ano, plisobim jako zastupce pro kvalitu a jakost. Madm na starosti veskeré smérnice

a ptirucky nebo také normu ISO 9001 a 3834, coz je norma na svarovani.

4.3.3 Rizeny hloubkovy rozhovor se ¢lenem nakupniho oddéleni

Rozhovor poskytl Bc. Tomas Riha, ktery odpovidal na 12 ptedem piipravenych otazek.
Rozhovor probéhl v misté sidla firmy SINOP SMP s. r. o. v oddéleni nakupéich. Béhem
rozhovoru vznikla nova otazka, ktera méla zjistit, zda ma Bc. Tomas Riha rad pozici

nakupciho ve firmé.

Toma$ Riha pisobi ve firmé SINOP SMP s. r. 0. jako nakupéi dva roky. Ve firmé
zacinal jako d€lnik u svatfovaciho robota. Po vypséani konkurzu na misto ndkupc¢iho byl
na danou pozici prijat. Titul bakalar ziskal na Zemédélské fakulté JihoCeské univerzity

v Ceskych Budgjovicich

1. Jaké mate povinnosti a za co v§echno mate zodpovédnost?

Moji povinnosti je zajiStovat potfebny materidl a zbozi, aby ho bylo dostatek a aby
neklesl pod minimalni skladovou zasobu. Ddéle feSim reklamace, které vznikly na
materidlu ¢i zboZi, které jsem objednéaval. Zodpov&dnost mam za material a zbozi, které
objednavam, za jejich v€asné doruceni, za kontrolu, zda jsou v poradku, nebo nejsou
poskozeny. U plastového materialu jsem pii prevzeti objednavky vZdy osobné, abych si
byl na sto procent jisty, ze pfiSel v nepoSkozeném stavu. Ostatni material ptejimaji

skladnici.
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2. Pokud nastane krizova situace v podniku, muZete ji Vy osobné vyfesit, nebo
musite jit za svym nadfizenym a danou situaci vyreSite spolecné?
Kazdou reklamaci oznamim svému nadfizenému, aby védél o problému, ktery nastal.

Podle vaznosti reklamace bud’ feSim problém sam, nebo spolecné s nadfizenym.

3. Jaky material, zboZi Vy osobné nakupujete?

Osobn¢ nakupuji:

e nerezovy material — plechy, kulatiny, ty¢ovy material,
e ocelovy material — kulatiny, ty¢ovy material,

e hlinik, mosaz, méd’,

e plastovy material — kulatiny, desky,

e obalovy materidl — pasky na svafovani folie, bublinkové folie, mirelon a palety.

4. Vyhledavate Vy osobné nové dodavatele?
Vyhledavam dodavatele sim. Hlavné dodavatele, ktefi dodavaji mosaz a barevny kov,
protoze takovych dodavatelli je malo. Hledam je pievazné pomoci internetu anebo se

rozhoduji i na zékladné obchodnich zastupct, kteti do nasi firmy jezdi pravidelné.

5. KdyzZ najdete lepSiho dodavatele, musite dostat souhlas VaSeho nadiizeného
nebo s dodavatelem miZete za¢it spolupracovat?

Nového dodavatele musim svému nadiizenému oznamit. Z divodu toho, Ze vedouci

musi dané¢ho dodavatele zavést do systému firmy, abychom s danym dodavatelem mohli

vibec zadit spolupracovat. Bez toho bychom nemohli vytvofit nakupni objednavku, bez

které nejde nakup uskutecnit.

6. Jednate s nékterymi vasimi klicovymi dodavateli?
Ano, s klicovymi dodavateli jednam. Jednam s firmou ITALINOX s. r. 0., je to italska
firma, ktera ale vse vyrabi v Ceské republice. Dale jednam s &eskou firmou ALFUN

a. S., od které odebirame hlinik.

7. Jak casto kontrolujete skladové zasoby?

Minimaln¢€ jednou denng, a to vétSinou hned po ranu, pomoci systému Trutops a Visual.
V programu Visual uskute¢iiujeme objednavky a v programu Trutops vidi délnici, kde
je dany material uskladnén a co je potfeba na zakdzce udélat. J& pomoci tohoto

programu vidim, kde je material uskladnén a mizu si ho dojit zkontrolovat.
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8. Hlidate kazdy den ceny materialu, zboZi, které objednavate?

Ceny kontroluji kazdy den, hlavné u nerezového materialu. Je to material, u kterého se
cena neustadle méni. Ale vétSinou nas informuje sam dodavatel o tom, Ze dany material
zdrazil. Informuje nas, 0 Kolik se material nebo zbozi zdraZilo a posle dokumentaci, kde
jsou vypsany vSechny ceny materiald, které od daného dodavatele odebirame.
Na zéakladé této dokumentace se rozhodneme, zda budeme stale od dodavatele odebirat
dany material. Napftiklad u ty¢ového materidlu nevyjednavame o cenach, protoze ceny

zde byvaji stejné, zpravidla se moc neméni a material neni tak drahy.

9. Mate hodné reklamaci na objednany material, zbozi? Jak tyto reklamace
vyFizujete a evidujete je v néjakém systému?

Jelikoz objednavam 4 tuny nerezového materialu tydné, tak se néjaky ten problém vzdy

vyskytne. Na druhou stranu na takové mnozstvi objednavek si myslim, Ze reklamaci

neni zase tolik. Reklamace evidujeme do naseho systému, kdy se musi vyplnit

reklamacni protokol. V protokolu vyplitujeme, co pfesné s materidlem nebo zbozim je

v nepoiadku, a ptfikladdme fotografie, abychom dodavateli mohli dokézat, Zze dany

material je opravdu poSkozen.

10. Kontroluje Vas Vas nadfizeny? Je Vam tato kontrola prijemna?
Kontroluje, ale ne Casto. Spise kontrola probiha na zakladé toho, Ze se vedouci zepta,
jestli nenastal néjaky problém a jestli ano, tak jak dany problém fe§im a jaky je aktualni

stav feSeni problému.
Kontrola mi nevadi.

11. Motivuje Vas Vas$ nadrizeny? Je dana motivace dostacujici?
Motivaci pocituji, hlavné tu finanéni, ale vzdy potési ta, kdy vas vedouci pochvali za

dobte odvedenou praci.

12. Posila Vas Vas nadrizeny na strojirenské veletrhy a vystavy?
Posila, ale vzdy je to na dohodé, zda na dany veletrh chceme jet. Naposledy jsem byl na

veletrhu v Brné.

13. Posila Vas firma na vzdélavaci kurzy?

Posila, v tuto chvili zde probihaji kurzy cizich jazykd, ale ja se Zddného neti¢astnim.
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14. Libi se Vam prace nakupéiho?
Libi, libi se mi hlavné komunikace se zaméstnanci na diln¢ a s nékterymi dodavateli.
Libi se mi i to, ze nesedim potad jen u stolu za pocitacem, ale musim jit i na dilnu mezi

dé€lniky a fesit kazdodenni problémy.

4.3.4 Rizeny hloubkovy rozhovor se élenem nakupniho oddéleni

Rozhovor poskytla Be. Lenka Papouskova, odpovidala na 12 ptfedem pfipravenych
otazek. Rozhovor se uskutecnil v misté sidla firmy SINOP SMP s.r. 0. vV ndkupnim

oddéleni firmy.

Bc. Lenka Papouskova plisobi ve firmé jiz dva roky a k pozici ndkupciho firmy jesté
zapisuje a planuje zakazky do vyroby. Studovala na Pedagogické fakulté Jihoceské

univerzity v Ceskych Budgjovicich.

1. Jaké mate povinnosti a za co vSechno mate zodpovédnost?

Moji povinnosti je nakup spojovaciho a ostatniho materidlu. Mam zodpovédnost za to,
aby bylo dostatek materialu na vSechny zakazky firmy. V ptipad¢€ individualni poptavky
musim material poptat a zajistit do pozadovaného terminu. Mam na starosti zajisténi
dodavek materidlu do firmy. S n€kterymi dodavateli mam dohodnuto, ze dany materiél
nebo zbozi odeslou konkrétni den v tydnu. U nékterych dodavatelti dochéazi k osobnimu

vyzvednuti.

