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ABSTRAKT

Diplomova prace se zabyva optimalizaci ndkupu ve vybraném podniku. Cilem prace je
navrzeni doporuceni a plan jejich implementace tak, aby byly realizovatelné v praxi. Prace
se vénuje analyze soucasného stavu nakupu v podniku a navrhiim na jeho optimalizaci,
s dirazem na organizaci a fizeni nakupu. Soucasti prace je také navrh implementa¢niho

planu navrhovanych doporuceni pro uvedeni navrhii do praxe.

Kli¢ova slova: nakup, optimalizace, projekt, proces, fizeni nakupu, dodavatelé

ABSTRACT

The diploma thesis deals with the purchasing optimization in a selected company. The aim
of the thesis is to propose recommendations and plan for their implementation so they can
be realized in practice. The thesis is devoted to the analysis of the current state of purchase
in the company and proposals for its optimization, with an emphasis on the organization
and management of purchasing. Part of the thesis is also a proposal of the implementation

plan of the proposed recommendations for putting the proposals into practice.

Keywords: purchase, optimization, project, process, purchasing management, suppliers
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UvVOD

Nakup nebo nakupni odd€leni byva v podnicich velmi ¢asto povazovano za servisni oddé-
leni pro ostatni obchodni a vyrobni ¢lanky. Za praptivodce této mnohdy az neotfesitelné
pozice ,,servisniho oddé€leni* 1ze oznacit vniméani oddéleni nakupu, ¢i ¢innosti ndkupu jako
takové, nejvys$imi vrstvami managementu podniku, pfipadné jeho majiteli, spravni radou
divéry top managementu a jejich presvédceni, ze ndkupni oddéleni, potazmo nakup,
je oddélenim nejen plnohodnotnym, ale predevSim oddélenim ¢i Cinnosti, kterd je uzce
spjata s podilem na zisku firmy. Protoze jen spravné organizovany a vedeny nakup muze
firmé ptinaset za uritych podminek (v zavislosti na oblasti podnikdni a nakupovanych
polozkach) 1 zisk v podob€ tUspor za ndkupy a nejriznéjSich bonusi od dodavateli
(napf. za uskutecnény obrat, vyhodnéj$i dodaci podminky snizujici podniku naklady,

apod.).

V dnesni dobé¢ se stale jeSté mnoho firem nezamétuje na problematiku firemniho nakupu
jako na svoji prioritu a nechavad ndkup fungovat setrvacnosti. Spoustécim faktorem
pro nutnost zmén byva rast firmy, navySeni objemu zakazek apod., kdy nakup neni kapa-

citn¢€ schopen pokryt pozadavky, které jsou na néj kladeny.

Cilem této diplomové prace je na zaklad€ analyzy souc¢asného stavu navrhnout doporuceni
k optimalizaci podnikového nakupu ve vybraném podniku a sestaveni planu implementace
téchto opatteni do praxe. S ohledem na oblast podnikédni a na zachovani obchodniho tajem-

stvi vybraného podniku, je tento v diplomové praci pln€ anonymizovan.
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I. TEORETICKA CAST
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1 NAKUP YV PODNIKU

Nakup mé velmi vyznamny podil na podnikovém uspéchu, jak z hlediska operativniho,
tak 1 strategického. Nakup lze chépat jako funkci, proces nebo organizacni jednotku.

Tyto tfi trovné chapani mizeme definovat nasledovné:

e Funkce — jako vyznamny kol v rdmci souboru podnikovych aktivit
e Proces — jako prub¢h dispozice s dodavanym zbozim
e Organizacni jednotka — pracovni misto, kterému je pridélena nakupni ¢innost

(Tomek, Vavrova 2007, s. 208)

Bergmann a Hess (2014) pokladaji nékolik zédsadnich otdzek k dilezitosti nakupu:
Jak dulezity je nadkup pro Uspéch spoleCnosti? Stard se o vynikajici ceny? Zajistuje
v kritickych fazich alokace zasobeni a garantuje rychlou reakci na nepldnované zmény
na trhu? Pokud nakup vyznamné ptispiva k uspéchu podniku, mél by byt fizen profesio-

nalné.

1.1 Definice nakupu

Pro nakup lze v literatufe a to jak Ceské, tak 1 zahrani¢ni, nalézt nespocet definic.
Také vnimani ndkupu v rtiznych podnicich je velmi rozdilné. Pokud se zamétime na lite-
rarni zdroje, pak definici ndkupu velmi vystizné popsal Gros (2016, s. 192) jako ,, soubor
manazerskych a fyzickych cinnosti, jejichz zakladnim cilem je zabezpecit veskeré vyrobni
a obchodni cinnosti organizace pozadovanym sortimentem vyrobkui a sluzeb v pozadované
kvalite, v pozadovany cas a na pozZadované misto v souladu s plnénim poZadavkii jejich
zakaznikii tak, aby dosazeni tohoto cile vedlo k primérenym ndkladiim“. K této definici
se velmi blizi 1 vyklad poyjmu nadkup od profesora Kriegera, docenta Sorge a doktorky
Wischermann (Gabler Wirtschaftslexikon 2018), kdy ndkup definuji jako soucet vSech
provoznich a strategickych Cinnosti, které maji byt provedeny v rdmci nakupu materiélu,
zboZi, zafizeni a sluzeb. Definice dale uvadi, Ze ndkupni ¢innosti je také stanoveni nakupni

politiky, prizkum trhu, zpracovani zadavaciho fizeni a ndkupniho controllingu.

Jelinkova a Tausl Prochazkova ve své knize Podnikova ekonomika (2018, s. 187) pozna-
menavaji, ze ,, nakup sam o sobé uz davno neni chdpan jako pasivni opatrovani materialu
v ramci vzniklych potieb“. S timto tvrzenim nelze plné souhlasit. Existuje stale mnoho
podnikt, kde je nakup pouze servisnim oddélenim. Obratime-li v§ak pozornost k firmam

typu Robert Bosch, TE Connectivity, Daimler a jim podobnym spole¢nostem,
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pak lze hovotit o vysoce sofistikovaném fizeni nakupu. V takovych spole¢nostech je nakup
chdpan jako velmi dilezité a strategické oddéleni. Z vlastnich zkuSenosti mohu cerpat
poznatky o propastnych rozdilech chépani nakupu v zahrani¢nich a v ¢eskych firmach.
Velkym pozitivem je, ze situace se za posledni 1éta obraci spravnym smérem i v ¢eskych

firmach.

Charakteristickym rysem soucasného moderniho ndkupu je tlak na vytvareni vztaht
s dodavateli a jejich zaclenovani do dodavatelskych fetézcii. Dodavatel se stava partnerem
v podnikéni, je zaClenén do piimého fetézce tvorby konecného produktu pro zakazniky

(Jelinkové a Tausl Prochazkova 2018, s. 187), viz obrazek 1.

%
Dodavatel} Distribuce
A . o
s Ty ? ~
| »  Nakup J / —>| Logistikaw
L8 / \_ S

Vyrobce
! I."' S
!
Produkt J ,-/ —>| Zakaznik
e b

¥

> Skiad

/ I
;; » Prodejni sit
II.". p. ry

Obr. 1. Dodavatelsko-odbératelsky retézec (zdroj: Jelinkova, Tausl Prochazkova 2018,
s. 188)

Nakup v trzné orientované firmé piedstavuje proces, ktery na jedné stran¢ zahrnuje tkoly
na nakupnim trhu, a na stran¢ druh¢é z né&j vyplyvaji tkoly ndkupu uvniti firmy. VSeobecné

1ze ukoly ndkupu shrnout nasledovné:

e Definice potieb

e Identifikace velikosti potieb a terminil potteby
e Hledani dodavatelii

e Vybér dodavatele

e Tvorba objednavky

e Kontrola a za¢tovani dodavky

e Skladovani a vyskladnéni

e Sledovani potteby (Synek 2007, s. 199)
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1.2 Poslani nakupu v podniku

Zakladnim poslanim ndkupu v podniku je uspokojit potfeby internich zakaznika, hledat
uspory na stran¢ vstupl, vytvaret pfidanou hodnotu na zakladé konkurencnich vyhod,
které souvisi s nakupovanymi vstupy do vyrobniho procesu (suroviny, vyrobky, atd.),
a také zabezpeceni kvality v§eho, co podnik potiebuje pro vyrobni a nevyrobni spotiebu.

Realizace téchto poslani se promita do ¢innosti nakupniho oddéleni (Kita 2017, s. 64 - 65).

1.3 Nakupni politika

Prof. Krieger (Wirtschaftslexikon 2018) definuje politiku nakupu jako ¢ast politiky podni-
ku, kterd se zabyva definici cilii ndkupu a definici nastroji k dosazeni cilti. Hlavnimi cili
nakupni politiky je zajistit dodavky spravného materidlu z kvantitativniho i kvalitativniho

hlediska a minimalizovat souvisejici naklady.
Nékupni politika je zdkladem vykonnosti v oblasti nakupu a jeji vypracovani je:

e Zakladem racionalizace v oblasti nakupu — vede nakupci ke zlepSovani nakupt
pro podnik

e Vytvaii rdmec pusobeni nakupu, vytvaii piinos nakupu k celkové podnikové
politice.

e U mikro, malych a stfednich podnikti, kde neni ustanoven nakupéi, vytyCuje krité-
ria C¢innosti, které musi byt dodrZovdny pii obchodnich jedndni a vybéru
dodavateli.

e ZvySuje vykonnost ndkupu, ptedevSim v piipad€, Ze jsou cile ndkupu vyjadiené

v Cislech. Nakupci jsou tak stimulovani k dosazeni téchto cila. (Kita 2017)

Pro strategicky a mezinarodni ndkup plati, ze sladéni nakupni politiky s podnikovymi
zasadami, pfizplisobeni trhu, spoluprace vSech zodpovédnych pozic v podniku, od ekono-
mického oddéleni pies technické obory az po vyrobu a pfijem zbozi, jsou predpokladem

pro Uspésné prosazeni téchto aktivit a tikoli:

e Analyza a vyhodnoceni celosvétového trhu a vytvoreni hodnoceni jednotlivych
zemi.

e Vyvoj nékladu z hlediska celkovych nakladi (pfimé a neptimé ndklady)

e Strategické vicedimenzionalni hodnoceni dodavatelti

(Lorenzen, Krokowski 2018, s. 64)
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1.4 Strategie nakupu

Z nakupni politiky vychazi strategie nakupu, které je souborem prostiedkti nakupni ¢innos-
ti realizované ve vztahu k segmentu nakupu, a které poméhaji dosdhnout cilit nakupni poli-
tiky, tzn. definuje cile pro kazdou ndkupni skupinu, rozhoduje o zplisobu ¢innosti a alokaci

zdrojt, které umozni dosazeni cila (Kita 2017, s. 57)

Strategie nakupu by méla hierarchicky navazovat na obchodni strategii celého podniku,
v ptipad¢ podfizenosti obchodni jednotce, pak také jeji strategii. Obchodni strategie
by méla byt rozpracovana do jednotlivych funkénich strategii (strategie marketingu, perso-
nalni, nakupni, apod.). Strukturu funkcnich strategii je nutné ptizplsobit podminkam
konkrétnich obchodnich jednotek a situaci, ve které se nachazi (Cerveny 2013, s. 22 - 23).
Piiklad obsahového vymezeni strategie nakupu dle Cerveného (2013) je znazornén

na obrazku 2:

Strategickécile
odvozens
z nadiazeng
strategie

Informacni a
technologicka
podpora

nakupu

Rolea rozsah
odpoveédnosti
nakupu

Struktura,
fizenia
organizace
nakupu

ldentifikace a
fizeni rizik
nakupu

STRATEGIE
NAKUPU

Vybéra rozvej
sité

dodavatell

Kontrola fizeni
kvality
dodavek

Smiluvni Planovani a
vztahya fizeni dodavek
zakonne azasoch
povinnosti Finantni

aspekty

nakupu

Obr. 2. Obsah strategie ndkupu (viastni zpracovani dle Cerveného 2013, s. 23)
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Kita (2017) doporucuje pied definovanim vlastni strategie nakupu uskutec¢nit nasledujici:

- Segmentaci portfolia ndkupu

- Definovat hlavni prostfedky nakupu

1.4.1 Segmentace portfolia nakupu

Nékupni portfolio je tvofené souborem skupin piimého a neptfimého nakupu. U piimych
nakupt hovofime o vyrobcich a sluzbach vstupujicich do hodnoty vyslednych produkt.
Nepiimé nakupy charakterizujeme jako nakup vyrobktl a sluzeb potfebnych k fungovani

podniku. Struktura ndkupniho portfolia je velmi proménliva a zahrnuje:

suroviny, komponenty, polotovary

findlni produkty pro kompletizaci nabidky zakaznikovi (n€kdy oznacovano

jako obchodni zboZi)

- produkty dodavané subdodavateli

- energie

- produkty informacniho primyslu (programové a technické prostiedky, software,
apod.)

- produkty znalostniho pramyslu (napt. kurzy, poradenské sluzby, advokatni a notaiské
sluzby, apod.)

- marketing a marketingovd komunikace (vyzkum trhu, grafika, tisk, reklamni
predméty, apod.)

- lidské zdroje (docasné prace, technickd pomoc)

- investi¢ni ndkupy (budovy, material. Primyslova zatizeni, apod.)

(Kita 2017, s. 57 — 58)

1.4.2 Hlavni prostfedky nakupu

Nakupni strategie je tvofena na zakladé¢ vybéru specificky realizovanych prostiedkl
pro danou ndkupni skupinu, kterymi lze dosahnout cild nakupu (Kita 2017, s. 58).

Kita uvadi hlavni prostfedky nédkupni ¢innosti dle O. Brulea:

- Vyvolani konkurence mezi dodavateli (redlna soutcz)

- Predvidani potieb (na zaklad¢€ spoluprace s utvarem vyzkumu a vyvoje)
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- Technologicky a obchodni dohled (pfistup nakupujiciho podniku vyuzivany k dokona-
lému informovani nakupcich o inovacich na dodavatelském trhu a k moznosti ovliv-
novat plany technického rozvoje dodavatelit)

- Systematické vyhledavani dodavatell a internacionalizace portfolia dodavatela

- Ovéfovani novych zdroji ndkupu (formdlni ptistup k vybéru potencionalnich dodava-
telll na zaklad¢ objektivnich a prokazatelnych kritérii — zamétfeni na tvorbu panelu
dodavatelt schopnych reagovat na poptavku)

- Snizovani poc¢tu dodavatelli a budovani partnerstvi s dodavateli

- Operativni spoluprace s dodavateli a hodnoceni vykonnosti dodavatelt

- Eliminace nezodpovédnych dodavateli (tzv. black list)

- Globalni ndkup (jistota, Ze se nakupuje za vyhodné svétové podminky — je nutna
identifikace, hodnoceni a konfigurace dodavek nejen na tUzemi podniku,
ale 1 na dalSich mistech ve svéte)

- Lokélni nédkup

- Planovani a standardizace potieb

- Poznani nakladl (znalost celkové struktury naklada souvisejicich s nakupem)

- Rozdéleni rizik (zdivodnéni zavazkl smluvnich stran a preddefinovani v§ech pravidel,
kterymi se budou tidit dodavky v ptipad€ poruch)

- Zabezpeceni dodavatelské kvality

- Hodnoceni spokojenosti internich zdkaznikli (zpétnd vazba pro néakupciho
od internich zdkazniki)

- Hodnoceni spokojenosti dodavatelil (zpétnd vazba pro nakupciho ze strany dodavatele)

(Kita 2017, s. 58 — 61)

1.4.3 Stanoveni strategie nakupu

Definovani globalni ndkupni strategie je ¢astecné nemozné nebo obtizné realizovatelné
z divodu heterogenity produkti / komodit. Tak vypada strategie pro ndkupy sériové vyro-
by jinak a jinak pro projektovy nédkup. Ze skute¢nosti, zda je nakup zapracovan do procest
¢1 nikoliv, vyplyvaji rozdilné strategie. Velikost spolecnosti a s tim pocet zavodi spolec-
nosti ma také vliv na ndkupni strategii (globalni versus regionalni ndkup). Pfi uréovani
nakupni strategie jsou nejdiive stanoveny obecné pokyny, ptred dalS§imi rozhodnutimi,
jako je zavedeni konceptu lokalni vs. globalni zdsobovéni, centralni vs. decentralizované

nastaveni nakupu. (Richard 2016)
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Autofi némecké literatury k problematice ndkupu a Kita (2017) se shoduji na postupu

stanoveni strategie nakupu:

1. Stanoveni strategické analyzy ndkupni skupiny — zahrnuje analyzu portfolia,
potieb, trhu a analyzu ndkladl. Tato diagnostika vysvétluje silné a slabé stranky
podniku ve vztahu k trhu ndkupu (dodavateliim), stejné tak rizika a ptilezitosti
tohoto trhu.

2. Stanoveni cilti ndkupu, které vychazeji z nakupni politiky a mohou mit strategicky
nebo operativni charakter. Je vhodné je pravidelné verifikovat, zda je vyvoj ndkupu
v souladu se stanovenymi cily nakupni politiky.

3. Formulace strategie

4. Takticka realizace

5. Controlling

Dynamika a slozitost trhti vyzaduji rychlé a flexibilni reakce. Pouze vynikajici fizeni
nakupu zajist'uje, ze 1 v budoucnu budou vytvofeny vynikajici strategie a budou realizova-
ny. Ptikladem je nutnost v€as rozpoznat v fizené materidlové skupiné tendence monopoli-

zace a Casné zahajit odpovidajici strategii (Hess 2015)

1.5 Struktura nakupniho procesu

Existuje mnoho riznych modelll struktury ndkupniho procesu uZivanych v zavislosti
od preferenci a zkuSenosti autora odborné literatury. Lambert, Stock a Ellram (2005)
uvadi 6 fazi ndkupniho procesu, kdy po identifikaci pozadavki nasleduje hodnoceni
a vybér dodavatele, projednani pozadavkl a piipadny kontrakt s dodavatelem, doprava
k odbérateli, ovéfeni shody dodavky na zakladé poZzadovanych parametrii a jako posledni

fazi uvadi skladovani a tvorbu pojistnych zasob.

Identifikace a Hodnoceni a vybér Projednani
planovani vhodného pozadavkl a
pozadavk dodavatele pfipadny kontrakt

doprava doddavky k ovéreni shody skladovani a tvorba
odbérateli dodavky pojistnych zasob

Obr. 3. Struktura nakupniho procesu (vlastni zpracovani

dle Lamberta, Stock a Ellram 2005)
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Béhem jednoho z profesnich Skoleni, které jsem v rdmci svého plsobeni ve firemnim
nakupu absolvovala, byla vénovadna jedna z ¢asti modelim procesu nakupu. Lektor
Jaroslav Cirkovsky srovnal rizné modely procesi nakupu a ptidal k prehledu také model

nakupu, ktery vyuzival on jako nakup¢i béhem své profesni kariéry nakupciho,

tabulka ¢. 1.