2. Pokud nastane krizova situace v podniku, mizZete ji Vy osobné vyiesit, nebo
musite jit za svym nadFizenym a danou situaci vyresite spole¢né?

Zalezi na druhu problému. Nékteré problémy vyfeSim sama. Jsou to problémy typu, ze
dany druh zboZi nebo materialu neni v danou chvili na sklad€. Vyroba ale materidl nebo
zbozi potiebuje, tak telefonicky zavolam dodavateli, jestli dany druh zbozi nebo
material maji. Jestlize jsou k dispozici, tak zaméstnanec nasi firmy k tomu urceny je

tykajici se reklamace.

3. Jaky material, zboZi Vy osobné nakupujete?
e spojovaci materidl — Srouby, podlozky, matice, trhaci nyty, nytovaci matice,
navarovaci Srouby,
e ostatni materidl a zboZi — zamky, kancelafské potieby, lepidla a lepici pasky a

e Obalovy material — kartony, lepenkové krabice a polystyren.
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4. Vyhledavate Vy osobné nové dodavatele?
Ano, v pfipad¢, pokud u stavajicich dodavateli materidl neni. Moc casto nové

dodavatele nevyhledavam, nasi stali dodavatel¢ material maji skladem.

5. Kdyz najdete lepSiho dodavatele, musite dostat souhlas VaSeho nadrizeného,
nebo s dodavatelem miiZete za¢it spolupracovat?
Nepotiebuji souhlas, jen vedouciho informuji o lepsSim dodavateli. Vedouci nového

dodavatele zavede do informac¢niho systému Visual.

6. Jednate s nékterymi VaSimi klicovymi dodavateli?
Ano, jednam. Mezi nase klicové dodavatele patii napt. firma Ferospoj s. r. o., ktera je
dodavatelem spojovaciho materialu. Stejny material nam také dodava firma

Trans-Technik s. r. 0. Dale mame dalsi dva klicové dodavatele na spojovaci material.

Vyse uvedeni dodavatelé se specializuji na jiny druh materidlu a zbozi. Ferospoj s. r. o.
dodava Srouby, matice a podlozky. Firma Trans-Technik s. r. 0. dodava trhaci nyty,
nytovaci matice a navafovaci Srouby. HAMIZA s.r. 0. je dodavatelem lepenkovych

krabic a UNION TRADE s. r. o. dodava polystyren konkrétnich rozméra.

7. Jednate s nékterymi dodavateli v cizim jazyce?

Ano, s ne¢kterymi dodavateli jednam v cizim jazyce, hlavné v anglickém jazyce. Napf.
s dodavatelem LA.GO.S SRL, jelikoz firma sidli v Italii, hovoiime prostfednictvim
e-mailu jazykem, jimz se oba domluvime, tedy anglicky. Dale s firmou Penn Elcom

GmbH, ktera sidli v Némecku, komunikujeme rovnéz anglicky.

8. Jak ¢asto kontrolujete skladové zasoby?

Skladové zasoby kontroluji minimalné dvakrat tydné. Ve vyjimecnych piipadech
i n€kolikrat tydné. Kontroluji je tak, ze si vytisknu sjetinu toho, co nakupuiji,
a zkontroluji stav zasob.

9. Hlidate kaZdy den ceny materialu, zboZi, které objednavate?

Kazdy den nekontroluji ceny materidlu a zbozi. Kontroluji je v tom piipad¢, pokud

material nebo zboZi objedndvam. S nékterymi dodavateli mam nastaveny stalé ceny,

proto nemusim ceny kontrolovat.
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10. Mate hodné reklamaci na objednany material, zbozi? Jak tyto reklamace
vyFizujete a evidujete je v néjakém systému?

Reklamaci neni tolik, jelikoz objednavam velky pocet polozek, napiiklad trhacich nytt
objednam i1 6 000 kusi mésicné. Vyfizujeme je pomoci reklamacniho protokolu
aevidujeme je v internim systému firmy. K reklama¢nimu protokolu ptikladame

fotografie, aby dodavatel vidél, jak moc je material nebo zbozi poskozeno.

11. Kontroluje Vas Vas nadrizeny? Je Vam tato kontrola prijemna?
Kontroluje, ale namatkové. V piipad¢ problémi se pta, jak jsem dany problém vyftesila.

Kontrola mi nevadi.

12. Motivuje Vas Vas nadrizeny? Je dana motivace dostacujici?

Motivuje, ale motivace by mohlo byt i vice, nez je doposud.

13. Posila Vas Vas nadrizeny na strojirenské veletrhy a vystavy?
Posila, vzdy je to na spolecné dohod¢€. Posledni veletrh, ktery jsem absolvovala, byl

strojirensky veletrh v Brné.

vvvvvv

Ano, zastavdm. Moji dal$i naplni prace je zapisovani nové pfichozich objednavek od
firmy SINOP CB a. s. a FAIVELEY TRANSPORT CZECH a.s. do informa¢niho
systému firmy Visual. Poté pfedavam informacni materialy pro vyrobu, kde je naptiklad
uvedeno, kolik, ¢eho a kdy ma byt dodano. Také v nékterych piipadech fe$im termin

dodéni s odbérateli a tisknu Stitky na konkrétni vyrobni pravodky.

15. Posila Vas firma na vzdélavaci kurzy?

Ano, posila. Nyni dochazim na hodiny némeckého jazyka.

16. Libi se Vam prace nakupciho?
Ano, libi. Hlavné proto, Ze se mi libi komunikovat se zahrani¢nimi dodavateli, uplatnim

tak své jazykové dovednosti, které jsem se diive naucila, a hlavné si je navic vylep$im.

4.3.5 Pripadova studie na realizaci zakazky

Pro vytvofeni piipadové studie byly pouzity informace ftizeného hloubkového
rozhovoru s vedoucim nakupniho oddéleni, ktery probéhl 16. zaii 2016, a dale
informace poskytnuté pii druhém hloubkovém rozhovoru, ktery se uskutecnil
6. listopadu 2016. Pro piipadovou studii byly vyuzity materialy potifebné pro realizaci

zakéazky nakupnim oddé€lenim.
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Tato pfipadova studie se zaméfi na hodnoceni postupu piijmu a realizaci zakazky na

spony (350 kusti) pro firmu Termobazény s. r. o.

Postup prijmu zakazky z pohledu nakupniho oddéleni

Jak by se mélo postupovat:

Prvnim krokem pro to, aby mohla byt zakazka pfijata, je domluva s obchodnim
oddélenim a technologem, kdy se zjistuje, zda je nakupni oddéleni schopno zajistit
potfebny materidl a zbozi pro danou zakazku a za jakou cenu. Néakupni oddéleni
zjist'uje, zda material nebo zboZi jsou na skladé anebo jestli material ¢i zbozi je nutné
objednat. V piipad¢, ze material ani zbozi nejsou na sklad¢, poptavaji své dodavatele.
Zjistuje se, jestli budou schopni potfebny material nebo zbozi dodavatelé¢ dorucit vcas,
ato v pozadované kvalit¢ a cené. Po obdrzeni informaci, zda je nakupni oddé€leni
schopno material a zbozi zajistit, se tyto informace pfedavaji obchodnimu oddé€leni.
Obchodni oddélni vytvoti obchodni nabidku pro zakaznika, ktery s nabidkou souhlasi,
anebo nesouhlasi. Pokud zakaznik souhlasi, dany materidl ndkupni oddéleni objedna

a zakdzku zavede do systému Visual.

V druhém kroku se musi pfijmout objednany materidl na sklad. Material, ktery pftisel,
musi nejprve projit vstupni kontrolou, kterou zajist'uji skladnici. Pokud se jedna o novy
material nebo o material, u kterého se vyskytovaly neustalé problémy, tak tuto kontrolu
realizuje osobné ¢len nakupniho oddéleni. Kontrolu provadi ten ¢len nakupniho odd€lni,
ktery dany material objednal. Materidl, ktery proSel vstupni kontrolou a nebyly u n¢j
shledany zadné problémy, se pfijme do skladu. Oznaci se prislusSnymi udaji. Napiiklad

rozmér plechu, Cislo objednavky a druh materidlu nebo zbozi.