Tab. 1. Prehled modelii procesu ndakupu (viastni zpracovani dle Cirkovského 2015)

Faze | Robinson a Faris | Moeleriv model | Gros a Grosova | J. Cirkovsky
I poznani problému pripravna faze ndkupu | stanoveni potieb identifikace
i pozadavku
definovani pozadavkll | definovani kritérii identifikace vyrobki pripravna faze:
hodnoceni a sluzeb vhodnych specifikace produktu
IL pro pokryti potfeb a kritérii, tvorba
identifikace dokumentace
dodavatelt
specifikace produktu sbér informaci detailni specifikace analyza trhu:
o potencionalnich potieb a prvni vybér zakonitosti komodit,
TIL dodavatelich dodavatell potenciondlni dodava-
telé, jejich pozice
a sily, analyza cen
v vyhledavani predvybér dodavateltt | osloveni redlnych osloveni dodavateld
’ dodavateli dodavatell a prvni kolo jednani
hodnoceni dodavateli | hodnoceni nabidek vybér dodavateli druhé kolo jednani
V. s vybranymi dodava-
teli
vybér dodavatele obchodni jednani uzavieni smlouvy finalni vybér
VL s vybranymi dodavatele a uzavieni
dodavateli smlouvy
VII vyfizovani objedna- konecny vyber realizace nakupu realizace nakupu
i vek dodavatele
VIII. | vyhodnoceni ndkupu | realizace nakupu hodnoceni dodavateli | hodnoceni dodavky

Model procesu nakupu od Robinsona a Farise je jiz z roku 1967, kdy stejné jako u mnoha

marketingovych aktivit byl i ndkupni proces analyzovan jako logicky sled fazi (Wilson
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1999). Je to jeden z prvnich modeld nakupniho procesu a je povazovan za zékladni model.
Moelertiv model pak vzniknul koncem 20. stoleti z analyzy procesu optimalniho vybéru
dodavatelt, realizovaném u Sesti finskych spolecnosti. V modelu je patrny diraz na vybér
dodavatelll a obchodni jednani s nimi (Lukoszova 2004). Modely Grosovych a Cirkovskeé-
ho povazuji za v dnesni dobé bézné¢ uzivané modely nakupniho procesu. Synek (2006)
i Lukoszova (2004) se shoduji, ze neni nutné v priabéhu procesu nakupu projit vSemi
fazemi ndkupniho procesu, v zavislosti na typu nakupu. Typy nakupu definuje Synek

(2006) nasledovne:

e Prvni ndkup — material je nakupovan poprvé

e Opakovany nakup — nakup je realizovan opakované na zakladé predchozich zkuSe-
nosti

e Modifikovany nakup

— jsou pozadovany zmény ve specifikaci vyrobki

nebo obchodnich podminkach, pfipadné dochazi ke zmén¢ dodavatele

Ivan Gros (2016) rozpracoval typy nakupt a uvadi charakteristiku typu nakupu z riznych
aspektii — poptavka kupujiciho, dodavatel, situace na trhu, hlavni cile kupujiciho, strategie
soucasnych prodejcti, strategie potencionalnich prodejcti a jako posledni bod uvadi pocet

stupiii nakupniho procesu, které je tieba absolvovat.

Tab. 2. Typy nakupu (Gros 2016)

Typ ndkupu

Opakovany J Meodifikovany Novy

stabilni v kvalité,
dodacich podminkiach,
mensdi vykyvy

v mno#stvi

Poptavka
kupujiciho

zcela nové
vyrobky a sluzby

#ména kvalitativnich para-
metrl téhoZ virobku nebo
VYrazné zmény v mnoz-

stvi, dodacich podminkach

Dodavanel stabilni, osvédeny, modna zména hledani nového
vErdinou uzaviend standardniho dodavatele dodavatele
dlouhodoba smlouva

| ]
Situace standardni dodavatelé kriticki situace volny vybér
na trhu jsou ve vihode, ostatni pro soucasné, pileZitost dodavateli

maji malou Sanci pro nové dodavatele

minimalizace
rizik spojenych
§ novymi
dodavateli

sniZovini nikladi,
optimalizace velikosti
objedndvek, dopravy T
dodivky, automatizace

Hlavni cile
kupujiciho

maoZnost posileni postaveni
u plvodniho dodavatele,
osloveni daldich modnych
dodavateli

potencidlnich

a logistickych sluzeb

operaci
Strategie snaha o udrkeni rvchle reagovat na zmény
prodejeii v Zisobovacim Fetézei, poFadavki
soudasnych nabidka dalfich sluZeb,
spoluprice ve vyvoji
Strategie predklidini nabidek sledovat funkei
prodejel vvhodngjsich dodivek dosavadnich dodavatelil,

nabizet lepdi fedeni pro-
blémi

trvale sledovarn
moné Fmény
v pozadaveich
potencidlnich
zakarniki,
informovat

o soulasnych

i budoucich
nabidkach

Poet stupfili
nakupniho
procesu

jen trvalé sledoviini
a hodnoceni dodavateli

nékolik,
nebo viech 8 krokil

viech 8 krokii
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2  RIZENI NAKUPU

Rizeni nakupu je nutno chapat jako neoddélitelnou soudast fizeni podniku a podnikovych
procest. Moderni koncepce fizeni nadkupu navazuje na strategické firemni dokumenty
(vize, cile, strategie) a klade diraz na dlouhodobou a systematickou praci, spolupraci

napii¢ podnikem s vyslednou spokojenosti zakaznika.

Se stoupajici hodnotou dodavek roste také tloha a postaveni ndkupu v podniku. Nakup
zodpovidd nejen za snizovani ceny, ale také za vyjednani dalSich podminek,
jako jsou kvalita, zaruky, terminy dodani, servis apod. Rozvijenim strategické spoluprace

s dodavateli pak vede k dlouhodobym usporam.

Zakladnim ptedpokladem pro fungovani nakupu jsou spravné nastavené a popsané proce-
sy, které tvoti zaklad pro fungovani oddéleni nakupu. DalSim ptfedpokladem jsou pak jasné
definovana pravidla, kterd nutné¢ musi byt v souladu s nastavenymi procesy (Cirkovsky

2015).

Neexistuje jeden spravny model organizace nakupu aplikovatelny plosné pro jakykoliv
podnik. Pfi feSeni organizace ndkupu je nutné naprosto plné reflektovat potieby konkrétni-
ho podniku (Kita 2017). Spravna organizace ndkupu zlepSuje spolupraci nejen interné
v oddéleni nédkupu, ale také optimalizuje spolupraci s oddélenimi napii¢ podnikem
a s dodavateli (Hoveler Holzmann 2019).

Pii feSeni koncepce fizeni nakupu v podniku je tfeba hledat optimalni feSeni pro konkrétni
podnik s ohledem na vSechna jeho specifika — pocinaje oblasti podnikani, strukturou

podniku a zptisobu jeho interniho fungovani. Z tohoto aspektu mizeme formulovat kritéria

feSeni organizace nakupu v podniku:

e RozliSeni zasobovani a nakupu, jako dvou rozdilnych procesii
e (Centralizace nakupu

e Operativni orientace smérem k internim zdkaznikiim a fizeni rizik (Kita 2017)

2.1 Kiritéria reSeni organizace nakupu
RozliSeni zasobovani a nakupu

Zasobovani plni technickou tlohu, tj. fizeni doddvek a zasob, dodavky materidlu do vyro-

by, realizace uzavienych smluv apod.
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Nékup plni obchodni ulohu ve stfednédobém casovém horizontu. Mezi hlavni ukoly ndku-
pu fadime priizkum trhu, definovani potieb, obchodni jednani s dodavateli, vybér dodava-

telu.

Nakupni aktivity kon¢i ve chvili, kdy je uzaviena smlouva s dodavatelem na dodani
konkrétniho vyrobku. Nésledné prebird aktivitu zasobovani, které zajistuje dodavky

vyrobku dle podminek sjednanych nakupem.

V praxi jsou procesy zasobovani a ndkupu Casto déleny jako strategicky a operativni
nakup, kdy strategicky ndkup urcuje, co se bude u koho nakupovat, zodpovida za smluvni
vztahy s dodavateli a vyjednavani s nimi. Operativni nadkup pak zajist'uje operativni naku-
py, Cili zasobovani vyrobky ¢i sluzbami od dodavatelti na zékladé vybéru dodavatelti

strategickym nakupem.

Bez ohledu na terminologii (zasobovéni x operativni nakup, ndkup x strategicky nékup)
je zde zcela jasné dana podfizenost operativnich ¢innosti, Cinnostem strategického charak-

teru (Kita 2017).

Rozdéleni ¢innosti (kold) na operativni nebo strategické je odvislé od dulezitosti téchto
ukold. Pficemz je nutné poznamenat, Ze zafazeni Ukold je diskutabilni a vzdy je velmi

individualni (Krokowski, Lorenzen 2018).
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Tab. 3. Priklady oblasti ukolii zaopatiovani (viastni zpracovani dle Krokowski,

Lorenzen 2018).

ZASOBOVANI NAKUP

strategicky
dispozitivni

operativné
dispozitivni

utvareni logistickych systému
strategické rdmcové planovani
(vykonu, kapacit, rozpoctu)
stanoveni principtl nasazeni
Just-in-Time apod.
standardizace transportii

a transportnich prostredkt
vybér lokality skladt

predpovidani potieb

vypocet objednaciho mnozstvi a
terminu objednavky

realizace transport vnitrofiremnich
1 externich

naskladnovani a vyskladnovani
zpracovani piijmu zbozi

zpracovani vratek dodavateli

2.2 Centralizace nakupu

standardizace nakupovanych
polozek

management dodavateli
uzavirani ramcovych smluv
internacionalizace nakupu
optimalizace nakupnich procest
realizace Make-or-buy analyz
optimalizace potfeb a analyza

hodnoty potieb a zasob

feseni a vyrizeni objednavek
analyza cen

dohled nad terminy
zpracovani reklamaci
kontrola faktur

vedeni statistik

feSeni problému

Existuje velky pocet kritérii k otdzkdm centralizace ¢i decentralizace nakupu. Z tohoto

aspektu je také logické, ze existuje bezpocet kompromisnich modelt odpovidajicim speci-

fikiim jednotlivych podniki. V praxi to znamend, Ze centralizace / decentralizace nakupu

musi byt vzdy feSenim tzv. ,,Sitym na miru“ pro konkrétni podnik. Vzdy jde o strategické

rozhodnuti vedeni podniku, vzhledem k tomu, ze jde o hleddni takové struktury,

ktera odpovida pozadavkiim na efektivnost a ekonomickou optimalizaci (Kita 2017).

Pti zakladani ndkupniho utvaru se nejcastéji rozhoduje, jak naloZit se soucasnou struktu-

rou. Je nutno posoudit, zda bude nakup dosahovat lepSich vysledki v piipadé centralizace

¢1 decentralizace dulezitych rozhodnuti. Situaci Ize fesit také kombinovanym, tzv. hybrid-
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nim zptisobem. Hybridni zpiisob je vhodny naptiklad pro situace, kdy jsou centralné¢ naku-
pované strategicky vyznamné polozky nebo ty, u kterych je mozné ziskat vétsi vyjednavaci
silu vic¢i dodavateli v pfipadé kumulace mnozstvi. Ostatni polozky se pak nakupuji

decentralizovan¢ (Jelinkova, Tausl Prochazkova 2018).

Vyhody a nevyhody (de)centralizace uvadi Jelinkova a TauSl Prochazkova (2018)

nasledovné:

Tab. 4. Vyhody a nevyhody centralizovaného ndakupu (viastni zpracovani dle Jelinkové

a Tausl Prochazkove 2018)

vyhody nevyhody

kratka cesta® k vedeni spolecnosti povrchni znalosti vlastni vyroby

moznosti Uspor na jednotku nakupu zprostfedkované pozadavky, nedostatek detailti

jednotné smérnice a standardy pomalejsi reakce na zmény pozadavki

1 v rozhodovani

lepsi specializace a vyS$i profesionalni uroven | nepfizpusobivost specifickym pozadavkim

nakupcich

vyuziti globalnich ptilezitosti neosobni kontakt s dodavateli

Tab. 5. Vyhody a nevyhody decentralizovaného nakupu (viastni zpracovani dle Jelinkové
a Taus! Prochdzkové 2018)

vyhody nevyhody

rychlost feseni problému a vysoka operativnost

horsi znalost dlouhodobé strategie podniku,

obtizné uplatnéni jednotné nakupni strategie

individualizace a vyborna znalost potieb

malé objemy, nizsi rabaty, vyssi naklady

na nakup

vysoka technicka znalost

slabsi vyjednavaci sila

znalost mistnich dodavatelii (regionalnich

zdrojt)

nevyuzivani globalnich pfilezitosti
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2.3 Operativni orientace smérem k internim zakaznikiim a Fizeni rizik

Nakup 1 zasobovani musi zohlediiovat potfeby nejen externich zakaznikli (zékaznici
podniku), ale také potfeby internich zakaznik. Internim zédkaznikem rozumime kterékoliv
oddéleni (¢i ¢ast) podniku, kterd vznese pozadavek smérem k ndkupu ¢i zasobovani
(technické oddé€leni, odbyt, management, sklad, kvalita, aj.). Uzké a predevsim fungujici
spoluprace napii¢ podnikem je jednim ze zadkladnich kamenti fungovani podniku. Nakup
1 zasobovani se proto musi mimo své zakladni ukoly zaméfovat také na uspokojovani
potieb internich zakaznikl. Ptehlizeni nebo nedostate¢né uspokojeni potieb internich
zakaznikl vede ke zvySovani rizik a tim ve vysledném efektu i ke zvySeni rizika ohrozeni
zakaznickych objednavek. Naptiklad nespolupracujici oddéleni kvality a zasobovani
¢1 nakupu mize nefeSenym problémem s dodavkou materidlu dovést k zastaveni vyrobni

linky, a tedy k ohrozeni realizace zdkaznické objednéavky.

Pti spravné nastavenych procesech jsou jasné definovany kompetence a zodpovédnosti
jednotlivych oddé€leni a je tedy mozné se ve spoluprdci napii¢ oddélenimi orientovat
také na fizeni rizik, kdy je spoluprace mezi jednotlivymi oddélenimi velmi piinosnd

a nutna (Kita 2017).
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3 OPTIMALIZACE NAKUPU

Optimalizaci nadkupu ziskdme tfi zakladni benefity — zvySeni zisku podniku, zvySeni

bezpecnosti a zlepseni povésti nakupniho oddéleni.
ZvySovani zisku:

e Zvysuji uspory, protoze struktury a procesy optimaln¢ sladi nakup s jeho hlavnimi
ukoly
e Pracuji nékladové efektivné, protoze persondlni naklady v nakupnim oddéleni

jsou udrzovany pod kontrolou diky optimalni velikosti zdroji

Bezpecnost:

e Optimalni dimenzovani zdrojii vdm umoziuje véfit, Ze mate schopnost zvladnout

vSechny hlavni nakupni ukoly.
Povést:

e Optimalizované struktury / procesy vedou k hladké spolupraci v ramci nakupniho
oddéleni, s ostatnimi oddélenimi a dodavateli. Tim se vyrazné zlep$i povést

pracovnikl nakupu.(Hoveler Holzmann 2019)

3.1 Optimalizac¢ni proces organizace nakupu
Transformace soucasného ndkupni organizace k optimalnimu oddéleni nakupu.

1. Sbér dat zéklad pro reorganizaci (akvizice aktualni situace):
- Ptehled existujicich struktur a procest pro tyto dvé skupiny materiali
- Ptehled objemu ndkupu, komodit a pocet dodavatelt
- Stanoveni poctu ndkupcich
- Shromazd’ovani profila pracovnich pozic, definovani tkoll a hlavnich ¢innosti
nakupu

- Stanoveni kontaktni osoby pro interni zakazniky

2. Vyvoj navrhu na redesign organiza¢ni struktury
- Jaké ukoly by m¢l ndkup provadét v budoucnu?

- Najaké arovni v hierarchii podniku ma byt ndkup ukotven?
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- Jak by mély byt regulovany pravomoci?

- Kolik zdrojt je zapotiebi?

- Kdo by mél ptevzit ukoly, které nakup nebude vykonavat?

- Jak ma byt organizovana spoluprace se zastupci ostatnich oddéleni?

- Jaka mira centralizace mé smysl?

3. Odvozeni provadéciho planu reorganizace (Hoveler Holzmann 2019)



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 28

4 VYBER A HODNOCENI DODAVATELU

Zakladem pro vznik fizeni dodavateli ve spolecnosti je pfedevS§im definice pojmu,
kteréa je specifickd pro konkrétni spole€nost, stejné tak 1 vymezeni jeho ¢innosti. V praxi
je to velmi rozdilné. Nékde zacind vybérem dodavatele, v jinych spolecnostech zacina
fizeni dodavatelli az po uzavieni smlouvy. Diferencované ptistupy jsou také s ohledem
na dodavatele, ktefi maji byt zahrnuti do fidiciho procesu. V nékterych je fizeni dodavatela
aplikovéano pouze na strategicky vyznamné dodavatele nebo dodavatele ptimého materidlu,

v jinych spole¢nostech se jedna o kontrolu a rozvoj v§ech dodavatelt.
Rozsah pojmu fizeni dodavateltl 1ze vylozit pomoci nasledujicich definic:

"Rizeni dodavatelll je kontrola a rozvoj dodavateli po uzavieni smlouvy."

e '"Rizeni dodavatelt fidi a rozviji dodavatele podle procesu vybéru dodavateld."

e "Rizeni dodavatelii zahrnuje vybér, schvaleni, hodnoceni a rozvoj dodavateld."

e '"Rizeni dodavatelti zahrnuje veskeré ¢innosti souvisejici s jednanim s dodavatelem,
s cilem implementovat firemni strategii a strategii materialové skupiny. (Richard

2017)

strategie

dodavatelu
"\

rozvoj vybér

dodavatele dodavatele
\J \J

integrace hodnoceni

dodavatele dodavatele
\J \J

klasifikace

dodavatele

Obr. 4. Proces rizeni dodavatelii (viastni zpracovani dle Richard 2016)
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Oblasti puisobeni managementu dodavateld uvadi Tomek a Vavrova v knize Integrované

fizeni vyroby (2007), tabulka €. 6:

Tab. 6. Oblasti pusobeni managementu dodavatelu (Tomek, Vavrova 2007).

Funkce Cinnosti Obsah feseni
; Analyza nakladd, zisku a nutnych kompromist v oblasti zdkaznickych
Analyza scénail Bz : : o
e ek 5|}12@_b v logistickém fetézci s moZnosti alternativnich zdrojd, vyroby,
distribuce a dopravy.
Strategicke 2 ; ” " ;
Analyza kli¢ovych Analyza kli¢covych ukazateld a sledovani odchylek od cllovych hodnot.
planovan(
ukazateld
Optimalizace Stanovenl strategickych cllt pro aroveri servisnich zasob s cllem maxi-
servisniho rozpottu malizovat vyuZitl zafizenl pfi minimalizadi investic do nahradnich dild.
. | Stanovit, fidit a optimalizovat budouci poZadavky ve spolupraci se za-
Flarpind padadan kazniky, dodavateli a distribu¢nimi partnery.
Spoletné Spoluprace Pfredavaniotekévanych signald pozadavk( zakazniki k dodavatelia po-
planovanl | v poptavce tvrzenych dodavek opatnym smé&rem.
pozadavk( :
Integrace finanénich, cbchodnich, sortimentnich pland a plént ma-
Planovani prodeje loobchodniho prodeje. Vyhodnocovani a aktualizace planu podle ak-
tualnl situace.
Mezipodnikové Stanoveni objemu a Ihitového planu vyroby, ndkupu a pfepravy pro
vicetroviiové optimaini synchronizaci doddvek a poZzadavki mezi rdznymi drovnémi
planovani dodavek hodnototvorného fetézce.
Dodavatelska Ptedavani informaci o materialovych pozadavcich a pozadavcich na
spoluprace doplnénl zasob mezi zakazniky a dodavateli.
Spolupréce v ablasti Pfeddvéniinformac o materidlovych poZadavcich, stavu zasob, cilovém
zasob stavu zasob a planech doplfiovéni zasob.
Sploine Stanoven( sortimentniho planu zaloZzeného na optimalizaci kritickych
planovani | Optimalizace zisku £ : 2 : i
dodiaek zdroji a materidld s cllem dosaZzenl maximalniho zisku.
Tworba planti vyroby na zakladé disponibilnich kapacit a materialovych
Planovani vyroby anGett
Pldnovani dopliiovani | Stanoveni mno#stvi pro doplnéni zasob pfi soutasném sledovani pri-
zasob bé&iné doby, expedice a omezenl na strané prodejce.
Rozvrhovan( Rozvrhovani ve vyrobé a uvoltiovani vyrobnich zakazek.
Planovan( dopravy Mawrh pland dopravy a vyuZitl pfepravnich prostfedkad.
Planovani zasob dild Stavy zdsob pro riizné strategie objedndvani.
Sarvisn Plan doplinovani Navrh objednévek a pfepravy s ohledem na pribé&znou dobu, kapacity,
zasob dild dilefitost dild.
sluzby
Planovan( servisnich Plan servisnich prohlidek s cllem uspokojeni zakaznik( a optimalizace
sluZeb servisnich kapacit.
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4.1 (Pred)vybér dodavatele

Zéakladem vybéru dodavatele je prizkum trhu s potencialnimi dodavateli, kteti by mohli
byt identifikovani pro potteby spolecnosti. Vysledkem pruzkumu trhu je identifikace

dodavatele. Postup vybéru dodavatelii zavisi na situaci a lisi se podle ptipadu:

e (rutinni) poptavkové fizeni z diivodu vyse hodnoty objednavky
e Konec platnosti stavajici smlouvy

e Hledani ndhradniho dodavatele v piipad¢ selhani dodavatele

e Existence probihajicich smluv

e Hledani dodavateld pro nové produkty a materidlové skupiny

e Zména lokality

Proces vybéru dodavatele se sestava ze zakladnich kroki: identifikace potenciondlnich
dodavateltl na trhu, z nichZ je proveden predvybér na zakladé stanovenych kritérii (certifi-
katy, reference, lokace, apod.). Skupina piredvybranych dodavatell je nasledné podrobnéji
provétena (moznosti produkce, strojovy park, produktové portfolio, potfebné exportni
licence, logisticky koncept, apod.) v zavislosti od charakteru nésledné poptavanych polo-
zek, jejich nadkupnimu objemu a vyznamnosti. Nasleduje vyjednavani s dodavateli
o cenach a obchodnich podminkach a koneénym bodem procesu je uzavieni smlouvy

s dodavatelem (Richard 2016).

[E—— ‘ s |

predvybér okruhu o vyjednavani s v
AT vybér dodavatele dodavatelemn uzavieni smlouvy

U < v . S

Obr. 5. Proces vybéru dodavatele (viastni zpracovani dle Richard 2016)

4.2 Hodnoceni dodavatela

Hodnoceni dodavatelt je neodmyslitelnou soucasti ndkupniho procesu. ,, Diilezitym para-
metrem hodnoceni je vyvoj v case, ktery slouzi napriklad jako pomocny ndstroj pri vybéro-
vych Fizenich. Mnohdy se stava, Ze dodavatel hodnoceny lépe nez jiny, miize i s nabidkou
horsich cenovych podminek, diky hodnoceni, v tendru vyhrat, protoze dlouhodobé kvalitni

vvvvvv

2005)



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 31

Metod hodnoceni dodavateld je mnoho a v praxi se velmi Casto vyuzivaji rizné kombinace
¢i modifikace zndmych modelt hodnoceni dodavatelt. Neziidka si vétsi spolecnosti vytva-
i vlastni modely hodnoceni dodavatelii s podporou softwarovych nastroji, které maji

k dispozici.

Velmi Casto se prezentuje jako metoda vhodna k hodnoceni dodavatelii Scoring model.
Jde o metodu multikriteridlniho hodnoceni dodavatelli, kde je velkou vyhodou ptevod
hodnot u kvantitativnich 1 kvalitativnich kritérii na kvantifikovatelnou veli¢inu
(Benediktova, Zizka 2016). Scoring model ¢astym zékladem pro tvorbu vlastniho jedineé-

ného modelu hodnoceni dodavatelu.
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5 ANALYTICKE METODY

V této kapitole jsou uvedeny analytické metody, které jsou pouzity v praktické casti prace.
Metoda Checklist byla oporou pro polostrukturované rozhovory se zaméstnanci spolecnos-
ti XYZ, a.s., dale byly vyuzity What-if analyza rozsifena o vypocet vyznamnosti rizika,
vyhodnocend pomoci matice hodnoceni rizik, a ABC analyza pro analyzu poskytnutych

nakupnich dat.

5.1 ChecKklist

Checklist je postup zaloZeny na systematické kontrole plnéni pfedem stanovenych podmi-
nek a opatfeni. Seznamy kontrolnich otazek jsou zpravidla generovany na zakladé seznamu
charakteristik sledovaného systému nebo ¢innosti, které souviseji se systémem a potencio-
nalnimi dopady, selhanim prvki systému a vznikem $kod. Jejich struktura se mize ménit
od jednoduchého seznamu az po slozity formulat, ktery umoziuje zahrnout riiznou relativ-

ni dalezitost parametru (vahu) v ramci daného souboru.

,, Kontrolni seznam je jednou z nejjednodussich, nejpouzivanéjsich a zaroven velmi ucin-
nou technikou analyzy nebo kontroly. Kontrolni seznam vychdzi obvykle z néjaké dobré
praxe, pomoci které je vytvoren - a viici nemu pak pracovnik kontroluje sprdavnost
i uplnost svého pocinani nebo stavu kontrolovaného predmeétu. Vysledek lze bud’ zazna-
menat jen jako ano / ne, nebo Ize kontrolnimu seznamu priradit vice moznosti (napr. témer
splije, je treba jesté jedna kontrola atd.). Analyza pomoci kontrolniho seznamu nachazi
uplatnéni témer ve vsech oblastech lidskych Ccinnosti. Velmi casto jsou pouZivany

pro zjisteni souladu s normami ¢i standardy. “ (ManagementMania 2017)

5.2 What-if analyza

Jedna se o systematickou, ale ne pfisné strukturovanou analytickou techniku, ktera pomoci
tymu expertli generuje a hleda potencidlni problémy, rizika a opatieni k jejich naprave.
Jeji vyuziti je zcela univerzalni a jejim vystupem je popis potencidlnich rizik véetné dopo-

ruceni, jak jim pfedchazet.

What-if analyzy se zpravidla ucastni skupina zkuSenych lidi, ktera klade otazky

nebo vyslovuje mozné dopady pomoci otdzek “co se stane, kdyz...”. Je velmi flexibilni


https://managementmania.com/cs/nejlepsi-praxe-best-practice
https://managementmania.com/cs/nejlepsi-praxe-best-practice
https://managementmania.com/cs/analyzy-analyticke-techniky
https://managementmania.com/cs/rizika
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a muze se prizpusobit konkrétnimu ucelu. Jejim cilem je identifikace problémut

nebo nebezpecnych stavll v procesu.
Postup Co kdyzZ analyzy:

1) Definovani oblasti zajmu

2) Definovani cilovych zajmu problému (napf. finan¢ni
rizika, environmentalni problémy, bezpecnost pfi praci, atd.)

3) Generovani otazek (kdyz)

4) Generovani odpovédi (co se stane)

5) Generovani opatieni na situace (rozhodnuti, opateni atd.)

(ManagementMania 2015)

5.3 Matice hodnoceni rizik

,,Matice hodnoceni rizik jsou zalozeny na expertnim hodnoceni téchto rizik pracovniky,
kteri maji potiebné znalosti a zkuSenosti v oblastech, kam jednotlivé faktory rizika spadaji.
Podstata expertniho posuzovani vyznamnosti rizik s vyuzitim matic hodnoceni rizik spociva

v tom, Ze se tato vyznamnost posuzuje pomoci dvou hledisek (Fotr, Hnilica 2014).

Prvnim hlediskem je pravdépodobnost vyskytu rizika, druhé hledisko je intenzita negativ-
niho dopadu vyskytu rizika na firmu ¢i projekt. Konkrétni riziko je tim vyznamnéjsi,
¢im je pravdépodobnéjsi vyskyt rizika a ¢im vyssi je intenzita negativniho dopadu.(Fotr,

Hnilica 2014)

Expertni hodnoceni rizik miZe byt bud’ kvalitativni, nebo semikvantitativni.

5.3.1 Kbvalitativni hodnoceni
Stanovuje se slovn¢, hodnoceni nema ¢iselnou formu. K expertnimu ohodnoceni pravdé-
podobnosti vyskytu a intenzity dopadu rizika se obvykle vyuziva pétistupniové hodnoceni.

Ptiklad stupnice kvalitativniho hodnoceni je v tabulce €. 7.


https://managementmania.com/cs/proces
https://managementmania.com/cs/zivotni-prostredi
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Tab. 7. Stupnice kvalitativniho hodnoceni (viastni zpracovani dle Fotra

a Hnilici 2014)
Stupen Pravdépodobnost / intenzita negativniho dopadu
VAY zvlaste vysoka
A% vysoka
S stfedni
M mala
VM velice mala

Ptiklad vysledkl expertniho hodnoceni rizik (R1, R2,..., R10) v podobé matice hodnoceni

rizik uvadi tabulka €. 8.

Tab. 8. Matice kvalitativniho hodnoceni rizik (vlastni zpracovani dle Fotra a Hnilici

2014)
Pravdépodobnost Intenzita negativnich dopadii
VM M S A% VA%
VA% R4
A% R1 R2
S R9 R8
M RS R3
VM R6 R10 R7

5.3.2 Semikvantitativni hodnoceni

Je vy$§i forma hodnoceni, ¢iseln€é vyjadiuje vyznamnost rizik. K jednotlivym stupiitim

na stupnici pravdépodobnosti vyskytu i stupnici intenzity se k hodnoceni pfifadi ¢iselné

hodnoceni. Ohodnoceni vyznamnosti rizika se pak stanovi sou¢inem ohodnoceni pravdé-

podobnosti jeho vyskytu a ohodnocenim negativniho dopadu rizika. Piiklad semikvantita-

tivniho hodnoceni je v tabulce €. 9.
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Tab. 9. Stupnice kvalitativniho hodnoceni (vlastni zpracovani dle Fotra

a Hnilici 2014)
Stupeii Pravdépodobnost / intenzita nega- ¢iselné
tivniho dopadu hodnoceni
N zv1asté vysoka 5
\ vysoké 4
S sttedni 3
M malé )
M velice mala 1

5.4 ABC analyza

Analyza ABC vychazi z Paretova pravidla 80/20, pouzivd se k prvotnimu hodnoceni

velkych souboril poloZek. Diferencuji se tim polozky s riznou dilleZitosti.
., Clenéni materidalu podle hodnoty rocéni spotieby miize probihat tFemi zpiisoby:

o zjisteni hodnoty rocni spotieby pro kazdou materialovou polozZku a setrideni
podle sestupného poradi

e vypocet procentnich podilu jednotlivych materialovych polozZek na celkové spotiebé
a kumulace procentnich hodnot podle zjistéeného poradi

e zjisteni procentniho podilu mnozstvi kazdé materidlové polozky na celkovém poctu

polozek. “ (Schulte 1994, s. 52)
Rozd¢leni polozek do skupin dle Synka (2007):

Tab. 10. Rozdéleni polozek ABC analyza (viastni zpracovani dle Synka 2007).

. 5-15 % polozek predstavujici 60-80 % podil na celkovém objemu
Skupina A

(finan¢ni nebo mnozstevni)

. 15 — 25 % polozek predstavujici 15-25 % podil na celkovém ob-
SkupinaB |
jemu

Skupina C | 60-80 % polozek piedstavujici 5-15 % podil na celkovém objemu




UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni

36

II. PRAKTICKA CAST
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6 PODNIK XYZ

Podnik XYZ, a.s. je vyznamnym dodavatelem investi¢nich celkii zejména v energetickém
pramyslu. Spolecnost se pivodné zamétovala na dodavky technologii pro vyrobu a rozvod
tepla a na budovani a rekonstrukce systémid centralniho zasobovani teplem. Cinnost
postupné rozsifovala i do dal§ich primyslovych oblasti, pficemz podstatnou podporou
ji byl vlastni vyzkum a vyvoj, o jehoz vysledky se mohla opfit. V souc¢asné dob¢ je spolec-
nost ¢innd v oborech energetiky, strojirenstvi i1 stavebnictvi. Spole¢nost XYZ, a.s.
ma zaveden certifikovany systém fizeni kvality, environmentu a managementu bezpe¢nosti
prace. Mezi hlavni ¢innosti spole¢nosti patii vyroba a rozvod tepelné energie, montaz,
opravy, revize a zkousky plynovych zafizeni, elektrickych zafizeni, tlakovych zatizeni
a nadob na plyny, projektova ¢innost ve vystavbé, provadeéni staveb, jejich zmén a odstra-
novani. Spole¢nost XYZ, a.s. mé n€kolik dcefinych spolecnosti, které realizuji cast z jejich

hlavnich ¢innosti.

Spole¢nost XYZ, a.s. byla zaloZena v roce 1999 z pivodniho podniku ABC, s.r.0. zdpisem
do obchodniho rejstiiku u Krajského soudu. Spolecnost si za 26 let plsobeni v oboru
vybudovala svoji znacku kvality, ktera je pro zadkaznika zarukou dobie odvedené prace.
Nabité zkusenosti z mnoha realizovanych projekti a zaméstnavani kvalitnich zaméstnanci

dava firm¢ moZnosti uplatnit své know-how a dale se rozvijet.

Spole¢nost ma primérné 200 zaméstnanci. Tento pocet se v poslednich letech neméni.

Obr. 6. Teplarna (archiv spolecnosti XYZ,

a.s.).
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6.1 Organizacni struktura

Organizacni struktura spolecnosti je formalni liniov4 organiza¢ni struktura, kdy jsou pozi-
ce a jejich vzdjemné vztahy podiizenosti ¢i nadfizenosti uspofddany a orientovany verti-

kalné. Ve spolecnosti je 6 urovni fizeni. Organizacni struktura je plocha.

Nejvyssim organem spolecnosti XYZ, a.s., je valnd hromada, kterd voli cleny
pfedstavenstva a €leny dozor¢i rady. Statutarnim organem spolecnosti je tficlenné predsta-
venstvo, kter¢é voli pfedsedu a mistopfedsedu. Predstavenstvo rozhoduje
o vSech zalezitostech spolecnosti, které nejsou obecné¢ zavaznymi pravnimi predpisy,
stanovami spolec¢nosti nebo usnesenimi valné hromady vyhrazeny do ptisobnosti valné
hromady. Kontrolnim orgdnem spole¢nosti je tficlennd dozor¢i rada, ktera ze svého stfedu
voli predsedu. Dozor¢i rada dohliZi na vykon piisobnosti predstavenstva a uskuteciovani

podnikatelské ¢innosti spolecnosti.

Organizacni struktura / Organizational Structure
Vedeni spoleénosti
Generalni feditel
Company management
Managing Director
Strategie a rozvoj Rizeni kvality
Strategy and Development Quality Control
Pravni Caontrolling
Legal Affairs Controlfing
Ekonomicko-spravni usek Obchodni dsek Vyrobni Usek Technicky sek Pobotka !
Economy and administration Business section Production section Technical section Branch offic
Personalistika Prodej CR a Slovensko Realizace projekti | Projekce Realizace
Human Resources Sales Czech Rep. and Slovakia Project implementation | Design Implementation
Utdrna Zahranicni aktivity Realizace projektd Il Procesni inZenyrstvi \iyroba
Accounting Foreign Activities Project Implementation i Process Engineering Production
Sprava IT Pfiprava nabidek a sluzeb Tepelna technika Spalovaci technologie
T Bid Processing and Services Heat Technology Combusting Technology
Propagace Monta? a servis
Public Relations Assembly and Service

Obr. 7. Organizacni struktura spolecnosti XYZ, a.s. (interni dokumentace podniku 2019).

Do pozice generalniho feditele jmenuje predstavenstvo spolecnosti. Generalnimu fediteli
je ptimo podfizeno 5 tsekli a 4 samostatnd oddéleni. Tato 4 odd€leni zajistuji ¢innosti

strategického charakteru a rozvoj, controlling, pravni sluzby a fizeni kvality. Do jednotli-
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vych usekl spadaji oddé€leni, ktera maji ve svém cele vzdy vedouciho oddéleni,

ktery je zodpoveédny za jeho chod.

6.2 Cile spole¢nosti

Cile spole¢nosti XYZ, a.s. jsou jako u vSech firem zisk, stabilni a pevna pozice na trhu
ve svém oboru plsobeni. Vzhledem k oboriim plisobeni spolecnosti je to také udrzeni
davéryhodnosti. Spole¢nost posiluje svoje aktivity na zahrani¢nich trzich a hledd nové
moznosti pro roz§ifovani portfolia nabizenych sluZeb a produktii zakazniktim. Sitka portfo-
lia umoznuje spolecnosti nebyt plné zavisla na jednom segmentu podnikani. Pfi realizaci
svych podnikatelskych aktivit je bran ohled na environmentalni dopady jejich Cinnosti
klade za cil minimalizovat fluktuaci zaméstnancii, pfedev§im na kli€ovych pozicich.
Dalsim dtlezitym cilem je hledani a aplikace inovativnich feSeni nejen pro interni potieby

spolec¢nosti, ale predevs§im pro soucasné i budouci projekty.
Bodové lze cile spole¢nosti XYZ, a.s. shrnout nasledovné:

- Zisk

- Stabilni pozice na trhu a ziskdvani novych zakazek

- Udrzeni divéryhodnosti

- Expanze na zahrani¢ni trhy

- Rozsitovani portfolia produktt a sluzeb

- Minimalizace dopadi podnikatelskych aktivit na zivotni prostedi
- Minimalizace fluktuace zaméstnanct

- Podpora vyvoje a aplikace inovativnich feseni

K napliiovani téchto obecné definovanych cili nalezi dil¢i cile a plany k jejich naplnéni
pro jednotlivé useky a jim podfizend oddé€leni. Za plnéni cilii zodpovidaji jednotlivi

vedouci oddéleni ¢1 usekd.

6.3 Zakaznici spole¢nosti

Zakaznici spoleCnosti jsou velmi rozdilni podle segmentu podnikani, ktery bereme

do uvahy. V pfipadé¢ zédkaznikii v oblasti energetiky se jednd o zadkazniky typu obci,
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meéstyst, mést, piipadné jimi vlastnénych organizaci. V tomto segmentu podnikatelskych
¢innosti je 95% zakézek ziskanych ve vybérovém fizeni na konkrétni projekt. Komunikace
s timto typem zakazniki ma sva specifika, nelze zde ptimo ovlivnit vybérové fizeni nad-
standardnim vztahem mezi obchodnimi partnery, ale dobré jméno spolecnosti XYZ, a.s.,
jeji spolehlivost a dobry zvuk na trhu ovlivituje to, zda bude spolecnost oslovena v rdmci
uzavieného vybérového fizeni na zakdzky mensiho rozsahu, jako je tidrzba, revize apod.,
kdy zékaznik sam oslovuje konkrétni dodavatele s zadosti o cenovou nabidku na dany

projekt.

V oblasti stavebnictvi se jedna jak o obce a mésta, o spole¢nosti, tak i o soukromé osoby.
Komunikace se zakazniky probihd na vice trovnich — od dojednani smluvnich podminek,
ptes projektovou ¢innost az po realizaci. Na vSech urovnich musi spole¢nost XYZ, a.s.
projevovat maximalni profesionalitu, aby uspéla mezi konkurenci, ktera je na trhu staveb-

nictvi velmi vysoka.