U hutniho materialu vyzaduje nakupni oddé€leni inspekéni certifikat 3.1, kde najde
veskeré informace o vyrobci, slozeni materialu a hlavné spravnou kvalitu a jakost
1.4016. V ojedinélych piipadech i pivod, protoze néktefi zakaznici pozaduji material,

ktery pochazi pouze z Evropské unie. Tyto udaje se nachdzeji v inspekénim certifikatu.

Po zkontrolovani tohoto certifikatu, zda ma veskeré nalezitosti, které pozaduji, certifikat
oznaci zelenou samolepku. Je to z toho divodu, aby bylo vsem jasné, ze material

splituje na zaklad¢ certifikatu vSechny potiebné vlastnosti.

Jestlize v tomto kroku zjisti, Ze materidl a zbozi je poskozeno, musi zde provést

rozhodnuti, zda material nebo zboZi i1 pfesto piijmout.
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Pokud se jedna o drobné poskozeni, jako je napt. ohnuty roh plechu, a je rozhodnuto, ze
material je nepouzitelny pro vyrobu, tak tento material nebo zbozi jsou odvezeny zpét
dodavateli. Nez se tak ucini, musi se vyplnit reklamac¢ni protokol a napsat do dodaciho
listu, ktery piisel spolu s materidlem nebo zbozim, o jaké poskozeni se jedna. PoSkozeni
materialu a zbozi se musi nafotit, aby nakupni oddéleni mélo dukaz o tom, ze material
¢i zbozi bylo opravdu poskozené nikoli firmou (zaméstnanci), ale uz pfi pfivozu do
firmy. Tyto fotografie se prikladaji k reklamac¢nimu protokolu, ktery nasledné odesila

nakupni oddéleni dodavateli, ktery poskozeny material nebo zbozi dodal.

Reklamacni protokol obsahuje nazev firmy, kterd material ¢i zbozi dovezla. Popisuje
problém, zminuje, o jaky druh materialu ¢i zbozi se jedna, dale uvadi jejich mnozstvi
arozméry. Dale se uvede, co s danym materialem nebo zbozim neni v potadku, a jestli
jsou pouzitelné, nebo naopak zcela nepouzitelné. Navic se stanovi, CO je pozadovano —
nahrada, nebo dobropis. Nakonec se vyplni datum a kdo reklamaéni protokol sepsal.
Cast tohoto protokolu vypliuje i dodavatel. Vyhodnocuje odstranéni reklamace, zda

reklamaci pfijimd, nebo neuznava. Nasledné protokol odesle zpét.

Kdyz je materidl ¢i zbozi ¢astecné pouzitelné, dodavatel vétSinou vystavi dobropis na
¢ast hodnoty daného materidlu nebo zbozi. Jestlize je ale materidl poSkozen tak, ze
nelze pouzit pro vyrobu, dodavatel dodd novy neposkozeny materidl. Pokud se
u dodavatele neustale opakuje reklamace, kterou dodavatel neuznava, s dodavatelem

prestava nakupni oddéleni postupné spolupracovat.

Material, ktery prosel vstupni prohlidkou a nebyla na ném shledana zadna zavada, je
predan do vyroby. Béhem vyroby ale mtze dojit k problému, a to v podob¢ jakéhokoliv

poskozeni.

Poskozeni materidlu nemusi byt vzdy pii vstupni prohlidce odhaleno. JelikoZ material,
zvlasté plech, je do firmy dorucen ve velkych balicich, které jsou zabaleny, a tim
chranény od vnéjSich Ciniteli (prach, manipulace, doprava, atd.), které by mohly
materidl poskodit. Tyto baliky se pifi vstupni kontrole nerozebiraji, ale pouze se
kontroluji z vnéjsi strany. Nerozebiraji se, protoZe takto kontrolovat kazdy balik by bylo
velice obtizné a tézko proveditelné. Proto Se tyto vady na materidlu odhali az pfti
vyrobe, kde se balik plechli postupné rozebira a pouziva. Pravidlem je, ze prvni plech
Z baliku je v potadku, ale nasledujici plechy jsou poSkozeny, napiiklad jsou poskrabany

tak, ze ani nasledna oprava, jako je zbrouseni, toto poskrabani neopravi, a plech se musi
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vyfadit. Pravé v tomto okamziku nastupuji technolog, mistr a ¢len ndkupniho oddéleni,

ktefi se musi okamzité¢ rozhodnout, CO S materidlem nebo zbozim ud¢laji.

Rozhodnuti, co ud¢€lat s materialem, musi byt rychlé, aby se vyroba nezastavila
anevzniklo zpozdéni na vytvorené objednavce. Vzdy by se méli vSichni jednohlasné
shodnout, co by se mélo s danym materidlem udélat. Jestli material opravit a pouzit,

anebo vyftadit.

Pokazdé, kdyz se zjisti poSkozeni, zavada na materidlu nebo zbozi at’” pii vstupni
prohlidce, nebo az ve vyrob¢, musi se vypsat reklamacni protokol k dodavateli a zahajit
reklamacni fizeni. Béhem reklamacéniho fizeni ptijizdé€ji do firmy zastupci dodavatelt,
tzv. reklamacni technici, ktefi si danou zdvadu, poskozeni chtéji prohlédnout osobné
audelat si svlij vlastni zapis. Na zadklad¢ této navstévy pozdéji rozhoduji o uznani ¢i

neuznani reklamace.

Reklamaci vétSinou neuznaji, pokud se mohou opfit o normy, které vymezuji, do jaké
miry se nejedna o poskozeni. Napiiklad norma CSN EN 10021, ktera upravuje, do jaké
miry lze tolerovat maximalni a minimalni tlouStku plechu. Tato norma nam tedy fika,
ze pokud plech nebude mit pozadovanou tloustku a vejde se i ptesto do rozmezi normy,

nejedna se o reklamaci.

Zde prace nakupniho oddé€leni na vyrobku kon¢i, ale oddé€leni se opét zapojuje, pokud
pfijde reklamace naptiklad na zreznuti vyrobku. Poté, kdy se o reklamaci dozvi nakupni
odd¢leni, zjist'uje, pro¢ se tak stalo. Prvnim krokem je, ze dohledava certifika¢ni listiny,
které v sob€ ukryvaji sloZzeni daného materialu. Nakupni oddéleni podle toho mize
dokazat, Ze vyrobek nemohl zreznout z diivodu nekvalitniho materidlu. VétSinou je
vyrobek poskozen zakaznikem, a to nevhodnym zachazenim a nespravnou manipulaci,
kdy naptiklad zdkaznik na vyrobek pouZije nevhodny Cdistici prostiedek a vyrobek

Zrezne.

Jestlize po predani vyrobku nepiijde Zadnd reklamace, kterou by se mélo zabyvat
nakupni oddéleni, starost o danou zakdzku kon¢i a zac¢ina starost o novou.

Postup nakupniho oddéleni p¥i prijeti a nasledném plnéni zakazky:

Ptijeti zakazky od firmy Termobazény s. r. 0. na spony (350 kust) z materidlu nerez

mofeny (nerezovy material bez povrchové Gpravy).
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Do nakupniho oddéleni piichazi ¢len obchodniho oddé€leni a technolog, aby zjistili,
jestli je material dostupny (zda ho maji skladem), za jakou cenu a popiipad¢ za jak
dlouho by material nebo zbozi bylo dodano do firmy SINOP SMP s. r. o.

Obrazek 6: Nakupni objedndvka na materidal

Strani
NOK NAKUPNi OBJEDNAVKA  Cislo: NV1602628
[ Dodaci adresa i : : Lf_akluréfé_nri adresa 7__ ] 7/\(|?7$a (m.clavaleie - O |
SINOP SMP s.r.0. SINOP SMP s.1.0. ITALINOX s r.0.
Budéjovicka 466 K Hru$ovu 1400 %uebradsk'a 53/59
Homole 370 01 102 00 Praha 10 Ri¢any-Jazlovice 251 01
cz Ceska republika cz
DIC: CZ699003918 )
IC: 02308703 ICO: 45306591
Pozadovany termin _Korjtéakl
Vystavil: Iel
Tel hax
E-mail: E-mail
Zakazka - UrCeno [
Pof. Cislozbozi-kéd __ Popis ) - Mn. WM CenalMj G
I 1 1.43012B Plech 3,0x1000x2000 ner.mof. 1.4301_ - 240,00 kg

Pozaduji inspekéni certifikat 3.1

Datum objednani Vystavil

S uéinnosti od 1.1.2015 je SINOP SMP s.r.o. registrovan jako &len skupiny - platce dané z pfidané hodnoty.
Nové DIC je: CZ699003918.
Zadame o zménu na véech fakturach i uéetnich podkladech s datem zdanitelného plnéni od 1.1.2015.