Ve strojirenstvi je nejdilezitéjSim zdkaznikem sama spole¢nost XYZ, a.s.,
kterd si tak sama vyrabi potfebné komponenty pro realizaci zakazek. Dal$im typem
zdkaznika je externi zdkaznik. Externim zdkaznikem jsou spolecnosti vyuZivajici
ke své ¢innosti ocelové konstrukce nebo plisobi v segmentu energetiky a je tedy i konku-

rentem spolecnosti v segmentu energetiky.

Obr. 8. Centralni vymeénikova stanice (archiv spolecnosti XYZ, a.s.).
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6.4 ERP systém

Spolecnost XYZ, a.s. pouziva ERP Systém Microsoft Dynamics NAV.

,,Microsoft Dynamics NAV je podnikovy informacni systém, urceny pro Fizeni klicovych
procesti ve spolecnosti. Umoziuje ziskat podrobnéjsi prehled o deni ve spolecnosti pomocit
siroké Skaly reportii, automatizuje procesy, souvisejici s financemi, obchodem a marketin-
gem, vyrobou, sklady a zasobovanim a mnoha jinymi. ERP systém Microsoft Dynamics
NAYV je urcen pro stiedné velké spolecnosti, které hledaji softwarové reSeni, které vynika

svou jednoduchosti, pruznosti a intuitivnim uzivatelskym prostredim. “ (navisys 2019)
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Obr. 9. Microsoft Dynamics NAV (ERP Focus 2019).
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7 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU NAKUPU

V této Casti prace se vénuji analyze soucasného stavu nakupu ve spolecnosti XYZ, a.s..
Abych zjistila slaba mista nakupu ve spolecnosti, bylo nejprve nutné identifikovat oblasti
nakupu, které maji byt analyzované. Pii tivodnich setkénich s konzultantem z fad vedeni
spoleCnosti jsem byla obeznamena se zakladnimi informacemi o nédkupu ve spole¢nosti,
které jsem doplnila o poznatky ziskané analyzou vnitinich dokumentii spolecnosti a polo-
strukturovanymi  rozhovory se zaméstnanci spoleCnosti, ktefi ndkup realizuji.
Béhem prvnich setkdni se zaméstnanci spolecnosti jsem jako voditko pro zjisténi celkové-

ho stavu nakupu pouzila ptipraveny Checklist (Pfiloha P I).

7.1 Pozice nakupu ve spolecnosti

Pozice nédkupu ve spole¢nosti neni zcela jednozna¢na. Oddéleni ndkupu jako takové neni
ustanoveno a ndkup riznych komodit je realizovdn napfi¢ celou spolecnosti. Nakup
je ve spole€nosti vniman jako servisni ¢innost — nikoliv oddéleni, ale pouze jako ¢innost,
kterou vykonava kdokoliv, komu je ptidélena jako ndpli pracovni c¢innosti. Nakupu
se ve spolecnosti nepfisuzuje odpovidajici dalezitost, byt vyznamné ovliviiuje pozici

spolecnosti ve vybérovych fizenich.

- Vycet organizacnich jednotek realizujicich nakup

o IT oddéleni

o Personalni oddéleni

o Obchodni odd¢leni
= (Oddéleni pfipravy nabidek a sluzeb
= Propagace

o Sekretariat

o Vyrobni tsek
= Realizace projektt I.

= Realizace projekti II

O

Vyrobni pobocka

- Vycet pozic, které realizuji ndkup:
o Nakupci (Odd¢leni ptipravy nabidek a sluzeb)

o IT manazer (IT oddélenti)
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o Sekretarka (Sekretariat)

o Referentka personalniho oddéleni (Personélni odd¢leni)
o Manazer projektu (Realizace projektt I. A II.)

o Vedouci vyrobniho tiseku (Vyrobni tsek)

o Referent vyrobni pobocky (Vyrobni pobocka)

o Referent odd¢€leni propagace (Propagace)

Oddéleni realizujici ndkupy jsou oznacena v organizacni struktufe spolecnosti cervené —

obrazek ¢. 10.

Organizaéni struktura / Organizational Structure

Vedeni spolenosti
Generdlni feditel
Company management
Managing Director
Strategie a rozvoj Rizeni kvality
Strategy and Development Quality Control
Pravni Controlling
Legal Affairs Controlling
Ekanomicko-spravni usek Obchodni Gsek Vyrobni usek Technicky Gsek Pobotka
Economy and administration Business section Production section Technicol section Branch offic
Personalistika Pradej CR a Slovensko Realizace projekti | Projekce Realizace
Human Resources Sales Czech Rep. and Slovakio Project implementation | Design Implementation
Ugtdrna Zahranicni aktivity Realizace projektu Il Procesni inZenyrstwi Viyroba
Accounting Foreign Activities Project implementation I Process Engineering Preduction

Sprava IT Pfiprava nabidek a sluzeb Tepelna technika Spalovaci technologie
T Bid Processing and Services Heat Technology Combusting Technology
Mﬂntéi e
Public Relations Assembly and Service

Obr. 10. Nakup v organizacni strukture spolecnosti. (vlastni zpracovani dle Vyrocni zpravy

2017 spolecnosti XYZ, a.s.).

Nakup ve spoleCnosti XYZ, a.s. je decentralizovan, kazdd komodita je fizena pouze
zodpové€dnym nakupcim. Ve spolecnosti upln¢ chybi komplexni ptrehled nakupovanych
komodit s pfifazenymi zodpovédnymi osobami. V ptipad¢ potieby kontaktovat nakupujici
osobu pro konkrétni komoditu je nutné dohledavat v informac¢nim systému v jiz uzavie-
nych obchodnich ptipadech nebo mezi ostatnimi zaméstnanci zjistovat, kdo je za danou

komoditu zodpoveédny. Toto se tyka predevsim rezijnich ndkupt a komodit, které ptimo
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nesouviseji s projekty. Vyrobni usek pak realizuje ¢ast nakupli materidlu a komponent

pro vyrobu zcela autonomné.

7.2 Strategie nakupu a jeho cile

Spolecnost nema definovanou strategii ndkupu ani jeho cile jako dokument,

o ktery by se jak vedeni spolecnosti, tak zaméstnanci realizujici nakupy mohli opfit.

Strategie nakupu ve spolecnosti neni zadna, vysledky nakupu nejsou nijak prezentovany
vedeni spole¢nosti, pomineme-li data pro vyro¢ni zpravy, vyhodnoceni projektti po jejich
realizaci apod. Zpétné data nejsou analyzovéana, pokud toto neni vyslovné vyzadano

u konkrétniho projektu.

Cile nékupu nejsou ze strany vedeni spole€nosti nijak oficidlné stanoveny, zaméstnanci
podle nich nejsou hodnoceni, zcela chybi zpétna vazba nédkupcim, zda odvadi pracovni

vykon v souladu s ocekavanim vedeni spolecnosti, jelikoz tato nejsou identifikovana.
Zameéstnanci na pozici nakupc¢i byly schopni identifikovat tyto cile nakupu:

v v

- Nejniz8§i mozna cena pii zachovani standardu kvality, pfipadné jinych pozadavka

- Vcasné dodavky pro realizované projekty

7.3 Nakupované komodity

Nakupované komodity jsou ve spolecnosti definovany néasledovné:

Material — je material ur€eny k dalSimu zpracovani ¢i zabudovani

Zbozi — takto je definovano zbozi urcené k prodeji bez dal§iho zpracovani a zmén
Sluzby — jedna se o sluzby poskytované dodavateli pro konkrétni projekty.

Rezijni nadkupy — jsou definovany jako nakupy materialu a sluzeb urcené k internim
potiebdm spolecnosti a slouzici k zajisténi chodu spolec¢nosti, sprava vozového

parku, apod.

7.3.1 Material a zbozi

Material a zboZi je z hlediska rozdé€leni definované, ale z hlediska ndkupu se na toto rozdé-

leni nebere zietel. Z nakupnich dat nelze vyjmout zvlast’ zbozi a zvlast’ material.
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Zvlastni komoditou, které je vénovana zvySena pozornost a dohled v rdmci spolecnosti,
je strategickd polozka ABC. Tuto komoditu spravuje zkuSeny nakupci, ktery koncentruje
veskerou svoji pozornost a praci pouze na tuto komoditu. Dle vyjadieni jak vedeni spolec-
nosti, tak 1 ndkupc¢iho, se jedna o nejstrategictéjSi komoditu. Jakékoliv pochybeni
by pro spolecnost znamenalo velké finan¢ni ztraty v podobé pendle za nedodrzeni termint
pfi realizaci projektti nebo v pfipad€ nekvalitnich dodavek také poSkozeni dobrého jména

spolecnosti na trhu a finan¢ni 4jmy pfi naslednych servisnich pracich.

Ostatni materidly a zbozi jsou velmi Casto nakupovany pouze jednorazoveé. Divodem
je vysoka technickd specificnost jednotlivych nakupovanych materidld a zbozi
pro konkrétni projekty, kdy se vétSina materidlti vyrabi zakdzkové pro konkrétni projekt.
Z toho divodu také nelze provést standardni ABC a XYZ analyzy pro jednotlivé nakupo-

vané polozky.

7.3.2  Sluzby

Sluzby jsou nakupované v ramci obchodnich ptipadii pro jednotlivé projekty a je prakticky
nemozné ziskat komplexni pifehled nakupovanych sluzeb a jejich finan¢ni vycisleni,
aniz by to extrémné zatizilo zaméstnance spolecnosti. Sluzby nespadajici do realizace
projekti jsou nakupovany riznymi oddélenimi. Po dohodé s mym konzultantem
ve spolecnosti nebudou sluzby pro cely této prace dale analyzovany. I pfes tuto kompli-

kaci budou 1 pro tuto komoditu navrZzena doporuceni.

7.3.3 Rezijni nakupy

Spolu s konzultantem ve spolec¢nosti jsme identifikovali rezie, které zapficinuji vétSinu

nakladi spojenych s rezijnimi nakupy.

sprava vozového parku

- energie

- najem budov

- telekomunikac¢ni a datové sluzby

- kancelafské potteby

- vypocetni technika a jeji servis, software (mimo investicni nakupy, jako novy

informacni systém apod.)
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Rezijni ndkupy jsou realizovany né€kolika na sob¢ zcela nezavislymi zaméstnanci. Nekteré
rezijni nakupy schvaluje generalni feditel spolecnosti — jednd se piedev§im o ndkupy
na zaklad¢ ramcovych ¢i jinych smluv pro delsi ¢asové obdobi. Tyto smlouvy zpravidla
vyjednava a uzavira ptfimo generalni feditel, pfipadné néktery z vedoucich usekl na zakla-

dé povéteni generalniho feditele.

Cést rezijnich nakupt realizuji fadovi zaméstnanci spole¢nosti. Zde je také potencial
a prostor pro optimalizaci bez toho, aby bylo zasahnuto do vysostnych kompetenci vedeni

spolecnosti ¢i jejich zpochybniovani, coz ani neni zamérem.

O nakupech kancelarskych potieb rozhoduje v ramci udélenych kompetenci pracovnice
sekretaridtu  vedeni spolecnosti. Bézné ndkupy na doplnéni kancelaiskych potieb
jsou realizovany na zaklad¢ jejiho uvaZeni. Neni uzaviena zadna ramcovd smlouva
na jejich dodavky ani neni seznam schvalenych dodavatelt. Je zde absence stabilnich

nakupnich podminek, které by byly osetfeny smlouvou.

Vypocetni technika, jeji servis a software (vSe mimo investi¢ni nadkupy) jsou realizovany
IT oddé€lenim po schvéleni vedoucim IT oddéleni, pifipadné vystaveni objednavky ptimo
jim. Opét je zcela na uvazeni zamé&stnance s udélenymi kompetencemi, kde budou nékupy
realizovany. V piipadé IT techniky, servisu a softwaru se jedna o velmi casty jev,

ktery lze vidét v mnoha spole¢nostech bez ohledu na jejich velikost.

7.3.4 Nakupni data

Neexistuje zadny komplexni prehled dat o ndkupech ve spolecnosti. V piipad¢é potieby
jsou data z velké Casti manudlné ziskdvana z informacniho systému, coZ je az extrémné
¢asove narocné a vazané na osobu nakupciho. Toto je zapfi¢inéno piedevSim nejednotnou
a nesystematickou evidenci ndkupnich ptipadi v informac¢nim systému. DalSim aspektem
je problematické zpracovani faktur k objednavkdm s vice polozkami, které neni systémove
dofeseno, a objednavky s vice polozkami jsou zadadvany pod obecnym kodem polozky
a objednavané polozky jsou vepisovany jako text manualné. To znamend, Ze nelze
z ptehledt v systému identifikovat, co bylo pod konkrétnim Cislem objednavky objednéno.
Jednotlivé polozky objednavky je mozné zjistit pouze vstupem do konkrétni objednavky

v systému. Toto je z divodu parovani piijatych faktur, kdy ucetni platforma ERP systému

sparuje Cislo faktury s cCislem objednavky a zkontroluje pouze souhrnnou ¢éstku.
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V systému neni naprogramovana moznost parovani faktury s vice polozkami a objednavky

s vice polozkami.

Pro potfeby diplomové prace jsem vyuzila data, kterd jsou k dispozici. Tato data nejsou
kompletni z divodi popsanych vyse. Dle expertniho odhadu nékupciho i1 ¢lena vedeni
spoleCnosti se jednd o cca 2% vSech realizovanych ndkupli materialu, zbozi a sluzeb
vstupujicich do zakazek. Na zaklad¢ projednani problému s témito daty s mym konzultan-
tem ve spolecnosti XYZ, a.s. lze tato data pojmout jako reprezentativni vzorek.
Béhem implementace navrhovanych zmén budou aktualni nakupni data podrobn¢ analyzo-

vana a vystupy vcetn¢ nize uvedenych analyz budou aktualizovany.

Tab. 11. Nakupni objemy (vlastni zpracovani).

Nékupni objem dle dat (expertni odhad 2%
23 886 799 K¢
z celkového objemu nakupit)

Ptepocet nakupniho objemu na 100%
1 194 339 950 K¢
na zéklad¢ expertniho odhadu

7.3.5 ABC analyza nakupnich dat

Data pro analyzu jsou k dispozici za rok 2018 a tvofi asi 2% celkového nakupniho obratu

u dodavatelt spolecnosti XYZ, a.s.
Analyzou poskytnutych dat bylo zjisténo nasledujici:

- Spolecnost realizovala nakupni obrat u 66 dodavateld
- Celkovy objem nakupt je 23 886 799,00 K¢
- Na zakladé¢ ABC analyzy je rozlozeni procentualniho podilu dodavatelti na nakupnim

objemu nasledujici:

Tab. 12. ABC analyza (vlastni zpracovani).

" % podil finanéni podil
pocty . . o , .
. | v ndkupnim Vv hakupnim skupina
dodavatelu . .
objemu objemu
17 85,12% 20 331 257,22 K& A
14 10,80% 2 580 645,83 K¢ B
35 4,08% 974 895,95 K& C
66 100% 23 886 799,00 K& celkem
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Do skupiny A byli zatazeni dodavatelé, kteti tvoii 85% nékupniho objemu. Dle Paretova
pravidla by mélo jit optimdln€¢ o 80 % objemu, ale je zde zohlednén podil na objemu
u dodavatelti na konci A skupiny a na pocatku B skupiny pfi rozdéleni dle pravidla 80/20.
Rozdil finan¢niho podilu v nakupnim objemu u téchto dodavateli je 7 000 KCc.
Skupina 17 A dodavatelii je pro firmu stézejni a v rdmci realizace doporuceni tykajici
se dodavateli by ji méla byt vénovana zvySena pozornost. Podrobnéji je ABC analyza

k dispozici v ptiloze P II.

7.4 Pozice ,,Nakupci*

Pozici nakupciho tak, jak je standardné vnimdana, zastavaji ve spoleCnosti XYZ, a.s.
dva zaméstnanci, pfi¢emZ jeden z nich je zodpovédny pouze za strategickou komoditu
ABC. Druhy nékup¢i obstarava nakupni aktivity pro zbytek ndkupniho portfolia spolecnos-
ti, ktery souvisi s realizaci projektli a neni pfedan do kompetence manazeri projektii
¢i vedouciho obchodniho useku. Ve spolecnosti neni zaveden komplexni systém odpovéd-
nosti za konkrétni nakupované komodity, ktery by zcela jasn¢ definoval vazbu nakupované

polozky a konkrétniho ndkupciho (nebo jinou osobu zodpovédnou za nakup).

7.4.1 Napli prace
Naplni prace nakupcich jsou nasledujici ¢innosti:

- Poptavkové fizeni pro nové projekty

- Vystavovani objednavek

- Uzavirani nakupnich ptipada v systéemu
- Reseni reklamaci

- Reseni zpozdénych dodavek

Z divodu nedostatku ¢asu ndkup¢i neprovadi tyto ¢innosti:

- Hodnoceni dodavatelii
- Vyjednévani smluv ¢i novych podminek se sou¢asnymi dodavateli
- Prizkum trhu a vyhledavani novych dodavateli

- Evidence portfolia dodavatela
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7.4.2 Objem prace

Nékupci zodpoveédny za komoditu ABC ma dle subjektivniho hodnoceni ndkupciho objem
prace piimo umérny délce pracovni doby, bez vyraznych obtizi Ize odvadéet praci v poza-
dovaném rozsahu, kvalit¢ a ¢asovém harmonogramu. S timto tvrzenim na zéklad¢ svych

ptedchozich zkusenosti z oblasti nakupu a logistiky zcela souhlasim.

Ve zcela odlisné pozici se nachazi nakupci, ktery obstarava zbylé nakupované polozky.
Subjektivnim hodnocenim se nadkup¢i citi zahlcen praci, velmi tézce plni terminy nékterych
pozadavkl. Béhem rozhovoru s nakup¢im, kdy jsem se doptdvala na rizné cinnosti,
které by mél nakupci bézné délat, jsem zjistila, Zze nékteré ze zakladnich cCinnosti
nakupc¢iho neni realné provadét. Divodem je prakticky neustdld Casova tisenl pii feSeni
projektl, kdy musi ndkupc¢i neustale nejen priorizovat, jak by se dalo ocekavat, ale priori-
zovani se posunulo do stavu, kdy je nutné priorizovat z priorit. Mnozstvi pfescasovych

hodin, které neni jen narazové, ale pravidelné, zjisténé skutecnosti potvrzuje.

7.4.3 Zastupitelnost

Nékupci jsou vzajemné zastupitelni pouze v minimalnim rozsahu. Kazdy z nakupcich
si vede agendu k dodavatelim a systém objednavani sam, vlastnim zplsobem. Nakupci

vzajemné detailnéji neznaji zptisob prace toho druhého.

V dobé planované nepiitomnosti je ndkupci stale k dispozici pies telefonni spojeni,
pfipadné emaily. Zalezitosti, které nesnesou odkladu, jsou feSeny bud telefonicky
s ndkupcim, piipadné jsou feSeny operativné po dohod¢ s ndkupéim. Po navratu musi

nakupci kompletni agendu za dobu nepfitomnosti zpracovat.

Nakupc¢i si nevede dokumentaci k jednotlivym komoditdm a dodavateliim, oznacuje

to za své know-how.

7.5 Rizeni nakupu

Nakup se ve spolecnosti XYZ, a.s. nedéli na strategicky a operativni, ale oboji zajistuje
jedna osoba nakupciho. Nakup je decentralizovany, vyrobni pobocka nakupuje zcela auto-
nomné a nakupy realizované ndkupc¢imi v sidle spolecnosti jsou feSeny jako samostatné
obchodni ptipady — vyjma strategické polozky ABC, jejiz dodavky jsou oSetieny smlouvou

s dodavatelem.
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Rizeni nakupu je neuspoiadané, nemé jasné definovana pravidla. Nepsanymi pravidly
se staly postupy, které vznikly béhem let. Vyvoj pravidel ani samotnd pravidla nejsou
zdokumentovana. S nadsazkou lze fict, ze nakup ve spolecnosti XYZ, a.s. funguje na bazi
setrvacnosti. Sami ndkup¢i 1 vedeni spoleCnosti pfipousti, Ze vypadnuti jednoho
zabéhnutého clanku, naptiklad odchod nakupciho, by znamenal vznik chaosu a zptisobilo
by to velké komplikace pfi obstardvani ptisluSnych nakupnich komodit, nehledé na ¢asovy
ramec, ktery by se tak nésobil i pro bézné Cinnosti nakupciho, jako je poptavkové fizeni,

vystaveni objednévek apod., pravé z ditvodu neznalosti trhu, dodavatelt atd.

7.5.1 Vybér dodavateli

Pro vybér dodavateli jednotlivych nakupovanych polozek neni vytvofen zadny proces
a ani zadna pravidla, kterymi by se vybér dodavatelt fidil. Hlavnimi ukazateli jsou cena
a kvalita, coz je v souladu s o¢ekdvanym ndkupnim chovanim. Pro jednotlivé projekty
jsou dodavatel¢ vybirani na zadkladé¢ historie nakupti konkrétni  polozky
nebo jsou v poptavkovém ftizeni osloveni dodavatelé dle uvéazeni nakupciho.
Vzhledem k aktudlni situaci, kdy nakupc¢i z divoda nedostatku ¢asu ned¢€laji prizkum trhu,
je vyrazné omezen okruh oslovenych dodavateli. O vybéru dodavatelii nejsou vedeny

zadné protokoly ¢i jind dokumentace.

7.5.2 Hodnoceni dodavatelu

Hodnoceni dodavatelti nakupci nedéla. ZkuSenosti s jednotlivymi dodavateli povazuje
za své know-how a nikde je nelze dohledat, pfestoze ERP (Enterprise Resource Planning)
systém pouzivany ve spole¢nosti umozituje hodnoceni jednotlivych obchodnich ptipadd,

z ¢ehoZ je moZné nésledné ziskavat data pro hodnoceni dodavateli.

7.5.3 Dokumentace a smlouvy

Smlouvy s dodavateli nejsou bézn¢ uzavirany. Ve vyjimecnych piipadech jsou uzavieny
ramcové smlouvy na konkrétni polozky. Vyjimkou je polozka ABC, ktera je oSetfena

smlouvou. Smlouva nebyla od jejiho uzavieni revidovana

Dokumentace k jednotlivym dodavatelim neni systematicky vedena, nakupci tedy nemiize
snadno dohledat, zda ma dodavatel platné certifikéty, jak se vyviji obrat za posledni obdobi
apod.
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7.6 Proces nakupu

Proces nakupu tak, jak je v grafickém provedeni niZe na obrazku ¢. 11, vychazi z doku-

mentu Rozhodnuti generélniho feditele &. RGR 04/2016 — Nakupni procesy.
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Obr. 11. Nékupni proces (viastni zpracovani dle RGR 04/2016).
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7.6.1 Definice nakupovanych polozek
Material — je materidl ur¢eny k dalSimu zpracovani ¢i zabudovani
Zbozi — takto je definovano zbozi urcené k prodeji bez dalsiho zpracovani a zmén

Sluzby — jedna se o sluzby poskytované dodavateli pro konkrétni projekty. (RGR 04/2016)

7.6.2 Predani zakazky

Pii predani zakazky z obchodniho tiseku (OU) do vyrobniho tseku (VU) se stanovi odpo-
védnosti jednotlivych oddéleni za nakup materidlu. Tyto odpoveédnosti budou uvedeny

pisemné v piedavacim protokolu o piedani zakazky. (RGR 04/2016)

Vzhledem k povaze zakazek, které spolecnost XYZ, a.s. realizuje, probiha u vSech poptav-
kové tizeni pred predlozenim nabidky zékaznikovi. To znamend, Ze v piipadé ziskani
zakazky jsou jiz znamé veSkeré materidly a sluzby, které bude tieba zajistit, existuji
k nim cenové nabidky od dodavatelil a tim jsou jiz ddny i odpovédné osoby, které realizo-

valy poptavkové fizeni.

7.6.3 Nakup materialu — jednozna¢né identifikovatelny material

Oddéleni ptipravy vyroby (OPV) zajist'uje materidl, ktery je mozné jednozna¢né katalogo-
vé identifikovat (vyrobnim ¢islem, jmennym oznacenim). Po obdrzeni poZadavku na nakup

materialu jej zajisti. (RGR 04/2016)

7.6.4 Neplanované operativni nakupy

V ptipadé neplanovanych operativnich nakupti materidlu mize, po prfedchozim pisemném
odsouhlaseni vedoucim OPV, zajistit tento nakup i1 pfisluSny manaZer projektu (MP).

(RGR 04/2016)

Osoba manazera projektu je timto krokem zcela zbyte¢né zatizena. Nakup materidlu
ma spadat pod gesci ndkupCich a nikoliv manaZera projektu. ManaZer projektu
by mél byt o neplanovanych operativnich nakupech informovén, pfipadné by s nim mély

byt vicenaklady konzultovany ¢i odsouhlaseny.
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7.6.5 Nakup materidlu — material neni jednoznacné identifikovatelny

MP v zévislosti na harmonogram zakdzky uplatni u vedouciho pftislusného nakupniho
oddé€leni pisemny pozadavek na zajiSténi nakupu materialu, a to v terminu umoziujicim
jeho efektivni a zejména hospodarné zajisténi. Nakup zajistuje bud’ OPV nebo Oddé¢leni
ptipravy nabidek a sluzeb (OPNaS). Pisemny pozadavek MP bude obsahovat jednozna¢né
vymezeni pfedmétu a rozsahu nakupu, vcetné vSech nezbytnych terminovych, obchodnich,
cenovych, jakostnich a technickych tdajii nezbytnych pro fadné provedeni ndkupu. (RGR
04/2016)

Vedouci OPV/OPNaS bude pro jednotlivé obchodni piipady jmenovat odpovédného
pracovnika (OP), ktery bude ptislusny nakup materidlu (ve vsech jeho fazich) ve spolupra-
ci srealizaénim tymem, respektive jako jeho soucast, nebude-li vedoucim pftislusného

oddgleni stanoveno jinak, zajistovat. (RGR 04/2016)

V krocich procesu popsanych vyse nalézam nelogické kroky procesu. Pro kazdy projekt
¢i zakazku je jiz ve fazi zpracovani nabidky urceno, kdo je za nadkup konkrétnich materialt
zodpovédny, jelikoz je tieba ziskat cenovou nabidku pro kalkulaci. Z tohoto pohledu
je tento krok v procesu zcela zbyte¢ny a snizuje efektivitu a plynulost procesu. Po prvnim
pieéteni dokumentu RGR 04/2016 jsem nabyla dojmu, Ze nakup zaji§tuje vzdy jeden
nakup¢i pro konkrétni projekt. Pfi ovéfeni tohoto u ndkupciho mi bylo upfesnéno,
ze za nakup odpovidd zodpovédny ndkupci pro danou komoditu / materidl. Sestaveni
realizaniho tymu by mélo figurovat v prvnich krocich procesu, kdy dochazi k ptredani

zakazky/projektu z obchodniho tseku do vyrobniho tGseku.

Povéteny OP provede kontrolu dodanych podkladl a srovnani s aktudlnim stavem sklado-
vych zasob. Pokud jsou poZzadované polozky k dispozici na sklad€é a nejsou evidovany jiné
pozadavky na jejich pouziti, zajisti OP, pokud je to s ohledem na rentabilitu a jakost

mozné, jejich uplatnéni v ramcei daného projektu/zakazky. (RGR 04/2016)

OP pisemné (emailem) informuje MP o zplsobu zajisténi ndkupu, seznamu poptanych
subdodavateli, vyvoji a stavu nabidek pro poptavany material, rozsahu, technické urovni
a cenach jednotlivych subdodavateli. Na zaklad¢ vysledki vybeérového fizeni provede

OP vybér subdodavatele a MP provede jeho konecné odsouhlaseni z pohledu splnéni:

- Pozadovanych technickych parametrii
- Dodaci lhiity v navaznosti na terminy realizace celého projektu

- Ceny v navaznosti na cenu zbozi z planované kalkulace
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Pro kazdou zakézku ¢i projekt je predkladana nabidka zdkaznikovi, tedy vybérové fizeni
jiz muselo probéhnout, stejné jako vybér subdodavatele. Tento krok absolutné nezapada
do logiky nakupniho procesu. Zdvojuje praci nakupciho i manazera projektu. Tato Cast
procesu by méla zahrnovat jen odsouhlaseni termint a cen nakup¢im s harmonogramem
a kalkulaci projektu. Pouze v ptipad¢ nesrovnalosti by se mélo pfistupovat k dal$imu feSeni

s manazerem projektu.

7.6.6 Vystaveni interni objednavky v ERP systému

Schvélend nabidka manaZerem projektu je podkladem pro vystaveni objednavky

v ERP systému. (RGR 04/2016)

7.6.7 Problematicka mista v procesu

Pro nazornost jsem problematick4 mista v procesu oznacila ¢ervené — obrazek €. 12.
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Obr. 12. Problematicka mista v ndkupnim procesu (vlastni zpracovani).
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7.7 What-if analyza
Je jednoducha analyticka technika pouzivana pftirozhodovani a fizeni rizik. Jeji princip
je postaven na hledani moznych dopada vybranych situaci. (Managementmania 2019)

Béhem konzultaci ve spolecnosti XYZ, a.s. doslo na otazky typu ,co kdyz...“
coz jsem vyuzila k sestaveni What-if analyzy, kterou jsem rozsifila o vypocet rizika,
kdy vyznamnost rizika (R) je dana soucinem pravdépodobnosti vzniku rizika (P)
a moznymi dusledky (D).

Vyznamnost = Dopady * Pravdépodobnost

R=PxD

Hodnotici kritéria What-if analyzy, pravdépodobnost vzniku a mozné dusledky,

byly upraveny tak, aby hodnoty byly vypovidajici.

Tab. 13. Pravdépodobnost vzniku rizika (vlastni zpracovani)

pravdépodobnost vzniku Komentai Hodnota

JISTE vznik s pravdépodobnosti 90-100% 5

WVELMI PRAVDEPODOBNE pravdépodobny vznik a4
Riziko nékdy mize vzniknout (napf. za

PRAVDEPODOBNE specifickych podminek) 3
Rizike nékdy mze vzniknout, ale je to

NEPRAVDEPODOBNE nepravdépodobné 2
Riziko vznikne pouze ve vyiimetnych pFipadech

NAHODILE a za specifickych podminek 1

Tab. 14. Mozné dusledky (vlastni zpracovani)

moZné dusledky Komentar Hodnota
KRIZOVE Situace zasadné omezi nebo ukondi provoz
firmy (napf. bankrot, ztraty na fivotech apod)
VYZNAMMNE Situace velmi nebezpeéné ovliviuje vnitfni i
vnéjii chod firmy (napf. vznik vyznamnych
ztrat financnich, asovych zpoideéni, vznik
soudnich spord, vzniknou zranéni apod.)
STREDNI Situace nebezpetné ovlivni vnitfni i vnéjsi
chod firmy (napf. ztraty vzniknou, ale firma je
schopna dale fungovat, vzniknou financni
ztraty do vyse 30% rozpoltu apod.)
NEVTZNAMMNE Situace omezujici wnitfni chod organizace
(napf. dojde k éasowych zpoidénim, nejsou 2
pfimo ohrofeny projekty)

ZANEDBATELNE Situace sice negativné neomezuje chod firmy,
ale nezplschuje ztraty vEtsi jak 5%

5
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Tab. 15. What-if analyza (vlastni zpracovani).

pravdépodobnost | moiné disledky D |fiZzike R
&islo What if... ndsledek vzniku P “odhad |*cdhad (R=Px D)

Komodity, které spravuje, nebudou obstardny
1 nékupéi bude nahle indisponovdn?  |odpovidajicim zpisobem. Pro spolecnost to 2 4 8
znamend moZnou Ujmu v podobé zirdty zakdzek.

Lze pfedpokladat, Ze svého ndstupce nebude moct
(nebo chtit) Fadné zaskolit, nepfedd mu dledité

2 da nakupti vypovéd? informace k jednotlivym dodavatelim (povaiuje je 3 4
za své vlastni know-how). Pro spoleénost to
znamena moinou Ujmu v podobé ztraty zakazek.

Nedodéani poiadovanych komponent/slueb v

5 dodavatel vypovi spoluprici nebo poZadovaném terminu a mnoistvi, protoie ve B i
ukonéi tinnost? vEt3in& pfipadd nejsou zajist&ni ndhradni
dodavatelé.

Nedodédni pofadovanych komponent/sluZeb v
dodavatel ozndmi zpoidéni dodavky |poiZadovaném terminu a mnoistvi, protoie ve
4 materidlu, &imi ohrozirealizaci vétiiné pfipadd nejsou zajitténi ndhradni 4 4
projektu? dodavatelé. Spoletnost bude finantné poskozena
smluvnimi pokutami za zpoZdéni realizace.

MuZe dojit k problémim u koneénych zakaznikd
nebo pii realizaci (pokud se jedna o certifikaty

dodavatel ztrati poZadovany kvality apod.), pfipadné se tim spolegnost XYZ, a.s.
5 certifikat (nebo mu neni obnoven) a |vystavuje riziku smluvnich pokut za 2 4 8
sam to nechlasi? necertifikované dodavatele a ztrétu zakazek,

pokud je pofadavek na certifikaci dodavateld
vznesen.

MNakupéi bude fesit problém nad ramec svych
kompetenci nebo se prodlouii doba feseni

vznikne problém, ktery ndkupdi problému ndsledkem zjidtovani, kdo mdZe a umi
6 neumi nebo nemiZe vyfesitvramci |problém v rdmci swych kompetenci vyfesit. Toto 3 3 9
vlastnich sil a kompetenci? muze zplsobit vyrazné zdrieni zakazky a nasledné

finanéni Skody spoleénosti v podobé udélenych
smluvnich pokut za nedodrieni terminu apod.

Interpretace vysledkii:

Tab. 16. Matice vyznamnosti rizika (vlastni zpracovani)

Matice vyznamnosti rizika

= 5 5 10

E 4 4 8

2 3 3 6 9

E 2 2 4 6 8 10 stfedni vyznamnost
,§ 1 1 2 3 4 5

€ 1 2 3 4 5 nizka vyznamnost

Pravdépodobnost vyskytu rizika

Na zaklad¢ analyzy rizik je nutné oSetfit dvé rizika s vysokou vyznamnosti a 4 rizika se
sttedni vyznamnosti. Dle mého nazoru a zkuSenosti je nutné velmi dobfe oSetfit vSechna
rizika identifikovana v této analyze, protoZe jakékoliv ohroZeni chodu podniku z divodu

selhani nakupu je neakceptovatelné, pokud mu lze predejit vhodnymi opatienimi.
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8 NAVRHOVANA DOPORUCENI

Po realizaci analytické Casti prace s ohledem na jeji vystupy jsem zhodnotila, Ze v ptipadé
spolecnosti  XYZ, as. nelze aplikovat pouze jednotliva dil¢i doporuceni,
jelikoz by to k optimalizaci nakupu jako celku pfili§ nepfispélo. Vzhledem k soucasnému
stavu nakupu ve spolecnosti je nutné volit komplexni feSeni. U navrhovanych doporuceni
je tfeba zohlednit také postoj ke zménam dotcenych zdjmovych skupin ve spolecnosti,
nakladové strdnce zmén a zplisobu prace projektovych tymt. Toto se musi promitnout také
do navrhu implementace, aby bylo mozné zmény prosadit jak u vedeni spolecnosti,

tak u dotcenych osob a docilili bychom miniméalni viny odporu.

8.1 Pozice nakupu ve spolecnosti

Pro ukotveni pozice nadkupu ve spole¢nosti XYZ, a.s. musi jako prvni byt zménéno jeho
vniméni vedenim spolecnosti. Aby byl ndkup bran vazné, musi byt schopen vykazovat
svoji ¢innost v Cislech. Tim se rozumi schopnost nakupu prokazat, Ze umi pro spolecnost
dobfe nakupovat, tedy je schopen minimalizovat naklady pti zachovani kvality a ostatnich
pozadavkll na nakupované komodity. V idedlnim piipadé bude nakup vykazovat redlné

uspory.

Jako prvni feSeni jsem vidéla zasah do organizacni struktury spolecnosti, kdy by bylo
ziizeno samostatné oddéleni nakupu, které by zastieSovalo veskeré nakupy ve spolecnosti.
Tim by se nakup ve spolecnosti centralizoval, byly by jasné¢ dané kompetence a pozice
obstaravajici ¢ast nakupti by mély uvolnénou kapacitu. Toto feSeni se jevi jako idedlni,
ale je realizovatelné za pfedpokladu, Ze ndkupni proces i veskera administrativa a doku-

mentace budou spravné nastaveny.

Postupnymi kroky v ramci implementa¢niho planu bude zmény pozice nakupu ve spolec-

nosti dosazeno.

8.2 Strategie nakupu a jeho cile

Strategie nakupu a jeho cile musi byt jasn¢ definovany, nejlépe v podobé dokumentu.
Toto je kol pro vedouciho ndkupu, v naSem piipadé vedouciho obchodniho useku,
pod né&jz hierarchicky maji ndkupci spadat. Cile musi byt tzv. SMART a musi

k nim byt vypracovany i plany aktivit pro jejich plnéni.



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 59

8.3 Nakupované komodity

Pro jednotlivé nakupované komodity by méli jednotlivi ndkupci zpracovat strategii.
U obchodniho zboZzi (ur€enému k dal§imu prodeji ¢i pouziti bez uprav) optimalizovat

odbérova mnozstvi, frekvenci ndkupti apod. Vse s ohledem na potieby spolecnosti.

Rezijni nékupy jsou velkou nepopsanou kapitolou ndkupu ve spolecnosti XYZ, a.s.
Vramci optimalizace navrhuji analyzu vydaji a revizi uzavienych smluv,

pfedevsim z oblasti energetiky, telekomunikace a spravy vozového parku.

Dalsim krokem je pak revize nakupii spotfebniho materialu, jako jsou kancelarské potieby.
Realizace vybérového fizeni na hlavniho dodavatele je velmi vhodna, aby byly nakupni
objemy koncentrovany u co nejnizS§iho poctu dodavatelll a tim se zlepSila vyjednavaci

pozice spolecnosti XYZ, a.s. pro obchodni jednani s nimi.

Pro nakupy vypocetni techniky je vhodné provést minimélné priizkum trhu a porovnat jeho
vysledky s realizovanymi nakupy. Nasledn¢€ vyvolat jednani se soucasnym dodavatelem,
pfipadné vypsat vybérové fizeni. Je ovSem potieba vést v patrnosti 1 zkuSenosti a reference
v piipad¢ servisu nakoupené techniky, ndhradnich dild apod. Zmény v tomto segmentu

nakupu je tfeba z diivodu jeho vysoké specificnosti vzdy konzultovat s IT oddélenim.

Pro vybérova tizeni lze vyuzit nastroja jako je e-aukce. Existuji rizné softwarové produkty
pro elektronické aukce. J4 osobné¢ mam zkuSenost s programem PROEBIZ, ktery je velmi
intuitivni, je vyvinut v Ceské republice, ma eské majitele a je k nému poskytovan veskery

uzivatelsky servis v ¢eském jazyce, coz je velkou vyhodou.