Na dafovém dokladu a dodacim listu uvadéjte vzdy cislo nakupni objednavky, v opaéném pfipadéypfi'loite kopii.objedné\
Pii nespinéni uvedenych pozadavkl bude dafiovy doklad vracen k doplnéni a prodlouzeni splatnosti.

Zdroj: SINOP SMP s. r. 0., 2016
Material nerez motfeny (bez povrchové Upravy) nebyl skladem, proto ¢len nédkupniho
oddé€leni udélal poptavku u dodavatele ITALINOX s. r. o. Objedndvka tohoto

konkrétniho ptipadu je zndzornéna na obrazku 6.

Dodavatel pristoupil na podminky, které nakupni oddéleni zadalo (cena za material,
datum dodani) hlavné ztoho divodu, ze firma ITALINOX s. r. o. drzi skladovou
zasobu nejpouzivanégjsiho materialu, do kterého se zatazuje i nerez mofeny, pro firmu
SINOP SMP s. r. 0. Na zéakladn¢ této skladové zasoby se termin dodani vyrazné zkrati.

SINOP SMP s. r. o. uzavira s dodavateli rdimcovou smlouvu na vybrané druhy a
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mnozstvi materialu na urcité obdobi, zpravidla na ptl roku. Divodem uzavirani téchto
smluv je drzeni stale stejné ceny, tedy zafixovani ceny na urCité obdobi a flexibilni

dodani pozadovaného materialu.

Nakupni oddéleni nasledné informovalo obchodni oddéleni o tom, Ze je schopno
pozadovany material obstarat za urcit¢ podminky (cena materidlu, termin dodéni).
Obchodni oddéleni vytvorilo na zékladé téchto podminek objednévku pro zakaznika,
ktery ji nasledné pftijal.

Objednavka byla zavedena do systému Visual. Objednany material ptiSel do firmy
SINOP SMP s. r. 0. do péti pracovnich dnti. Pfi pfevzeti materialu skladniky nebyla na
materialu shledana zadna zavada, proto material pfijali na sklad a oznacili ptislusnymi
Gdaji. Stitkem, ktery obsahuje udaje o rozmérech materialu, ¢islo objednavky, druh
materialu (viz obrazek 7). Zde nebyla potieba kontroly ¢Elena nakupniho oddéleni

z diivodu, Ze tento druh materidlu se objednava casto a nebyva s nim problém.

Obrazek 7: Stitek materidlu

620M301 |

nerez mor.

3,0x1000x2000

1.4301

S NV 1602628

Zdroj: SINOP SMP s. r. 0., 2016

Objednany material nerez moteny vstoupil do vyroby, kde délnici méli vytvorit 350
kusti spon pro firmu Termobazény s. r. o. Tento material je dodavan ve formé plechd.

Zminéné plechy maji tvar tabuli o rozméru 1000 X 2000 mm a jsou chranény vrchnimi
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obaly. Po odstranéni vrchnich oball jsou tyto tabule davany do stroje, ktery nasledné

z plechu vysekava pozadované spony.

Po sundani vrchni tabule dé€lnici zjistili, Ze nasledujici tabule je poskrabana. PoSkozeni
materidlu se neodhalilo pfi vstupni kontrole, protoze balik plechii se pfi kontrole

nerozbaluje, pouze se kontroluje zvenci.

Proto musel ¢len nakupniho oddé€leni spolu s mistrem vyroby a technologem tento kus
plechu zkontrolovat, aby zjistili, nakolik je plech poSkrdbany a jestli by nestacila pouze
oprava (ptfebrouseni plechu, kdy se Skrabance ztrati). Po zkontrolovani plechu a po
domluvé s mistrem vyroby a technologem byla tabule mofeného nerezu vyfazena
a zapocala reklamace. Vyroba pokracovala dal, protoze materidlu se objednalo vice, aby

se zabranilo poklesnuti minimalni zasoby materialu.

Zahgjeni reklamace zacalo vyplnénim reklamacéniho protokolu a potfizenim fotografii
poskrabaného plechu, které se k protokolu pfilozily. PoSkrabana tabule plechu je
znazornéna na obrazku 8. Na obrazku 9 je ukazka reklamacniho protokolu k firmé
ITALINOXs.r. 0.

Obrdzek 8: Poskrdband tabule plechu

Zdroj: SINOP SMP s. r. 0., 2016
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Obrdzek 9: Reklamacni protokol k dodavateli

SINOP SMP s.r-o. REKLAMACNI PROTOKOL Cislo reklamace
k dodavateli (Beanstandung Nr.):
nllcétgasgggggm (Beanstandungsprotokoll) 1.11_2016

1. DODAVATEL

dodavatel ITALINOX sidlo Zdébradska 58/59

(Liefermnt): o e e A BT (A e O o e s e e
i kontaktnf osoba

Tel ; i e-mail : (Kontaktperson)

2. POPIS PROBLEMU, NEVYHOVU]iCi (Fehlerbeschreibung):
Misto vzniku neshodné uddlosti (oznatit kiizkem ,X")
<] NAKUP MATERIALU | (] kooPERACE | CJ N

specifikace zbozi MnoZstvi (ks, I, m, m2,...) ]
Artikelbezeichnung) Plech 3,0x1000x2000 ner. moi. 1.4301 Menge (Stck, Lt, m, m2,..) 48 kg (1ks)
potet zkontrolovanych kusd (m, m2, ....) z dodavky ¢ R
(tiberprifte Teil-, Meter-, Quadratmetermenge aus der Lieferung) C. objednivky: NV1602628
Popis (Beschreibung) Zavada (Fehler) OK / Not OK (1.0./ N.i.O.)

Poskrdband jedna tabule plechu na

celém svém povrchu NepouzZitelné

Poskraband tabule plechu

ostatni udaje

% i . i
{andere Angaber) PoZadujeme dobropis

3. MOZNOST POUZITI DILU/ZBOZI (Moglichkeit der Teilverwendung):

Vyrobek je: M@:ﬁ\ I y neuvolnén*®
(Teil ist:) (freigegeb® (freigegeben mit d@ nich freigegeben
Poznamka
(Bemerkung)
4. NAPRAVA - POSTUP K ODSTRANENI NEDOSTATKU
(<] UPLATNIT REKLAMACI K DODAVATELI [J UZNANA REKLAMACE  [[] NEUZNANA REKLAMACE

[CJ NEUPLATNIT REKLAMACI K DODAVATELI

Datum: 1.11.2016 Sepsal (jméno): Riha

5. VYHODNOCENI ODSTRANENI REKLAMACE DODAVATELEM

] ODSTRANENO [J NEUZAVRENO
Datum: Sepsal (jméno):

6. PRICINA VZNIKU NESHODY (proc k uddlosti doslo, éeho se problém tkd, écho ji2 ne, definovini piicing)

7. VYHODNOCENI VYSLEDKU, EFEKTIVNOSTI NAPRAVNEHO OPATRENI (ZDA JSOU OPATRENT TRVALA)

NAPRAVNE OPATRENI [] BYLO PROVEDENO /  [[] NEBYLO PROVEDENO V TERMINU - NOVY TERMIN:

NAPRAVNE OPATRENI [ JE EFEKTIVNI k predchazeni piiin neshody
[C)E VYHODNOCENO JAKO NEEFEKTIVNI

Nasledny postup:

8. VYHODNOCENI NESHODY, PODEKOVANI TEAMU
D Neshodu Ize uzaviit naklady neshody kontroloval, odsouhlasil dne

D Neshodu nelze uzaviit

* - nehodici se Skrtnéte (nicht zutreffendes streichen) 831 V1010114

Zdroj: SINOP SMP s. r. 0. 2016

V protokolu se vyplnily nésledujici udaje:
e (islo reklamace,
e ndazev dodavatele a jeho identifikacni udaje,
e specifikace materidlu, kterého se problém tykd, v tomto piipad€ nerez moteny

3,0 x 1000 x 2000,
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e mnozstvi,
e popis problému, ktery nastal,
o fotografie poskrabané tabule plechu na celém svém povrchu a

e informace o tom, zda Ize plech pouzit nebo nikoliv — plech pouzit nelze.