) PROe.biz - Windows Intemet Explorer — i

| Il https://epilotproe biz/admin/index2. php

Pfihldgen: Jaroslav Cirkovsky / provided by NAR marketing s.r.o
aebiz PROe.biz Zatdtek: 25.07.201309:00  Poget Géastnikil: &5 & e
proebi: Nakupni vwyb&rové Fizeni (id: 401)
Pravidelnd pfeprava (test) Konec:  25.07.2013 10:00  Polet on-line pfiblaSenych: L s 0 S e ™ "

T — — T — T 7 i T T
e e

R =oeeanioo | _ Il naon s DEEOE RO

i - s ! /
25.07.2013 09:40:15 Min. moZna nabidka — -— —— — - - —— e
[ 305350000 C ] :I I: EI I:
00:19: 45 Neilepdi nabidka 3158 500.00 3400 000.00 3 412 500 00 3249 500,00 3268 000.00
b b IEIII ox I: EH::II:
C Ty e

002. PL-23 254 Warszowice ndvés 50.00 435 000.00 8500.00 9700.00 9 400.00 10 000.00 1000000 850000

003. D-04420 Markranstadt nivés  55.00 407 000.00 7 400.00 7 400.00 8 000,00 8 500.00 8500.00 8000.00
004. p-97 070 Wiirzhurg nivés 7000 76550000  10950.00 1095000 12 000.00 11700.00 11.000.00 12 700.00

76800000 12800.00 13 500.00 14 500,00 1820000 1290000 13 800.00
007. D-20 095 Hamburg viiz 60.00 687 000.00 11 450.00 11 500.00 13 000.00 12 900,00 12 400.00 11 450.00

Splatniost faktury ve dnech od data doddni: a5 45 14 30 14 30

‘KE): 10 000 000 5000 000 3000 000 4000 000 2500 000 10 000 000

\ySe obratu Vasi spoletnasti v KE bez DPH za rok:, 120 - 200 nil. 50 - 80 mil. 5-10mil, 10-20mi|  méneénezsm... 120 - 200 fi...|

Splatnost faktury ve dnechod datadodin] 500 | (3 | 580 |  soo s 1o a3 ~ 1e] 3m
Celkovd cena I 95.00 95.00 95.00 95.nn| 88.25 87.93 92.34/ 91.79.
Soutet 100.00 100.00 mn_.l_mI 89.92| 91.26| 94.01] §5.12

Obr. 13. PROEBIZ aukcni software (Benefico 2019)
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8.4 Pozice ,,Nakupci*

8.4.1 Objem prace a jeji napln

Rozlozeni objemu prace mezi nakupc¢i neni optimalni. Doporucuji hloubkovou analyzu
vytizenosti nadkupcCich a redlné¢ néaplné jejich prace. Na zaklad¢ vysledkli pak realizovat
opatfeni. V pfipadé potvrzeni hypotézy o pietizenosti ndkupcich i pfes eliminaci nenédkup-
nich aktivit se jevi jako idealni feSeni posileni tymu nakupcich — z vnitinich zdroja,

piipadné pfijmutim nového zaméstnance.

8.4.2 Zastupitelnost

Stanovit pravidla pro zastupovani nakupéich. Nakupcim ulozit za povinnost vést veskerou
dokumentaci k nakupovanym komoditdm a portfoliu dodavateld. Celd dokumentace musi
byt pfistupna v neptitomnosti nakup¢iho — napt. ulozeni ve sdilenych souborech, eventudl-
né v papirové podob¢ na misté pristupném zastupujicimu zaméstnanci, piipadné vedouci-
mu oddéleni. Obsah dokumentace musi byt vyspecifikovan, je nutno pocitat s neochotou
nakupcich dokumentaci zpracovat. Dokumentaci je nutno zpracovat minimalné pro doda-
vatele strategickych polozek a dodavatele s nejvysSim obratem dle Paretova pravidla
dikladné a podrobné, k ostatnim komoditdm alespoit rémcové se zakladnimi

parametry — viz navrhovany obsah dokumentace ke komoditam niZe.
Navrhovany obsah dokumentace k dodavateliim:

- Nacionale dodavatele

- Kontaktni osoba u dodavatele, kontakty (email, telefon, mobil, adresa kancelate)

- Pobocky a obchodni zastoupeni dodavatele

- Certifikaty (ISO,...), v€etné jejich platnosti

- Vyrobni portfolio (napi. odlitky, kabely, zdici materidl, difevo, kancelaiské potieby
apod.)

- Dodavané portfolio (obecng)

- Sjednané dodaci a platebni podminky

- Uzaviené smlouvy

- Nékupni obrat u dodavatele za 12 mésict (idealn€ vyvoj n€kolik let zpétn¢)

- Hodnoceni dodavatele (ABC)
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Navrhovany obsah dokumentace ke komoditam:

- Komodita

- Hlavni dodavatel

- Dohodnuté ramcové smlouvy
- Ostatni dohody a smlouvy

- Substitu¢ni dodavatelé

Dalsim doporucenim je matice zastupitelnosti, kde budou stanovené zodpovédnosti

pfi zastupovani nakupc¢iho. Nize uvadim piiklad jednoduché matice — tabulka €. 17.

Tab. 17. Matice zastupitelnosti (viastni zpracovani)

Nakupci ¢. 1

- reklamacéni fizeni

¢innost zastupuje datum, podpis
Komodita ABC
- objednavky vedouci nakupu

Komodita 123

- vybérova fizeni o x
nakupdi €. 2
- objednavky

- reklamacdni fizeni

Komodita 456

- vybérova fizeni e s
nakupci €. 3
- objednavky

- reklamacéni fizeni

Jednani s dodavateli - smlouvy vedouci nakupu
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8.5 Rizeni nakupu

Ridit nakup ve spole¢nosti XYZ, a.s. nelze pouze komoditné, ale tieba vzit v ivahu projek-
tovy systétm prace napii¢ spolecnosti. Kombinace téchto dvou zptsobl
se ovSem také nevylucuje a jejich vhodnym spojenim vznikne optimdlni feSeni pro spolec-

nost.

Navrhuji rozdéleni komodit dle naro¢nosti jejich spravy mezi ndkupci tak, aby byl objem
prace a Casova naro¢nost spravy komodit rovnomérnd. V ramci projektt pak bude ustano-

ven vzdy jeden nékupci jako prostfednik pro komunikaci v ramci projektu.

8.5.1 Centralizace nakupu

Pro centralizaci ndkupu musime znat pfesnd ndkupni data spolecnosti. Jelikoz jimi
v soucasné dobé spolecnost nedisponuje, je tfeba tato data ziskat. Jednordzové ziskéani

téchto dat je feSenim pro pocatecni fazi, ale do budoucna zcela nevhodné.

Pro jednorazové ziskani pottebnych dat postaci zadani spravci ERP systému a vedeni
Controllingu, aby vy¢islili veSkeré nakupy a pfitadili k nim objednatele a dodavatele téchto
nakuptl. Nésledné se z téchto dat provede analyza pro zjisténi rozloZeni nakupnich aktivit
vramci podniku. Pro potieby diplomové prace tato analyza nebyla provedena,
protoZe by se diky vSudypfitomnému informac¢nimu Sumu spustila lavina spekulaci naptic¢
spolecnosti a mohla by zpusobit velmi negativni naladéni proti planovanym zméndm,

coz by komplikovalo implementacni fazi.

Mira centralizace bude navrzena az na zaklad€ podrobnych analyz. V ramci centralizace
doporucuji ztizeni zvlastniho oddéleni nadkupu, které by bylo zodpovédné za veskeré naku-
py spolecnosti pro projekty (tedy material, zbozi, sluzby) a po odborné strance by zastie-
Sovalo rezijni ndkupy, tzn. Odborny dohled pii vybérovych fizenich, analyzach, podil

na rozhodovani.

8.5.2 Vybér dodavateli

Pro vybér dodavatelii doporucuji sestavit proces vybeéru dodavateli a definovat pravidla
pro vybér dodavateld. V ramci procesu doporucuji implementovat schvalovaci proces
pro nové dodavatele. Tento proces by mél obsahovat provéfeni dodavatele

dle jeho vyznamnosti pro spolecnost XYZ, a.s..
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U stavajicich dodavateld je tfeba provést analyzu obratli, zodpovédet otazku, zda mame
v portfoliu substitu¢niho dodavatele pro doddvané polozky. Tento krok je vhodny realizo-

vat spolu s hodnocenim dodavatelt.

Vyslednym efektem je zuzeni portfolia dodavatelii, koncentrace obrati u nizS§iho poctu
dodavatelll, coz ma za nasledek lepsi vyjednavaci pozici pro spolecnost XYZ, a.s. vici

dodavateli a otevird moznosti pro dosazeni tspor u nakupovanych komodit.

8.5.3 Hodnoceni dodavatelu

Pro nalezeni optimalniho systému pro hodnoceni dodavatelii je tfeba nejprve uspotadat
dodavatelska data, spravn¢ vyuzivat moznosti ERP systému Navision a za podpory spravce
systému realizovat systémové feseni. Soucasny systém objednavani v ERP Systému Navi-
sion je prizpisoben potiebdm spolecnosti, kdy se do jedné objednavky manudlné vpisuji
objednéavané polozky a jejich ceny, nasledné pak vyslednd cena. Funguje je to tak z diivodu
zjednoduSeni prace ucetniho oddéleni, kdy systém pfifadi zadanou ptichozi fakturu
k vystavené objednavce 1:1. Momentalni nastaveni systému neumozinuje parovani faktur

a vystavenych objednévek s vice polozkami.

Diilezitymi Kkritérii pro hodnoceni dodavateli jsou:

e Bezchybnost dodavek (kvalitativni)
e Vcasnost dodani (dle pozadovaného terminu)

e Spravnost dodaného mnoZstvi

8.5.4 Dokumentace a smlouvy

Obsah dokumentace vedené k dodavatelim bude specifikovan v ramci opatfeni pro zastu-

pitelnost nakupcich.

Pro uzaviené smlouvy s dodavateli doporucuji jejich revizi a jejich nové projednéani
s dodavateli. Zde je pak prostor pro doplnéni smluv o ujednani o bonusech
z uskuteénéného obratu za sjednané obdobi, vyjedndni vyhodnéjSich cen ¢i dodacich
podminek apod. Na =zdkladé¢ téchto jednani a wuzavieni vyhodngjSich smluv

1ze dokumentovat realizaci uspor.
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8.6 Proces nakupu

Na zakladé analyzy procesu nakupu jsem navrhla jeho upravu. Tento navrh je urcen k dalsi
diskusi se zastupci oddéleni, jichz se proces tyka, aby se doladily detaily. Vysledkem
optimalizace procesu je Casova Uspora. Pti standardnim pribéhu realizace zakazky se jedna
o uspory v fadu dnti. Dalsi pfidanou hodnotou této zmény je snizeni byrokracie pro nakup-
¢iho a vraceni kompetenci k nakupu. Vzhledem k projektovému systému prace na zakaz-
kach a jejich vysoké individualit¢ nelze objektivné méfit ¢asovou usporu na konkrétnich
aktivitach v ramci procesu. Casova Gspora je odhadnuta expertnim odhadem a jako dalsi

ukazatel zefektivnéni procesu bude snizeni poctu prescasovych hodin nakupciho.

Tab. 18. Expertni odhad casové uspory (vlastni zpracovani)

¢innost aktualni doba vytizeni doba vytizeni po optimali-

(expertni odhad) zaci (expertni odhad)

ptedlozeni cenovych
. 3 dny 2 dny
nabidek do nového projektu

8.6.1 Predani zakazky

Pii piedani zakazky z obchodniho tiseku (OU) do vyrobniho tiseku (VU) se stanovi projek-
tovy tym pro realizaci zakéazky.
Vstupni dokumenty: kompletni technickd a obchodni dokumentace zakazky (vcetné rozpi-

su materidlu a zboZi s vybranymi dodavateli)

Vystupni dokumenty: Protokol o pfedani zakazky

8.6.2 Nakup materialu — jednoznacné identifikovatelny material

Oddé¢leni ptipravy vyroby (OPV) zajiStuje materidl, ktery je mozné jednoznacné
katalogové€ identifikovat (vyrobnim ¢islem, jmennym oznacenim). Po obdrZeni pozadavku
na nakup materidlu jej objedna. Po potvrzeni dodaciho terminu dodavatelem informuje

manazera projektu o terminu dodani. V pfipadé¢ rozporu terminu, ceny, provedeni,
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mnozstvi apod. s pozadavkem, ndkupéi neprodlené¢ informuje manaZzera projektu

a dohodne se na dal$im postupu.
Vstupni dokumenty: pozadavek na ndkup materialu

Vystupni dokumenty: objednavka, potvrzeni o terminu dodani

8.6.3 Neplanované operativni nakupy

Neplanované operativni ndkupy materialu mize nakupci realizovat pouze po pifedchozim
pisemném odsouhlaseni vedoucim OPV. O téchto nakupech informuje nakupci zaroven
1 manazera projektu. Po potvrzeni dodaciho terminu dodavatelem informuje manazera

projektu o terminu dodani.
Vstupni dokumenty: pozadavek na ndkup materialu, souhlas s nakupem

Vystupni dokumenty: objednavka, potvrzeni o terminu dodéani

8.6.4 Nakup materialu — material neni jednoznac¢né identifikovatelny

MP v zavislosti na harmonogram zakazky uplatni u vedouciho piislusného nakupniho
oddé€leni pisemny pozadavek na zajiSténi nakupu materialu, a to v terminu umoziujicim
jeho efektivni a zejména hospodarné zajiSténi. Nakup zajiStuje bud’ OPV nebo Oddéleni
pfipravy nabidek a sluzeb (OPNaS) — dle protokolu o piedani zakazky. Pisemny
pozadavek MP bude obsahovat jednozna¢né vymezeni predmétu a rozsahu nékupu,
cetné vSech nezbytnych terminovych, obchodnich, cenovych, jakostnich a technickych

udajti nezbytnych pro fadné provedeni nakupu.

Zodpovédny nékupci provede kontrolu dodanych podkladii a srovnéani s aktualnim stavem
skladovych zasob. Pokud jsou poZadované polozky k dispozici na sklad¢é a nejsou evido-
vany jiné pozadavky na jejich pouziti, zajisti nakupci, pokud je to s ohledem na rentabilitu
a jakost mozné, jejich uplatnéni v ramci daného projektu/zakazky. V ptipadé, ze pozado-
vané polozky nejsou skladem, zajisti ndkupci jejich objednani. O potvrzeném terminu

dodéni pak pisemné informuje manazera projektu.
V ptipadé rozporu nasledujicich pozadavkl s potvrzenim od dodavatele, ndkupci nepro-
dlen¢ pisemné¢ informuje manaZzera projektu:

- PoZadované technické parametry

- Dodaci lhtita v ndvaznosti na terminy realizace celého projektu
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- Cena v ndvaznosti na cenu zbozi z planované kalkulace

Vstupni dokumenty: pozadavek na ndkup materialu, souhlas s ndkupem

Vystupni dokumenty: objedndvka, potvrzeni o terminu dodani

8.6.5 Uzavreni obchodniho pripadu v ERP Systému

Po dodani materidlu a kontrole kvality vstupni kontrolou ohodnoti ndkupc¢i obchodni

piipad v ERP systému a uzavie jej.

8.7 Vynechané kroky stavajiciho procesu

Pii aprave stavajiciho procesu jsem vynechala nékteré kroky procesu. K vynechanym

krokiim uvadim komentar v dalSich podkapitolach.

8.7.1 Urceni kompetenci k nakupu p¥i predani zakazky

Tento krok je splnén jiz béhem poptavkového fizeni, kdy jednotlivi nakupci predkladaji

na zéakladé vybérovych fizeni cenové nabidky na poZadované materidly.

8.7.2 Zajistovani nakupu manaZerem projektu

Manazer projektu je timto krokem zcela zbyte¢né zatizen, nevidim jediny davod
pro nutnost realizace ndkupu manazerem projektu. Prehled o dodavatelich a trhu
pro jednotlivé komodity méa nakupci, tedy je schopen zajistit poZadované polozky
dle pozadavki efektivnéji. V piipad€, Ze manaZer projektu sam trva na realizaci nakupu

jeho osobou, se nabizi spekulovat o nepodjatosti manazZera projektu pii volbé dodavatele.

8.7.3 Jmenovani odpovédné osoby pro zajiSténi nakupu

Tento krok je splnén jiz pfi predani zakdzky z Vyrobniho tseku do Obchodniho useku,

kdy se stanovuje realiza¢ni tym.

8.7.4 Informovani o zptsobu zajisténi nakupu

Dle stavajiciho procesu musi ndkupci informovat manaZera projektu o zplsobu zajiSténi

pozadovanych polozek. Tento krok v procesu devalvuje pozici ndkupciho a je zcela nepfi-
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jatelny. Jakym zptsobem budou konkrétni polozky zajistény je feSeno jiz béhem tvorby

kalkulace jednotlivych projekti.

8.7.5 Vybér dodavatele nakup¢éim

Dodavatel je jiz vybran v ramci vybérového fizeni pro kalkulaci projektu. Tento krok

zdvojuje praci nakupciho bez dalsiho efektu.

8.7.6 Odsouhlaseni vybéru dodavatele manaZerem projektu

Tento krok je zcela zbyte¢ny, jelikoz vybér dodavatele byl proveden jiz v poptavkovém

fizeni.

8.8 Rizika z What-if analyzy

Z provedené What-if analyzy vyplyva, ze z Sesti identifikovanych rizik je nutno oSetfit
vSechna tato rizika, pficemz dvé€ rizika maji vysokou vyznamnost a zbyld Ctyfi rizika

jsou se stfedni vyznamnosti.

8.8.1 Rizika nahlé indispozice ¢i vypovédi nakupciho

Riziko néhlé indispozice ¢i vypovedi nakupciho 1ze oSetfit v rdmci doporuceni pro zastupi-
telnost. V momenté, kdy bude nakupc¢i zastupitelny, bude spole¢nost schopna rychle
a efektivné reagovat na vzniklou situaci, kdy ndkupci nebude moci vykonavat svoji praci,
at’ uz z divodu nahlé indispozice, planované nepfitomnosti nebo ukonceni pracovniho

pomeéru.

8.8.2 Ukonceni obchodniho vztahu s dodavatelem

V ptipadé, ze dodavatel ukonci svoji ¢innost nebo vypovi spolupraci se spolecnosti XYZ,
a.s., je nutné velmi rychle reagovat a zajistit ndhradniho dodavatele. V soucasné dob¢ neni
standardné evidovan substituéni dodavatel k hlavnimu dodavateli jednotlivych komodit.
Toto bude oSetieno vytvoifenim dokumentace k dodavatelim, kde je nutnost uvadét substi-
tuéniho dodavatele. U strategickych polozek je pak velmi zadouci mit se substitu¢nim
dodavatelem bud’ dohodu o spolupraci, ptipadné i1 zajisténou pojistnou zasobu. Takové

opatfeni je tfeba fesit velmi individualné pro kazdou polozku zvIast'.
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8.8.3 Dodavatel oznami zpoZdéni dodavky

Pokud bereme v uvahu optimisti¢téj$i variantu, kdy nas dodavatel piredem informuje
o neschopnosti dodrzet pozadovany a piipadné jiz dfive potvrzeny termin dodani,
pak zalezi, jak rychle bude nakupci reagovat na vzniklou situaci. Aby bylo eliminovéano
selhdni lidského faktoru na strané spole¢nosti XYZ, a.s., doporucuji vytvoreni
tzv. zachranné¢ho planu. Zachrannym planem je myslen definovany postup pro piipad,
ze by k takové situaci doslo. Musi byt zajisténo, ze byly provéfeny vSechny moznosti feSe-
ni nastalé situace, a Ze bylo zajisténo vcasné informovani zakaznika o nastalé situaci,
pokud neni v silach spolecnosti zajistit dodavku tak, aby nebyl ohrozen zakaznik. Tento
zachranny plan se bézné vyuziva i pro situace, kdy nakupci zjisti, Ze objednavka nebyla
vCas dodana a dodavatel o zdrzeni neinformoval. V praxi se mi potvrdilo, Ze jde o velmi

efektivni opatfeni.