Zbytek reklamacniho protokolu vyplnil dodavatel, kde zaSkrtl, Zze reklamaci uznava.
Ke kladnému vyfiizeni reklamace ptispé€lo i to, ze poskrabany plech piijel zkontrolovat

osobné reklamacni technik firmy ITALINOX s. r. o.

Reklamace tabule plechu byla vyfizena do dvou dnii od zahajeni reklamace. Problém
poskrabaného plechu vyftesili tim, Ze dodavatel vystavil dobropis na poskrabany plech.

Poskrabana tabule byla odeslana zpét dodavateli.

VétSina reklamaci, kterd se ve firm¢é SINOP SMP s. r. o. uskuteCni, je vyfizena
dobropisem. Jeden z hlavnich dtvodu, pro¢ takto fesi reklamaci, je, Ze tento zpisob je

jeden z nejrychlejSich a dodavatelé s nim souhlasi.

Vyroba spon uz nadale probihala bez problému a odbérateli byla objednavka doru¢ena

v€as a V dobré kvalité. Odbératel pozdéji neuplatiioval Zadnou reklamaci na vyrobené

spony.

Zavér

Z ptipadové studie vyplyva, Ze nejvétsi problém pro ndkupni oddéleni, ktery muize
béhem zakazky nastat, je poskozeny materidl, ktery se neodhali pifi vstupni kontrole,
kdyz je material pfejiman skladniky firmy. Toto zji§téni je pro firmu velmi nebezpecné,
protoze pokud firma zjisti, ze je material poskozeny az ve vyrob¢, mize takové zjisténi
zpusobit i zastaveni vyroby a muze dojit ke zpozdéni dodavky hotovych vyrobki
odbérateli. Tim, Ze firma nedokazZe splnit lhiitu dodani, riskuje ztratu dobrého jména.
Tyto problémy sice nejsou tak casté vzhledem ktomu, kolik tun materialu firma
objedna, ale stale je tu hrozba, ze poskozeny material zastavi celou vyrobu, a to by pro
firmu nebylo ptiznivé.

Dalsi problém, ktery je pro nakupni oddé€leni velmi nepiijemny, je, kdyZ dodavatel
neuzna reklamaci. Po takovém zjiSténi pfichdzi 1 mySlenka na zménu dodavatele, aby jiz

nedochézelo k podobnému problému. Ale najit nového a vhodnéjSiho dodavatele je také

velmi obtizna préace. Proto se vSichni ¢lenové ndkupniho oddéleni snazi s dodavatelem
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na reklamaci materialu nebo zbozi dohodnout tak, aby rozhodnuti o reklamaci

vyhovovalo kazdé zacastnéné strané.

4.3.6 Pripadova studie na hodnoceni dodavatelt podle normy ISO 9001

Pro vytvofeni pfipadové studie byly pouzity informace fizeného hloubkového
rozhovoru s vedoucim nakupniho oddéleni, ktery probéhl 16. zati 2016, a dale
informace poskytnuté piti druhém hloubkovém rozhovoru, ktery se uskuteénil
6. listopadu 2016. Pro ptipadovou studii byly vyuzity materialy potiebné k hodnoceni
dodavatelt podle normy ISO 9001.

Tato piipadové studie se zaméti na to, jak firma SINOP SMP s. r. o. postupuje pfi

hodnoceni dodavatelii pomoci normy ISO 9001 a jak takové hodnoceni vypada.

Firma SINOP SMP s. r. o. spliiuje normu ISO 9001 a soucasti této normy je postup, jak
hodnotit své vlastni dodavatele. Diivodem toho, pro¢ se hodnoceni dodavatel provadi,
je, aby se vyftadili takovi dodavatelé, ktefi nevyhovuji a nespliiuji podminky firmy.

Hodnoceni vSech dodavatelt probihéd v lednu nebo unoru kazdy rok.

Nez zacne samotné hodnoceni dodavatelii, musi se dodavatelé roztiidit do skupin podle

oboru, kterému se dodavatelé vénuji.

Ve firmé SINOP SMP s. r. 0. maji tyto skupiny:
e hutni material,
e nerezovy material,
e pozink (druh materialu),
e kooperace (povrchové tpravy, brouseni, kaleni) a

e sluzby (doprava).

U kazdého dodavatele se musi ohodnotit tato kritéria:
o kvalita produkt,
e dodavatelska moralka,
e ochrana produktt,
e stalostcena

e souvisejici dokumentace.
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Po zarazeni dodavateld do skupin za¢ind hodnoceni, které se uskutecniuje pomoci bodu.
Dodavatele hodnoti kazdy, kdo s dodavatelem jakymkoliv zpisobem spolupracuje nebo

komunikuje.

Hodnoti se body 1 az 4, kdy:

e 1 znamena prikladny,

e 2 znamena uspokojivy,

¢ 3 znamend akceptovatelny s vyhradami a

e 4 znamena neptijatelny (vyradit).
Dodavatel¢, ktefi obdrzi v souctu vSech obdrzenych c¢isel nejnizsi Cislo, zUstavaji
Vv evidenci dodavatelii a mize se s nim i nadale spolupracovat. Dodavatel¢, ktefi obdrzi
ptili§ vysoké ¢islo, tedy piekro¢i hodnotu 2,51; jsou automaticky vyfazeni. Automaticky

je vyrfazen i ten dodavatel, ktery béhem hodnoceni obdrzi od kohokoliv znamku 4.

Po kazdém hodnoceni, které firma provede, vyradi jednoho, maximalné¢ dva dodavatele,
ktefi prekroci hodnotu hranice, kterou si firma stanovila, anebo obdrzi minimalné jednu

4, ktera znamena automatické vyfazeni ze seznamu dodavateltl vhodnych ke spolupraci.

Na obrazku 10 je mozné vidét protokol na hodnoceni dodavateld

Obrazek 10: Protokol na hodnoceni dodavatelit

SINOP SN 8.1.0 Hodnoceni dodavatel( za rok 2015 - KOOPERACE
Stupné hodnoceni Whodnoceni g g
1 - phidacna Priméma mamia za hodnocené obdobi je podiiadem ke : g ol 5 P o

) - uspokoiiva schvaleni dodavalele na obdobi nasledu)i < . 3 z
) - akcaplovateind s whradami
4 « neplijateind (vwfadk Schvleny dodavalel na dalsi obdobl 45 § ¥ L

= promés obde2enych namek 2 hodnocen! e mendi ne? 2 51

sdrend znamky neobsahul 4

t
Ouvise)
Ochrana produks
se
a

(Dodavatel [ stét_| Zndmka_[Predmét dodivky [Zajistuje [Hodnot [Hodnotil
R

B EREEEEEEEREE

(Hodnoti _______|Podpls

Zdroj: SINOP SMP s. r. 0., 2016
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Poté, co vedouci ndkupu vyhodnoti vysledky hodnoceni dodavateli, vyd4d seznam
schvalenych dodavateld, S nimiz mize firma nésledujici rok spolupracovat. Hodnoceni

dodavatell se zase opakuje dalsi rok.

Hodnoceni firmy XY

Firma XY se zafazuje do skupiny kooperace, ktera zajistuje povrchové upravy plechu.

Firmu postupné hodnotili 3 ucastnici hodnoceni dodavateld, ktefi museli vyplnit
piipraveny formuladf, vytvoreny vedoucim nakupniho oddé€leni. Tento formulaf je

ucastnikiim hodnoceni rozesilan pomoci e-mailu.

Vsichni Uc€astnici museli ohodnotit tato kritéria (kvalitu produktii, dodavatelskou
moralku, ochranu produktt, stilost cen a souvisejici dokumentaci). Hodnotili body

od 1 do 4, kdy hodnoceni 1 je nejlepsi hodnoceni, které mize dodavatel obdrzet.