8.8.4 Ztrata certifikace

V ptipadé, ze dodavateli neni obnoven certifikat, ktery spolecnost XYZ, a.s. vyzaduje
pro dodavky materialu, zbozi ¢i sluzeb, a neoznami to spole¢nosti, pak spolecnost XYZ,
a.s. nezjisti, ze tomu tak je. Zaznamy o certifikaci dodavatelli, platnost certifikati apod.
nejsou evidovany. Tento problém feSi vytvoreni a sprava dokumentace k dodavatelim.
Pro evidenci certifikdti postati i jednoduchd evidence v tabulkovém editoru,

piiklad tabulka €. 19.

Tab. 19. Vzor evidence certifikatii (vlastni zpracovani).

Cislo
dodavatele certifikat platnost do poznamka
123456 1SO 9001 30. 10. 2019
7891011 ISO 14001 18. 11. 2020 | vyZadovdno zdkaznikem XYZ
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8.8.5 Dalsi problémy

Nové problémy, které nejsou v rdmci kompetenci ¢i sil ndkupc¢iho ptedstavuji problém
samy o sobé&. Urychlenim pfedani problému kompetentni osobé miize byt eskalacni matice.
Svym zpisobem funguje vkazdé firmé, ale pokud je stanovend eskalacni matice,
tak to vyrazn¢ usnadiiuje predavani problému nadfizenym s tim, ze predavajici znad dalsi
eskalacni stupné a tedy vi, jakym zptisobem bude problém ptedan dal, pokud jej nevytesi
jeho nadfizeny. Pro sestaveni funkéni eskalacni matice musi byt jasné definované kompe-
tence vSech stupnil matice a pro piipady jako je nedodrZeni terminu doddvky je vhodné
cely proces eskalace popsat, véetné konkrétnich kompetenci a ¢innosti jednotlivych stupiti
matice doplnéné o casové ohraniCeni pro dal§i eskalaci (napf. problém musi vyfesit
do dvou dnii nebo eskalovat déale). Eskalacni matice mize byt také soucasti zdchranného

planu.

vedouci oddéleni pfipravy
nabidek a sluzeb

Obr. 14. Eskalacni pyramida (vlastni zpracovani).
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9 NAVRH PLANU IMPLEMENTACE DOPORUCENI

Soucasti této prace je implementacni plan, na zakladé kterého budou navrhovana doporu-
¢eni implementovéana. Protoze se jednd o rozsahlé¢ zmény napfic¢ strukturou spolecnosti,
nelze je implementovat v kratkém casovém horizontu. Celkova doba implementace tak,
jak je navrzena, je 1892 pracovnich dni (pocitdny jsou pracovni dny pond€li — patek),

coz odpovida ¢asovému horizontu 21. 6. 2019 — 5. 4. 2022.

Pro lepsi piehlednost jsem plan rozd¢lila do 4 fazi. Jednotlivé faze jsou pak dale rozpraco-
vany podle jednotlivych skupin opatfeni. Kazda skupina ma pak sviij vlastni plan ukoli
a Casovy harmonogram. VSe je naplanovano a provazano tak, aby byla implementace
postupna, logicka a pro spole¢nost akceptovatelna. Casové useky pro jednotlivé ukoly jsou
odhadnuty, jsou zohledniovany i aspekty jako doba letnich dovolenych, sezénni kumulace

objemu prace a doba vanoc¢nich svatkd.

9.1 Plan projektu

Projekt k planu implementace jsem vytvofila v programu ProjectLibre, ktery umoziuje
nejen systematické planovani, ale také disponuje moznostmi ruznych vystupd,
jako je napt. Ganttiiv diagram nebo sitova analyza. Tyto vystupy dopliuji dle potieby plan
projektu.

Start projektu je stanoven na 21. 6. 2019, kdy ma byt implementacni plan prezentovan
vedeni spolecnosti XYZ, a.s. Na zdkladé schvéleni planu bude zahajena ptipravna faze
planu, kdy budou k planovanym zméndm ptipravovany prezentace, Skoleni a dokumentace
pro dotéené zaméstnance spole¢nosti. Casovy harmonogram a Ganttiiv diagram obecné
pro cely plan implementace jako vystup z programu ProjectLibre, obrazek ¢. 15. Podrobny

harmonogram implementacniho planu je v ptiloze P III.

ol 1, 2021 Pal 2, 2021 ol 1, 2022 |
R O O T T T T T T

® S Treini | Zazatek s = i |Pal 2, 2019 Pal 1, 2020 |Pal 2, 2020
720 P T P T T T T B T

L hI e B

Prezentace implementaéntho plénu 0,88 dni| 216,19 8:00 |21.6.19 17:00

schvélen! implementa&niho pldnu veden’ spolefnosti 1den 21.6,19 17:00 | 24,6.19 17:00 1
Pfipravna faze 49 dni 24.6.19 17:00 30.8.19 17:00 2
Fézel 154 dni 30.8.19 17:00 |2.4.20 17:00 3
Féze Il 198 dni2.4.20 17:00 |5.1.2117:00 4
Féze III, 237,12dni’5.1.21 17:00 (2,12.21 18:00 5
Féze IV, 87dni3.12.219:00 |4.4.2218:00 &
Vyhodnoceni implementaéniho planu 1den 5422900 54.2218:00 7

mmqmm;WN_
i s e e e |

Implementace ukoncena 0dni5.4,22 18:00 |5.4.22 18:00 8

Obr. 15. Harmonogram fazi implementacniho planu (viastni zpracovani).


https://books.google.cz/books?id=PUcXoMRBKvYC&pg=PA57&lpg=PA57&dq=what+if+anal%C3%BDza+n%C3%A1kupu&source=bl&ots=WDovNMskJN&sig=ACfU3U0flIoon-MJdY6yxCD0vZfMUkroXQ&hl=cs&sa=X&ved=2ahUKEwj0_caR-83hAhXBLlAKHRWZCLQQ6AEwDXoECAcQAQ#v=onepage&q=what%20if%20anal%C3%BDza%20n%C3%A1kupu&f=false
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9.2 Projektovy tym

SloZeni projektového tymu bude stanoveno po odsouhlaseni implementacniho planu vede-
nim spolecnosti, pficemz se predpoklada, ze zaklad tymu bude tvofit vedouci obchodniho
useku, povéteny zastupce vedeni spolecnosti a autorka navrhovanych opatieni a implemen-
taniho planu.

Projektovy tym se bude v pribéhu implementace rozSifovat o dalsi Cleny dle potieb
konkrétnich fazi planu — napft. v prvni a ve Ctvrté fazi bude tym rozsifen o spravce systému,
v prvni fazi pak jesté o povéreného ¢lena controllingu.

O pribézném stavu projektu bude pravidelné informovan generalni feditel spolecnosti

XYZ, as..

9.3 Faze implementace

Obsah jednotlivych fazi i jejich Casovy harmonogram je volen na zékladé mych zkuSenosti
s implementaci zmén, pficemz jsem zohlednila i redlné Casové moznosti zaméstnancl

spolec¢nosti, bez jejichz participace na implementaci by realizace projektu nebyla mozna.

Rozpracovany plan pro jednotlivé faze a jejich ¢asové rozlozeni je patrné z vystupu projek-

tu planu implementace, vytvofeném v softwaru ProjectLibre, obrazek €. 16.

® JIméno Trvani Zacatek Konec Piedchidci
i =I:=|=_= Prezentace implementadniho planu 0,88 dni21.6,19 8:00 |21.6.19 17:00
F 'E’ Schvaleni implementaéniho planu vedeni spolednosti 1den21.6.19 17:00 24.6.19 17:00 1
3 'ﬁ“ Pfipravna faze 49 dni 24.6,19 17:00 30.8.19 17:00 2
4 FET: EFfazel 153,88 dni 30.8.19 17:00 2.4.20 16:00 3
5 A - Hodnoceni obchodnich pfipadd v ERP systému 59,88 dni 30.8.19 17:00 |22.11.19 16:00
& (B B - opatieni pro zastupitelnost 35,88 dni2.9.19 17:00  |22,10.19 16:00 55F
7 B C - zmény v procesu nakupu 59 dnil2.9.19 17:00 | 22.11,19 17:00
3 & D - Hloubkowy audit vytiFenosti ndkupéich 43dni22.11.19 17:00 22.1.20 17:00 7
g BF E - Analyza ndkupnich aktivit mimo od. ndkupu (bez virobni pobodky) 81,88dni1.10.19 8:00 22,1.20 17:00 |85F
10 F - Navrh centralizace nakupu (bez vyrobni pobodky) 49,88 dni 22.1.20 17:00 |1.4.20 16:00  §;9
11 ‘ﬁ“ G - Prezentace ndvrhu centralizace a jeho odsouhlaseni iden 1.4.20 16:00 | 2.4.20 15:00 10
12 l=I':!== ElFaze IL 198 dni 2.4.20 16:00 5.1.21 16:00 4
13 'T:’r’ H - Centralizace nakupu (bez virobni pobodky) 172,88 dni 2.4.20 16:00  |1.12.20 15:00
14 I - vyhodnoceni zmén 25,12 dni{1.12,20 15:00 |5.1.21 16:00 |13
15 =E|= ElFaze IIL 237,12 dni5.1.21 16:00 2.12.21 17:00 12
15 J - Analyza nakupnich aktivit na virobni poboéce 39dni5.1,21 16:00  |1.3.21 16:00
17 K - Navrh centralizace ndkupu z vyrobni pobodky 1den|1.3.2116:00 2.3.2116:00 |16
18 K - Centralizace ndkupu z vyrobni pobodky 153,12dni2.3.21 16:00  |1.10.2117:00 |17
19 L - vyhodnoceni zmén 44dni1,10,21 17:00 |2,12.2117:00 |18
20 FET’ ElFaze IV. B7 dni2.12.21 17:00 4.4.22 17:00 15
21 M - Specifkace zmén - problematka faktura-objedndvka 25dni|2.12,21 17:00 |6.1.22 17:00
22 M - Testovani navrZenych zmén v procesu a ERP systému — problematika faktura-objednavka 19dni6.1.22 17:00  (2.2.2217:00 21
23 O - Implementace zmén v ERP systému a procesu faktura-objednavka 21dnil2,2,22 17:00  3.3.2217:00 22
29 Q - vyhodnoceni zmén 22dni|3.3.2217:00 |4.4.2217:00 (23
25 "Er’ Vyhodnoceni implementadniho planu 1den4.4.22 17:00 5.4.2217:00 |20
2% Implementace ukonfena 0dni5.4.22 17:00 5.4.2217:00 25

Obr. 16. Harmonogram souhrnnych ukolu (viastni zpracovani).
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Sitovou analyzou pii vyuziti metody kritické cesty lze demonstrovat dulezitost jednotli-
vych fazi a kol vrédmci implementacniho planu. Na zakladé vystupi této analyzy
je patrné, ze vétSina ukold je na sobé vzijemné zavisla a jejich potadi nelze svévolné
zaménovat. Navaznosti jednotlivych ukoll jsou zndzornény v Ganttové diagramu, piiloha

PIV.

9.3.1 Fazel.

V prvni fdzi jsou v implementacnim planu zahrnuta opatfeni, kterd slouzi ptedevSim
ke stabilizaci ndkupu ve spolecnosti XYZ, a.s.. Kromé stabilizacnich opatieni jsem do této
faze zatradila analytickou ¢ast, ktera bude odrazovym bodem pro navrh centralizace naku-
pu. Analytické Cast i navrh centralizace ndkupu se v této fazi planu tyka pouze ndkupnich
aktivit spole¢nosti mimo vyrobni pobocku. Nakupu vyrobni pobocky byla vyclenéna treti
faze planu. Posledni ¢asti prvni faze planu zaujima prezentace navrhu centralizace a jeho

schvaleni.

Ukoly prvni fize v bodech:

e Hodnoceni obchodnich pfipadi v ERP systému

e Opatieni pro zastupitelnost

e Zmény v procesu

e Hloubkovy audit vytizenosti nakupc¢ich

e Analyza ndkupnich aktivit mimo oddéleni nakupu (bez vyrobni pobocky)
e Navrh centralizace ndkupu (bez vyrobni pobocky)

e Prezentace navrhu centralizace a jeho odsouhlaseni

Casovy harmonogram prvni faze planu jsem rozpracovala detailn¢ — viz obrazek €. 17.
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L] Iméno Trvani Zatatek Konec Piedchida
5 FEEEIF&ZE]. 154 dni 30.8.19 17:00 2.4.2017:00 3
& E1A - Hodnoceni obchodnich pfipadi v ERP systému 60 dni 30.8.19 17:00 22.11.19 17:00
7 fﬁn 21 - Zkoleni nakupdich 1den|30.8.19 17:00 |2,9.19 17:00
3 22 - pribézna kontrola 58,88 dni 29,19 17:00 22.11.19 16:00 |7
9 ‘ﬁ“. 23 - vyhodnoceni ziskanych dat 9,88dni11.11,199:00 22,1119 17:00 85F
11 'ET E1B - opatieni pro zastupitelnost 36,88 dni 2.9.19 17:00  23.10.19 16:00 65F
12 qE’IT 10 - stanoveni matice zastupitelnosti 0,88 dni 2.9, 19 17:00 3.9.19 16:00
13 =I:=l= 11 - zgpracovan dokumentace komodity 34dni'3.9.19 17:00 21,10.19 17:00 |12
14 "E’I* 12 - zgpracovani dokumentace dodavatelé 34,88 dni 3.9, 19 2:00 21,10,19 17:00 |13FF [
15 13 - prezentace dokumentace 1,88 dni21.10.19 17:00 |23.10.19 16:00 13;14
17 ?r‘. EIC - zmény v procesu nakupu 52 dni2.9.1917:00 22.11.19 17:00
18 EEIT 1 - Pfedstaveni navrhovanych zmén 1den|2.9.1% 17:00 3.9.19 17:00
19 2 - Pfipominkové Fzeni 4dni 3.9.19 17:00 9.9.19 17:00 18
20 3 - Zapracovani pripominek do navrhu 3 dni9.2,1% 17:00 12,9.19 17:00 |19
21 4 - Prezentace findlniho ndvrhu 1den|12.9.19 17:00 |13.9.19 17:00 |20
x 5 - Administrativni zpracovani zmén 1,62dnil13.9.19 17:00 |17.9.19 1400 |21
23 & - Skoleni dotfenych zaméstnanci 0,38 dni|17.9.19 1400 |17.9.19 17:00 22
24 7 - pocatek platnost zménéngho navrhu 0dni17.9.19 17:00 17.9.19 17:00 23
25 & - pribé#n kontrola dodrfovani 43dnil17.9.19 17:00  |15.11.19 17:00 24
26 9 - yyhodnoceni plinosyu implementovanych zmén a prezentace S5dni15.11.12 17:00 22,11.19 17:00 |25
28 Eﬁf E1D - Hloubkowy audit vytiZenosti nakupcich 43 dni22.11.19 17:00 22.1.20 17:00 17
29 30 - audit 35dni22.11.19 17:00 |10.1.20 17:00
30 31 - vyhodnoceni auditu a navrzeni opatieni 8dnil10.1.20 17:00 22,120 17:00 |29
32 nEII“ EIE - Analyza nakupnich aktivit mime od. nakupu (bez vyrobni pobocky) 81 dni1.10.19 17:00 22.1.20 17:00 28FF
33 ?‘. 40 - analyza nakupnich aktivit 74dni'1.10,19 17:00  13.1.20 17:00
34 41 - wyhodnoceni 7dni13.1.20 17:00 22,120 17:00 |33
36 EIF - Havrh centralizace nakupu (bez vyrobni pobocky) 50 dni22.1.20 17:00 1.4.2017:00 28;32
37 =I:=|= 50 - tworba navrhu centralizace 42dni|22,1,20 17:00  |20.3.20 17:00
38 51 - piiprava prezentace 8dni20.3.20 17:00  |1.4.20 17:00 37
40 7 ElG - Prezentace navrhu centralizace a jeho odsouhlaseni 1den 1.4.2017:00 2.4.2017:00 36
41 60 - prezentace navrhu 0,88 dni 1.4.20 17:00 2.4.20 16:00
42 61 - odsouhlaseni névrhu 0,12 dni|2.4.20 16:00 2.4.20 17:00 41

Obr. 17. Harmonogram dilcich ukolu Faze I. (vlastni zpracovani).

Z harmonogramu je patrné, ze souhrnné ukoly A, B, C a E mohou byt zapocaty nezavisle
na sob¢€, coz umoziuje zrychleni realizace prvni faze implementace. U Faze D a E je nutné
ukoncéeni nejpozdéji ve stejném terminu, jelikoz vystupem téchto ukolll jsou podklady
pro souhrnny kol Navrh centralizace nédkupu (F). Stejn¢ tak je zdvislé zapoceti ukolu
G — Prezentace navrhu a jeho odsouhlaseni na ukonceni tkolu F. Hloubkovy audit vytize-
nosti ndkupcich (D) je tfeba ud€lat az po ukonfeni Zmén v procesu nakupu (C),
a to z diivodu zmén v procesu nédkupu, které ovlivni i objem prace nakupcich. Posloupnosti

jsou zobrazeny v Ganttové diagramu prvni faze, ptilohy P V.
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V sitovém grafu jsou tyto vztahy citelné, pfi¢emz graf zobrazuje i kritickou cestu Faze 1.,

ptilohy P VI a P VIL

9.3.2 Fazell.

Dil¢i ukoly druhé faze planu jsou velmi zobecnény a budou detailné rozpracovany
az na zaklad¢ vytvoreného a schvaleného navrhu centralizace nakupu ve spolecnosti XYZ,

a.s.

Tato faze bude velmi narotnou jak pro manazera implementatniho procesu,
tak 1 pro zaméstnance spolecnosti, protoze ptijde o velky zasah do dosavadniho fungovani

nakupu ve spolecnosti.

Dil¢i ukoly druhé faze v bodech:

e Centralizace nakupu — bez vyrobni pobocky

e Vyhodnoceni zmén

9.3.3 Fazelll

Nékup na vyrobni pobocce je samostatnou Casti planu, protoZe aktualni autonomnost
nakupu vyrobni pobocky jej zcela vy€letiuje z dosavadniho systému nédkupu ve spolecnosti

XYZ, as.

Diléi tkoly tieti faze v bodech:

e Analyza nakupnich aktivit na vyrobni pobocce
e Navrh centralizace ndkupu z vyrobni pobocky
e Centralizace nakupu z vyrobni pobocky

e Vyhodnoceni zmén

Nakupni aktivity na vyrobni pobo¢ce budou podrobné analyzovany a na zakladé vystupti
této analyzy bude navrhnuta centralizace nakupu z této pobocky. Mira centralizace

a jeji postup budou stanoveny az na zéklad¢ vystupi analytické ¢asti této faze.

9.3.4 FazelV.

Posledni faze implementace zmén je ponechana pro problematiku provéazanosti a zpraco-
vani pfijatych faktur k objednavkam s vice polozkami. Jedna se o oblast, kde hlavni

dil prace spociva na spravci ERP systému, ktery bude dle zadanych pozadavkl hledat
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vhodné feSeni. Lze pocitat i s nutnosti feSeni na miru s programatory ERP systému,
coz s sebou nese i vicendklady. Pripadné vysoké naklady na realizaci tohoto opatieni

mohou zapfticinit pozastaveni nebo Uplné zastaveni.