Nikdo z Gc¢astniku, ktefi hodnotili, neobodoval dodavatele znamkou 4, proto nebyl
s okamzitou platnosti vyfazen ze seznamu dodavatelii. Nyni se musi spocitat primér
ziskanych bodl (znamek) a zjistit, zda se dodavatel vesel do kritéria stanoveného

firmou. Tato hodnota ¢ini 2,51.

Dodavatel obdrzel z vétSiny kritérii znamku 2, z méné kritérii poté znamku 3 a jeho
pramér ¢inil 2,33. Diky tomuto vysledku dodavatel zlstava v seznamu schvalenych

dodavatelt na dalsi rok.

w

Zavér
Z ptipadové studie vyplyva, ze hodnoceni dodavatelti je pro firmu velmi pfinosné
a dulezité, protoze ze seznamu dodavatelll se vytadi ti, ktefi nevyhovuji a nespliuji

podminky, které si firma stanovila.

Vytazeni takovych dodavatelli, ktefi nespliiuji podminky firmy, sniZuje riziko vzniku
problémi mezi nakupnim oddélenim a dodavateli. Problémim, kterym se firma snazi
vyhnout, jsou hlavné nepfijemnosti, které provazi priibéh reklamace, jako je neuznani
reklamace nebo protahovani reklamacniho fizeni. Ttidéni dodavateli pomoci normy

ISO 9001 je pro firmu velkym pfinosem.
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4.4 Navrhy na zlepseni

4.4.7 Kvalitnéjsi kontrola dovezeného materialu nebo zbozi

Na zéklad¢ ziskanych informaci z individualnich hloubkovych rozhovort a ptipadové
studie, kterd byla zaméfena na tvorbu zakédzky, je navrhovana kvalitnéjSi kontrola

dovezeného materialu a zbozi.

Spole¢nost SINOP SMP s. r. 0. mé¢la v roce 2016 v praméru 3,4 reklamace za mésic.
Podle téchto ziskanych informaci od vedouciho ndkupniho odd€leni vyplyva, Ze podle
propoc¢tit vychazi zhruba jedna reklamace na tyden. Proto je navrhovano zkvalitnit
kontrolu pfijimaného zbozi, aby se snizil pocet reklamaci, protoze 3,4 reklamace za
mesic je vysokeé cislo.

Kontrola pfijiman¢ho zbozi by mohla byt zlepSena tim, ze by tuto kontrolu provadél
zaméstnanec k tomu uréeny a vyskoleny. Naklady na tohoto zaméstnance jsou ve
srovnani s naklady na reklamaci niz$i, jelikoz primérnd mési¢ni hruba mzda ve
spolecnosti SINOP SMP s. r. o. ¢ini 18.000 K¢. Zaméstnavatele by tento zaméstnanec
stal mésiéné zhruba 24.120 K¢ veetné nékladii na socialni a zdravotni pojisténi, placené

zamestnavatelem.

Naéklady na reklamaci jsou vysoké, protoze material, ktery je poskozeny a nelze pouzit,
je vracen zpét dodavateli, a tim dochazi ke zpozdéni cel¢ vyroby. Pokud dojde ke
zpozdéni dodani zakdzky odbérateli, spolecnost musi tomuto odbérateli slevit urcita

procenta z ceny zakazky. Timto krokem tak spolecnost ptichazi o zisk ze zakazky.

Dalsi néklad, ktery spole¢nosti vznika z divodu poSkozeného materialu, je, Ze pokud
zakaznik pfistoupi na variantu, ze vyrobky budou vyrobeny z poskozeného materidlu,
musi mu tak spole¢nost slevit z ceny vyrobku. Dalsi naklad, ktery také zvySuje naklady
na reklamaci, je divod toho, Ze pokud by vyrobky mohly byt doru¢eny dodavateli v¢as
pomoci dopravniho podniku, tuto variantu spolecnost vétSinou vyuzije. Naklady na
expresni dodavku vyrobkl zadkaznikovi jsou velmi vysoké. Neposledni ndklad, ktery
vznika v piipadé poskozeného zbozi nebo materialu, je, Ze pokud je material odvezen
a do né¢kolika dnt je dovezen novy a neposkozeny, zaméstnanci, ktetfi se podileji na
uskutecnéni zakazky, musi tento material zpracovat za co nejkratsi dobu. Tim, aby tento
material zpracovali co nejrychleji, musi v zaméstnani zistavat déle, a tak si vytvareji

ptresCasové hodiny, které spolecnost stoji velké mnozstvi penéz.
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Nejvétsim a nejdalezitéjSim dlivodem, pro¢ zkvalitnit kontrolu pfijimaného zboZi, je, ze
pokud spolecnost bude dodévat vyrobky odbératelim se zpozdénim, ziska si tak Spatné
jméno u svych odbératelt tim, Ze se jevi jako nespolehliva. Odbératelé tak nebudou

jevit o sluzby spolecnosti zajem.

Z téchto divodu je spolecnosti SINOP SMP s. r. o. navrhovéno piijmout nového
zaméstnance, ktery by provadél kontrolu piichoziho materidlu a zbozi do podniku.
Spole¢nost ma rozsifovat své vyrobni haly, a proto by mohli pfi tomto rozsifovani ziidit
oddé€leni na diikladnéj$i kontrolu pfijimaného materialu a zbozi. Kontrola ptijimaného
materialu, hlavné plechu, ktery ptichdzi ve tvaru tabuli, by musela byt dikladngjsi,
jelikoz tabule jsou zabaleny do balikti, musely by byt rozbaleny a zkontrolovany. Tento
krok se jevi jako zdlouhavy. V balikach je velké mnozstvi tabuli plechu, které by
musely byt jednotlivé zkontrolovany. Zpravidla ale byva z balikii plechii poSkozena
prvni a druhd tabule plechu, proto by u materidlu, s nimz neni vétSinou problém,

postacilo kontrolovat jen prvni a druhou tabuli plechu.

4.4.8 Rozcleneni dodavatelti do skupin dle jejich dulezitosti

Spolecnost SINOP SMP s. r. 0. neméa své dodavatele roz€lenény do skupin podle
dalezitosti. Spole¢nost ma pouze ureny nékteré své klicové dodavatele. Proto navrhuji,
aby si nakupni oddéleni rozélenilo vSechny své dodavatele do skupin podle jejich
dilezitosti. Nakupni oddéleni by mohlo pouzit pro rozdéleni svych dodavateli Paretovo

pravidlo a ABC analyzu.

ABC analyza je jednoduchy nastroj, vychazejici z pravidla 80/20 italského ekonoma
Vilfreda Pareta, ktery umozni zefektivnit praci s nakupovanym sortimentem zbozi
a materidlu. Pfesné matematicky lze posoudit, které polozky, skupiny zbozi, dodavatelé

¢1 zasoby jsou dulezité a Cemu ¢i komu by se pfedev§sim méla vénovat pozornost.

Paretovo pravidlo

Paretovo pravidlo fika, pfevedeno do podminek nakupu, ze naptiklad:

¢ 80 % nakupniho obratu bude tvofit 20 % polozek,
e 80 % objemu nakupu zrealizujete u 20 % dodavateli,
e 80 % skladové plochy zabere 20 % skladovych polozek,

e 80 % vysledki své prace se ziska z 20 % casu.
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Z vyse uvedeného vyplyva, ze budou-li ¢lenové ndkupniho oddéleni vénovat pouze
20 % svého Casu omezenému poctu klicovych dodavatelti, ovlivni to vysledek prace

z 80 %.

Proto je dobré si provést tuto analyzu a soustfedit pozornost na klicové cinnosti,

dodavatele, komodity ¢i nakupované polozky.

Déle je nutné podotknout, Ze pokud bude nakupni oddéleni pracovat napi. s nakupnim

obratem, tak rozdé¢leni 80/20 neplati absolutné.

Jestlize Paretovo pravidlo v ndkupni praxi nestaci, tak se pro ucely detailn¢j$iho
rozdeleni pouzivd ABC analyza. Ta zatazuje jednotlivé komodity, dodavatele, zasoby ¢i

polozky do tfi kategorii dle jejich vyznamu.

V zavislosti na ucelu pouziti mize nakupni oddéleni nalézt vice variant procentualniho

rozdé¢leni polozek do jednotlivych kategorii. Naptiklad mohou pouzit toto rozdé€leni:

e kategorii A — klicové polozky, majici pro organizaci zasadni vyznam, pfiblizné
20 % polozek a 80 % nakupniho obratu,

e kategorii B — stiedné dulezité polozky, pfiblizn¢ 15 % polozek a 15 %
nakupniho obratu,

e kategorie C — velké mnozstvi malo dulezitych polozek, pravdépodobné s nizkym
objemem nakupu a moznosti nahrady, pfiblizné 65% zbytek s ptibliznym 5%

nakupnim obratem (Benefico, 2013).

Rozdéleni podilu poctu poloZek do jednotlivych kategorii a jejich podil na obratu

znéazornuje nasledujici obrazek.

Obrazek 10: ABC analyza

Podil poctu poloZek Podil obratu
100 (C)
-
80
% SO S0 %
35
20

Zdroj: Benefico, 2013
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4.4.9 Zkvalitnéni motivace pracovnikut

Dal$im névrhem je zlepSeni motivace pracovnikii ndkupniho oddéleni, kdy vedouci
nakupniho oddé€leni by mohl své podfizené vice motivovat. Kazdy clen ndkupniho

oddéleni jesté zastava praci, ktera nesouvisi s nakupem materialu nebo zbozi.

Napriklad Be. Lenka Papouskova ke své praci nakupciho musi jeste zastavat praci, kdy
musi zapisovat nové piichozi objednavky od firmy SINOP CB a. s. a od firmy
FAIVELEY TRANSPORT CZECH a.s.do informac¢niho systému Visual. Dalsi ¢innost,
oznaCeni materidlu a zbozi. V pfipadé¢ nepfitomnosti recepCni zastava 1 jeji pozici.

Pokud zastava praci recepcni, jeji prace nakupciho stoji a ¢eka na vytizeni.

Proto je navrhnuto zlepSeni motivace pracovnikl, aby své povinnosti vykonavali
dikladnéji a kvalitnéji obzvlast’ v piipad¢€, pokud zastavaji praci, kterd nesouvisi s praci
nakupciho. Tuto motivaci by bylo mozné zajistit finan¢nimi odménami, protoze kazdy
pracovnik bezesporu finan¢ni odménu oceni. Jako dalsi krok ke zlepSeni motivace je
navrzeno vice slovniho uznani pracovnikl, tedy castovat podiizené pochvalami za
dobie odvedenou praci. S finan¢nim ohodnocenim pfichazi i vétsi naro¢nost na naklady
spole¢nosti, ale kazdy pracovnik, ktery je za svou praci fadné¢ odménén, svoji praci
vykonava lépe a dikladné&ji. Ve spolec¢nosti SINOP SMP s. r. 0. nemaji zaméstnanci
Vv kancelarich hrazené ptes€asy, ale svoji praci musi mit hotovou vcas a fadné. Proto
bylo navrhnuto, aby tito zamé&stnanci byli motivovani finanéni odménou. Tato odména

by mohla byt vyplacena ctvrtletné.
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5 Zaver

Nékup predstavuje jednu ze zakladnich podnikovych funkci, a to bez ohledu na to, zda

jde o podnik vyrobni, obchodni nebo ve sluzbach.

Hlavnim cilem bakalafské prace s nazvem ,,Nakupci v primyslovém podniku* bylo
zhodnoceni ¢innosti nakupciho, ptsobiciho v konkrétnim primyslovém podniku, na
zaklad¢ terénniho vyzkumu a dale zpracovani navrhi na zlepseni ¢innosti nakupcich

vV daném primyslovém podniku.

Pro ziskani informaci byly vyuzity individudlni hloubkové rozhovory, které byly
vedeny s vedoucim nakupniho oddéleni a jeho podtizenymi. Kazdy rozhovor byl veden
S kazdym clenem nékupniho oddéleni zvlast. Otazky byly vytvoifeny piedem
a schvaleny vedoucim bakalafské prace. Otazky pro vedouciho nakupu byly navic

rozdéleny do kategorii.

Na zaklad¢ ziskanych informaci z rozhovori a z podkladd, které byly obdrzeny od
spole¢nosti SINOP SMP s. r. o., byly vytvofeny dvé pripadové studie. Prvni studie se
zaméfila na uskuteénéni zakazky, ve které vznikla reklamace na material, ktery mél byt
pouzit na vyrobu spon pro firmu Termobazény s. r. 0. ReSeni reklamace v tomto ptipadé
probéhlo rychle, a protoze firma méla zasobu materialu, ktery mél byt pouzit na vyrobu
spon, nedoslo ke zpozdéni. Spole¢nost tedy nemusela zakaznikovi slevovat z ceny

vyrobkd.

Dodani vyrobkl se zpoZzdénim je jednim z hlavnich problémi spole¢nosti. Pokud dojde
ke zpozdéni dodani vyrobkl odbérateli (zdkaznikovi), spole¢nost musi tento problém
vytesit tak, ze zakaznikovi slevi ur€ité procento, které si dohodnou z ceny zakazky.
Proto jeden z hlavnich navrhti na zlepseni je dikladnéjsi kontrola pfijimaného materialu
na sklad. Podle informaci poskytnutych vedoucim nakupu méa ndkupni oddéleni
v priméru 3,4 reklamace za mésic. Toto zjisténi dokazuje, Ze pocet reklamaci na
dovezeny material je opravdu vysoky. Podle propoéti tak vychazi jedna reklamace

na tyden.

Diky tomu, Ze spolecnost méa v planu rozsifovat své vyrobni haly, mohou tak zfidit
prostor, kde by se tato kontrola pfijimaného materialu uskute¢novala. Tuto kontrolu by
vykonéaval zaméstnanec k tomu ur¢eny a zaskoleny. Zaméstnanec, ktery by kontrolu

vykonaval, by dostaval zhruba 18.000 K¢ hrubého. Spole¢nost by tento zaméstnanec
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stal zhruba 24.120 K¢ mésicné. Tato castka je urcena podle primérné hrubé mzdy
spolecnosti. Naklady spojené s novym zaméstnancem jSOU oproti zpozdéni zakazky
nizsi, protoze zpozdéni zakazky z divodu Spatného materidlu nese mnohem vyssi
naklady a riziko. Riziko spoc¢iva v tom, Ze pokud firma dodéva vyrobky se zpozdénim,
bude se svym zdkaznikiim jevit jako nespolehliva. Pokud se spole¢nost jevi zakaznikiim

jako nespolehliva, je zdkazniky malo vybirdna pro uskutecnéni jejich potieb a prani.

Proto bylo spole¢nosti navrzeno, aby takové pracovisté ziidila a vyhnula se tak

problémtm, které s feSenim poSkozeného materialu souviseji.

Druhé ptipadova studie, kterd byla vytvofena na zaklad€ individuéalnich rozhovori, se
tykd hodnoceni dodavateli podle normy ISO 9001. Spolecnost kazdy rok hodnoti
veskeré své dodavatele. Dodavatele hodnoti vSichni, ktefi s dodavatelem jakkoliv
spolupracuji. Pro hodnoceni dodavateld ma spole¢nost vytvofeny kategorie podle toho,
s ¢im dodavatel obchoduje. Tyto kategorie jsou hutni material, nerezovy material,
pozink (druh materidlu), kooperace (povrchové upravy, brouseni, kaleni) a sluzby
(doprava). Po roz¢lenéni dodavatel do skupin tyto dodavatele hodnoti body 1 az 4, kdy
znamka 4 je nejhorsi. Pokud dodavatel obdrzi znamku 4, je automaticky vyfazen ze
seznamu dodavatelti, se kterymi mize nakupni oddéleni spolupracovat. Toto hodnoceni
dodavateltl spole¢nosti velice pomaha, protoze ze seznamu dodavateltl se vyradi ti, ktefi
nevyhovuji a nesplituji podminky, které si firma stanovila. I pfesto, ze spolecnost své
dodavatele hodnoti pomoci normy ISO 9001, bylo navrhnuto, aby spole¢nost pouZila
pro roztfidéni a ohodnoceni svych dodavatelit ABC analyzu. Tato analyza spole¢nosti
uleh¢i praci s dodavateli, protoZze dodavatelé budou rozclenéni do kategorii podle
dualezitosti. TakZe v ptipadé potifeby budou ¢lenové nakupniho oddéleni védet, ze které

kategorie maji vybrat dodavatele na urcity druh materialu nebo zboZi.

Navrhy, které byly vytvofeny z informaci, které spolecnost poskytla, jsou tedy
dikladnéjsi kontrola piijimaného materidlu, rozttidéni dodavatelti podle ABC analyzy
azlepseni motivace c¢lentt nakupniho oddéleni. V souvislosti s motivaci ¢lent
nakupniho oddéleni bylo navrzeno, aby clenové ndkupniho oddéleni byli finanéné
odménéni a byli Castovani slovnim uznanim od svého nadiizeného. Divodem této
motivace bylo, Ze ¢lenové nakupniho oddéleni mnohdy ve spole¢nosti zastavaji funkce
nesouvisejici s praci nakupéich. Pokud zastavaji praci, ktera nesouvisi s nakupem, jejich
prace stoji a musi byt vykonana pozdé&ji, ale pfesCas, ktery jin vznikne nemaji

proplacen.
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6 Summary and keywords

Purchase represents one of the fundamental functions of any company regardless
of whether the company operates in the field of manufacturing, commerce or services.
Purchasing Officers are, therefore, essential for any business. The aim of this Bachelor's
thesis is to evaluate the activities of a Purchasing Officer in the SINOP SMP company
and propose changes to improve the efficiency of the company's Purchasing
Department. The thesis is divided into a theoretical and a practical part.

The theoretical part describes organizational market and definitions of purchase and

Purchasing Department.

The practical part examines efficiency of the operation of the company's Purchasing
Department with a special focus on the department's management — i.e. whether
employees communicate with each other without problems, how complaints about
material or goods are handled, and how suppliers are selected. The objective of this part
Is to present a controlled depth interview with the management of the Purchasing
Department and other managers. Case studies on the process of selecting suppliers

and handling complaints about material or goods are presented, too.

Keywords: Purchasing Department, Purchasing Officer, manufacturing company,

suppliers
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10 PFilohy

Piiloha 1: Individuélni hloubkovy rozhovor pro vedouciho nikupniho oddéleni

Obecné otazky a vedeni nakupéich

1.

Zde v podniku jste 3 nakupci, jak mate rozdélenou pravomoc a povinnosti? Libi
se Vam prace nakupciho?

Pokud chybite, dokazou Vas ostatni ¢lenové nakupniho odd€leni zastoupit?
Jaky styl vedeni nakupniho oddéleni Vy uptednostiujete?
Motivujete své podiizené? Pokud ano, jak?

Provadite nahodilou kontrolu svych podfizenych nebo kontrolujete vse, co
udélaji?

Jak takovéa kontrola vypada a jak probiha?
Komunikujete se vSemi oddélenimi v podniku?

Mohu se zeptat, pokud nastane krizova, dokazete se okamzité rozhodnout, nebo
potiebujete chvili na rozmysSlenou?

Objednavani zboZzi

9. Jaky material ¢i zboZi Vy konkrétné nakupujete?

10. Co délate, pokud dany material, zboZi neni k dispozici nebo pokud je neméate na
skladu?

11. Jak doptedu objednavate material, zbozi?

12. Jaka je nejkratsi doba dodéani objednaného materialu, zbozi?

13. Vyuzivate systém e-aukce? Pokud ne, pfemysleli jste, zda tento systém
nevyuzit?

Dodavatelé

14. Jak vyhledavate své dodavatele? Pomoci internetu, tisku, pomoci vystav
a veletrhti nebo na doporuceni dalSich dodavatel nebo podniki a odbératelti?

15. Jaka kritéria musi dodavatel spliiovat, abyste s danym dodavatelem zacali
spolupracovat? Rozhodujete se podle urcitych rozhodovacich modela?

16. Pokud najdete nového a lepSiho dodavatele, nez jste dosud méli, musi Vam

nového dodavatele schvalit vedeni spole¢nosti nebo muzete Vy sam rozhodnout,
ze s novym dodavatelem za¢nete spolupracovat?
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17. Mate své klicové dodavatele? Pokud ano, mate dané dodavatele rozdélené do
skupin podle dilezitosti dan¢ho dodavatele?

18. Resite kazdy den n&jaky problém s materialem?

19. Stalo se Vam, Ze jste musel opustit svého klicového dodavatele? Napiiklad
z divodu zhorseni kvality dodavaného zbozi nebo materialu?

20. Jak komunikujete se svymi dodavateli? Pouze pisemn¢ nebo telefonicky?
21. Setkate se se svymi dodavateli i osobn¢ béhem roku?

22. Kdyz nakupujete zbozi, pokazdé hledate nové dodavatele nebo se obratite pouze
na ty, se kterymi jste jiz spolupracovali?

23. Pti kazdém nakupu jednate o cené, 1 kdyz je to nakup, ktery se neustale opakuje?

24. Nakupujete zbozi i ze zahrani¢i? Jestli ano, jak tento proces probiha?
25. Kde nakoupeny material, zbozi skladujete?

26. Jak fesite reklamace?

Dopliiujici otazky

27. Pokud né&jaky zaméstnanec podniku potiebuje zakoupit ur€ity material ¢i zbozi,
musi zajit za Vami a Vy mu dany material ¢i zboZi objednate nebo miiZe tento
krok ud¢lat sdm?

vvvvvv

Zdroj: vilastni zpracovani
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Ptiloha 2: Individualni hloubkovy rozhovor pro podiizeného

1.
2.

© o N o

10.
11.
12.
13.
14.

Jaké mate povinnosti a za co vS§echno mate zodpovédnost?

Pokud nastane krizova situace v podniku, mtizete ji Vy osobné vyfesit nebo
musite jit za svym nadfizenym a danou situaci vyfesite spole¢n¢?

Jaky material, zbozi Vy osobn¢ nakupujete?

Vyhledavate Vy osobn¢ nové dodavatele?

Kdyz najdete lepsiho dodavatele, musite dostat souhlas Vaseho nadfizeného
nebo s dodavatelem miiZete zacit spolupracovat?

Jednate s nekterymi vasimi klicovymi dodavateli?

Jak c¢asto kontrolujete skladové zasoby?

Hlidate kazdy den ceny materialu, zbozi, které objednavate?

Mate hodné reklamaci na objednany material, zbozi? Jak tyto reklamace
vyfizujete a evidujete je v néjakém systému?

Kontroluje Vas Vas nadfizeny? Je Vam tato kontrola piijemna?

Motivuje Vas Vas nadtizeny? Je dand motivace dostacujici?

Posila Vas Vas nadfizeny na strojirenské veletrhy a vystavy?

Posila Vas firma na vzdélavaci kurzy?

Libi se Vam prace nakupciho?

Zdroj: vilastni zpracovani
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Ptiloha 3: Individualni hloubkovy rozhovor pro podiizeného

1.
2.

© © N o

11.
12.
13.
14.
15.
16.

Jaké mate povinnosti a za co vSechno mate zodpovédnost?

Pokud nastane krizova situace v podniku, mizete ji Vy osobné vyiesit
nebo musite jit za svym nadfizenym a danou situaci vytesite spole¢né?
Jaky material, zbozi Vy osobn¢ nakupujete?

Vyhledavate Vy osobn¢ nové dodavatele?

KdyZz najdete lepSiho dodavatele musite dostat souhlas VaSeho
nadfizeného nebo s dodavatelem muzete zacit spolupracovat?

Jednate s nékterymi Vasimi kli¢ovymi dodavateli?

Jednate s nékterymi dodavateli v cizim jazyce?

Jak casto kontrolujete skladové zasoby?

Hlidate kazdy den ceny materialu, zbozi, které objednavate?

Mate hodné reklamaci na objednany materidl, zbozi? Jak tyto reklamace
vyfizujete a evidujete je v né¢jakém systému?

Kontroluje Vas Vas nadiizeny? Je Vam tato kontrola ptijemna?

Motivuje Vas Vas nadfizeny? Je dand motivace dostacujici?

Posil4d Vas Vas nadfizeny na strojirenské veletrhy a vystavy?

Zastavate ve firm¢ jeste jinou praci nez praci nakupciho?

Posila Vés firma na vzdélavaci kurzy?

Libi se Vam prace nakupciho?

Zdroj: vlastni zpracovani

Vil