Diléi tkoly ¢tvrté faze v bodech:

e Specifikace pottebnych zmén v procesu a v ERP systému — problematika pfijmova
faktura a objednavka s vice polozkami

e Testovani navrzenych zmén v procesu a ERP systému — problematika piijmova
faktura a objednavka s vice polozkami

e Implementace zmén v ERP systému a zmény v procesu
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ZAVER

V teoretické Casti prace byla provedena reserSe literarnich a online zdroju jak od Ceskych,
tak 1 od zahrani¢nich autorGi k problematice firemniho nakupu. V této casti prace
jsem vyuzila i svych osobnich materidlti z absolvovanych profesnich Skoleni v oblasti

nakupu. V ramci reserSe byla obsahnuta problematika organizace a tizeni nadkupu, hodno-

ceni a vybéru dodavatell a analytickych metod, které byly v praktické ¢asti prace vyuzity.

V praktické casti byl popsan vybrany podnik, ktery byl z objektivnich diivodl, v praci
uvedenych, plné anonymizovan. Nasledné byla provedena analyza soucasného stavu naku-
pu, od organiza¢ni struktury, ptes strategické dokumenty, po pozici ndkupciho a nakupo-
vané komodity. Na zaklad¢ vysledkii analyzy soucasného stavu ndkupu ve spolecnosti
XYZ, a.s. bylo zjisténo, Ze nelze optimalizovat pouze dotéené oblasti ndkupu samostatné,
ale je nutné zacit optimalizovat nakup od zékladii jeho organizace a fizeni, protoze apliko-
vani jednotlivych opatfeni samostatné bez SirSiho kontextu by nebylo efektivni. Nakup
ve spolecnosti XYZ, a.s. je z ¢asti nesystematicky a je decentralizovany bez jednotnosti
postupll a procest, rozloZeni pracovniho zatizeni na pracovniky ndkupu neni rovnomeérné,
chybi lidské zdroje, a v neposledni fad¢ je velkym problémem absence pouzitelnych data-
bazi ndkupnich dat. Ztohoto diivodu se navrhovand doporuceni dotykaji predevSim
organizace a fizeni ndkupu, optimalizace nakupu jednotlivych komodit byla pro pocatecni
fazi upozadéna. Nakup ve spolecnosti XYZ, a.s. pracuje setrvacnosti a jeho fungovani
je velmi zavislé na soucasnych zaméstnancich realizujicich nakupy. Implementaci navrho-
vanych doporuceni se zakotvi a stabilizuje pozice nakupu ve spoleCnosti a vytvori
se vhodné podminky pro profesiondlni praci ndkupcich. Optimalizaci stadvajiciho nefunkc-
niho procesu ndkupu se zjednodusi proces objednani materialii a zbozi pro realizaci zaka-
zek, ¢imz se vyrazné zkrati doba vyftizeni pozadavkul internich zakazniki. Eliminaci zasa-
ht zayjmovych skupin ve spolecnosti do vlastniho procesu ndkupu (at’ poptavkového fizeni
nebo objednani) se minimalizuje prostor pro piipadné nevyhodné nakupy s profitem tieti
osoby na uskute¢néném nakupu — jednoduseji feceno, pro korupci. Uvolnénim ¢asového
fondu nakupcich vznikne prostor pro aktivity, jako je pruzkum trhu, hodnoceni dodavateld,
revize stavajicich smluv s dodavateli, vyjednavani novych smluv a obchodnich podmi-
nek,.... Timto se také eliminuje nutnost piescasovych hodin pro zvladnuti bézné agendy
nakupciho a vzhledem k néasledné zastupitelnosti nakupcich nebude spolecnost ve slozité

situaci v ptipad¢ absence nakupciho.
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Pro zavedeni navrzenych doporuceni do praxe je vypracovan plan implementace,
ktery je roz¢lenén do 5 fazi — z toho jedna faze je pfipravna a 4 faze jsou implementacni.
Cely plan je posazen do horizontu necelych tfi let trvani. Doba trvani jednotlivych fazi
je expertn¢ odhadnuta a jsou zohlednény veskeré dnes znamé aspekty, které mohou
ovlivnit pribéh implementace doporuceni. Je tfeba pocitat i s negativnimi jevy v priab&hu
implementacnich fazi, predevS§im nesouhlasnym postojem nekterych zaméstnanct
k jakymkoliv zméndm oproti zauzivanym zvyklostem. Ve spolecnosti pracuje vétSina
zaméstnancl na kliCcovych pozicich mnoho let, proto je nutné stimto jevem pocitat
a byt na néj ptipraveni.

Cilem diplomové prace byl navrh doporuceni pro optimalizaci nakupu v podniku XYZ, a.s.
a navrzeni implementa¢niho planu. Z pohledu autorky a na zdkladé vyjadieni zéstupce
spole¢nosti XYZ, a.s. byly tyto cile splnény a nasledovat budou dal$i kroky pro uvedeni

téchto cild do praxe.
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PRILOHA P I: CHECKLIST

Checklist

otazka

ANO

NE

obecné

Je vytvoreno zvlastni nakupni oddéleni?

Je ustanovena pozice nakupciho?

Je definovana strategie nakupu?

Jsou definovany cile ndkupu?

Jsou nakupované komodity definovany?

Je proces ndkupu popsan?

Jsou s procesem nakupu (dokumentem) sezndmeni
zaméstnanci?

Je zaveden "Notfallplan"? (zachranny plan pro kri-
zové situace)

Je ustanovena eskala¢ni matice?

ndkup komodit

Jsou komodity systematicky rozdéleny?

Existuje prehled komodit a zodpovédnych nakup-
cich?

Jsou pro komodity zpracované strategie?

Jsou definovany strategické komodity?

Jsou k dispozici kompletni ndkupni data za urcité
obdobi? (Hospodarsky nebo kalendarni rok)

Lze nakupni data z ERP systému ziskat?

Lze ziskat alespor 80% dat?

Zpracovavaji nakupdi zakladni analyzy? (ABC, XYZ)

Realizuji se vybérova fizeni pro nakupované komo-
dity?

Vyhledavaji nakupci nové dodavatele?

Uzaviraji se s dodavateli smlouvy?

Jsou dodavatelé pravidelné hodnoceni?

Jsou dodavatelé alespon néjakym zplsobem hod-
noceni?

Jsou stanovena pravidla pro vybér dodavatell?

Existuje schvalovaci proces pro nové dodavatele?




otézka ANO NE CASTECNE
pozice nakupci
provadi nakupdi tyto ¢innosti?
Poptavkové fizeni pro nové projekty X
Vystavovani objedndvek X
Uzavirdni ndkupnich ptipadl v systému X
Reseni reklamaci X
Reseni zpozdénych dodavek X
Hodnoceni dodavatel( X
Vyjednavani smluv ¢i novych podminek
se soucasnymi dodavateli X
Prazkum trhu a vyhledavani novych dodavatel( X
Evidence portfolia dodavatell X
Odpovida objem prace ¢asové dotaci pracovniho
Uvazku? X
Je objem prace vétsi? X
Jsou nutné prescasové hodiny? X
Jsou ndkupci mezi sebou zastupitelni? X
Lze nakupciho rychle adekvatné nahradit? X




PRILOHA P I1: ABC ANALYZA

(‘;)i:;(; doc;::llaotele soucet nakladu :/"OE?;'LII kumulativ v Ké kur::t(;)atlv skupina
1| K02097 3026 895,52 K¢ 12,67% 3026 895,52 K¢ 12,67% A
2 | KO0787 1871 478,60 K& 7,83% 4 898 374,12 K¢ 20,51% A
3| K02493 1670 891,16 K& 7,00% 6 569 265,28 K& 27,50% A
4 | K01231 1598 318,31 K& 6,69% 8 167 583,59 K¢ 34,19% A
5| K02659 1492 937,36 K¢ 6,25% 9 660 520,95 K¢ 40,44% A
6 | KO0088 1426 942,77 K¢ 5,97% 11 087 463,72 K& 46,42% A
7 | K0O0626 1062 931,59 K¢ 4,45% 12 150 395,31 K¢ 50,87 % A
8 | K03104 1 005 638,00 K& 4.21% 13 156 033,31 K¢ 55,08% A
9 | K0O0555 1 001 389,53 K& 4,19% 14 157 422,84 K¢ 59,27% A

10 | K11175 1 001 006,00 K& 4,19% 15 158 428,84 K¢ 63,46% A
11 | KO1095 994 776,00 K¢ 4,16% 16 153 204,84 K¢ 67,62% A
12 | K02507 966 045,00 K¢ 4,04% 17 119 249,84 K¢ 71,67% A
13 | KO1855 853 129,89 K¢& 3,57% 17 972 379,73 K¢ 75,24% A
14 | K02733 754 829,81 K& 3,16% 18 727 209,54 K¢ 78,40% A
15 | K02781 539 279,48 K¢ 2,26% 19 266 489,02 K¢ 80,66% A
16 | K02217 532 712,20 K& 2,23% 19 799 201,22 K& 82,89% A
17 | KO3551 532 056,00 K& 2,23% 20 331 257,22 K¢ 85,12% A
18 | KO1154 257 902,76 K& 1,08% 20 589 159,98 K¢ 86,19% B
19 | KO7012 246 575,36 K& 1,03% 20 835 735,34 K& 87,23% B
20 | K02967 232 670,09 K¢ 0,97% 21 068 405,43 K¢ 88,20% B
21| K02832 221 029,20 K& 0,93% 21 289 434,63 K¢ 89,13% B
22 | K02828 208 743,00 K& 0,87% 21498 177,63 K& 90,00% B
23| K02477 205 989,00 K¢ 0,86% 21704 166,63 K& 90,86% B
24 | K14784 193 200,57 K¢ 0,81% 21 897 367,20 K& 91,67% B
25| K13947 183 814,57 K& 0,77% 22 081 181,77 K& 92,44% B
26 | K02981 178 952,67 K& 0,75% 22 260 134,44 K¢ 93,19% B
27 | K0O1980 149 774,38 K& 0,63% 22 409 908,82 Ké 93,82% B
28 | K13750 135 500,00 K¢ 0,57% 22 545 408,82 Ké 94,38% B
29 | K10867 134 238,51 K¢ 0,56% 22 679 647,33 K¢ 94,95% B
30| K14820 120 200,00 K¢ 0,50% 22 799 847,33 K¢ 95,45% B
31| K15465 112 055,72 K& 0,47% 22 911 903,05 K¢ 95,92% B
32| K04207 91 503,75 K& 0,38% 23 003 406,80 K& 96,30% C
33| K10700 90 528,34 K¢ 0,38% 23 093 935,14 K& 96,68% C
34 | K03535 77 291,20 K& 0,32% 23 171 226,34 K& 97,00% C
35| K04048 74 700,00 K¢ 0,31% 23 245 926,34 K¢ 97,32% C
36 | K11105 57 757,90 K¢ 0,24% 23 303 684,24 K¢ 97,56% C
37 | K00917 52 500,00 K& 0,22% 23 356 184,24 K& 97,78% C
38| K01499 51 139,30 K& 0,21% 23 407 323,54 K& 97,99% C
39 | K00671 44 127,09 K& 0,18% 23 451 450,63 K¢ 98,18% C
40| K02114 40 344,74 K& 0,17% 23 491 795,37 K& 98,35% C
41| K03713 40 178,59 K¢ 0,17% 23 531 973,96 K& 98,51% C
42| K0O1801 33 476,66 K& 0,14% 23 565 450,62 K& 98,65% C
43| K12569 29 980,00 K& 0,13% 23 595 430,62 K& 98,78% C
44 | K02129 28 569,73 K¢ 0,12% 23 624 000,35 K¢ 98,90% C
45| K15328 24 645,00 K& 0,10% 23 648 645,35 K& 99,00% C




46 | KO4356 22 203,00 K& 0,09% 23 670 848,35 K¢ 99,10% C
47 | K05238 22 125,00 K& 0,09% 23 692 973,35 K& 99,19% C
48 | K05147 21 245,00 K& 0,09% 23714 218,35 K& 99,28% C
49 | K12086 19 522,91 K& 0,08% 23 733 741,26 K& 99,36% C
50 | K15464 18 252,66 K& 0,08% 23 751 993,92 K& 99,44% C
51| K11650 17 924,00 K& 0,08% 23 769 917,92 K¢ 99,51% C
52 | K03313 15 925,00 K& 0,07% 23 785 842,92 K¢ 99,58% C
53 | K0O0827 15 900,00 K& 0,07% 23 801 742,92 K& 99,64% C
54 | K15460 12 400,00 K& 0,05% 23 814 142,92 K& 99,70% C
55 | K01419 10 615,20 K& 0,04% 23 824 758,12 K& 99,74% C
56 | KO1045 9 625,00 K& 0,04% 23 834 383,12 K¢ 99,78% C
57 | K03200 9 590,00 K& 0,04% 23 843 973,12 K& 99,82% C
58 | K01399 7 385,00 K& 0,03% 23 851 358,12 K& 99,85% C
59 | K14808 7 099,40 K& 0,03% 23 858 457,52 K& 99,88% C
60 | KO0845 5 814,00 K& 0,02% 23 864 271,52 K& 99,91% C
61| K15431 4 870,00 K& 0,02% 23 869 141,52 K& 99,93% C
62 | K04296 4 207,50 K& 0,02% 23 873 349,02 K& 99,94% C
63 | K01426 3 882,52 K& 0,02% 23 877 231,54 K& 99,96% C
64 | K04407 3 236,00 K& 0,01% 23 880 467,54 K& 99,97% C
65 | K12667 3 176,00 K& 0,01% 23 883 643,54 K& 99,99% C
66 | KO0914 3 155,46 K& 0,01% 23 886 799,00 K& 100,00% C
celkovy soucet | 23 886 799,00 K¢é 100%

pocet dodavatell 66 100%
pocet A 17 26%
pocet B 14 21%
pocet C 35 53%




PRILOHA P III: HARMONOGRAM PROJEKTU — FAZE A SOUHRNNE UKOLY

ELDO:I‘-.JU\m_hLAJ[\_In—I-

Iméno
Prezentace implementadniho planu
i Schvaleni implementaéniho plénu vedeni spolednosti
'ﬁq Pripravna faze
B EIfazeL
A -Hodnoceni obchodnich pfipadd v ERP systému
B - opatfeni pro zastupitelnost
C - zmény v procesu nakupu
D - Hloubkowy audit vytiZzenosti nakupdch

F - Mavrh centralizace nakupu (bez vyrobni pobodky)
'ﬁp G - Prezentace navrhu centralizace a jeho odsouhlaseni
T HDFaze IL

'ﬁ’- H - Centralizace nakupu {bez vyrobni pobodky)
I - vyhodnoceni zmén

57 Efaze IIL
J - Analyza nakupnich aktivit na vyrobni pobodce
K - Mavrh centralizace nakupu z wyrobni pobody
K - Centralizace nakupu z vyrobni pobodcy
L - wyhodnoceni zmén

& EIFaze IV.

M - Specifkace zmén - problematika faktura-objednavka

Trvani Zacatek Konec

0,88 dni|21.6.19 8:00 |21.6.19 17:00

1den 216,19 17:00 |24.6.19 17:00

49 dni|24.6.19 17:00 |30.8.19 17:00

153,88 dni 30.8.19 17:00 2.4.20 16:00
59,88 dni|30.8.19 17:00 |22.11.19 16:00
35,88 dni 2.9.19 17:00  |22,10.19 15:00
59dni|2.9.19 17:00 | 22,11,19 17:00

43 dni22.11.19 17:00 22, 1.20 17:00

E - Analyza nakupnich aktivit mimo od. nakupu (bez wyrobni pobodky) 81,88 dni 1.10.19 8:00 22.1.20 17:00

49,88 dni 22,1.20 17:00 |1.4.20 15:00
1den|1.4.20 16:00 | 2.4.20 16:00
198 dni 2.4.20 16:00 5.1.21 16:00
172,88 dni|2.4.20 16:00 |1.12.20 15:00
25,12 dni 1,12,20 15:00 |5.1.21 15:00
237,25 dni 5.1.21 16:00 2.12.21 18:00
19,12 dni'5.1.21 16:00 |1.2.21 17:00
21dni|1.2.2117:00 |2.3.21 17:00
153,12 dni|2.3.21 17:00 |1,10,21 13:00
44dni4.10.219:00 | 2,12,21 13:00
87 dni3.12.21 9:00 4.4.22 18:00
25 dnl'.3.].2.21 :00  6.1.22 18:00

M - Testovani navrZenych zmén v procesu a ERP systému — problematika faktura-objednavka 19 dni 7.1.22 2:00 2.2.22 18:00
O - Implementace zmén v ERP systému a procesu faktura-objednavka 21dni 3.2.22 9:00 3.3.22 18:00

Q - wyhodnoceni zmén
| Vyhodnoceni implementaéniha planu
Implementace ukondena

22 dni4.3.22 9:00 4.4.22 15:00
1den|5.4.22 9:00 5.4.22 18:00
0dni|5.4.22 18:00  |5.4.22 13:00
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PRILOHA P IV: GANTTUV DIAGRAM PROJEKTU — FAZE A SOUHRNNE UKOLY
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PRILOHA P V: GANTTUV DIAGRAM — FAZE 1.

@ e 4 |z&F 2019 |Rij z019 |Lis 2019 |Pro 2019 |Led 2020 [0no 2020 |Bie z0z0 |pub 2
6 Joz [os fie Jz3 fso Tor Tie Te1 T fod Tin Tis Tes oz fos Tie Bes Tsp fos iz Bo o7 Tos Tio Tiz Tee Toz fos Tie Tes Tso Ic
i ElEFazel = : ' . ' : : =
2 ElA - Hodnoceni obchodnich pFipadii v El | 8 .
3 B 21 - Zkoleni nakupéich
4 22 - pribé&ina kontrola
=i 23 - vyhodnoceni ziskanych dat
E1B - opatieni pro zastupitelnost

10 - stanoveni matice zastupitelnosti

11 - zpracovani dokumentace komodity

12 - zpracovani dokumentace dodavatelé
10 13 - prezentace dokumentace
11 EIC - zmény v procesu nakupu
12 1 - Piedstaveni navrhovanych zmén
13 2 - Piipominkoweé fizeni
14 3 - Zapracovani pripominek do navrhu
15 4 - Prezentace finalniho ndvrhu
i6 5 - Administrativni zpracovani zmén
17 & - Skoleni dotfenych zaméstnanad
18 7 - pocatek platnosti zménéného ndvrhu
19 & - prib&#na kontrola dodrzovani
20 9 - wyhodnoceni prinosu implementovanych
21 - Hlioubkowy audit vytiZzenosti nakug
22 30 - audit
23 31 - vyhodnoceni auditu & navrZeni opatie
29 'ﬁ’ EE - Analyza nakupnich aktivit mimo og
25 'E: 40 - analyza nakupnich aktivit
26 41 - vyhodnoceni
27 EIF - Navrh centralizace nakupu (bez vy
28 =E= 50 - tvorba navrhu centralizace
29 51 - pfiprava prezentace
30 EG - Prezentace navrhu centralizace a
31 60 - prezentace navrhu
32 61 - odsouhlaseni navrhu




PRILOHA P VI: SITOVA ANALYZA - FAZE 1.

1/2

Jt ]

IA - Hednoceni obcho...

21 - 3koleni rakupdich-

h, 4

|12 ecaviel dolac 1] 13 pesenince dou.
[e-miny vorosesu [ 1-esstaveninavr . |2 prpominkove ieni | —{ - zapracovani o |—>] 4 resertace o |—>
O - Hloubkewy audit u..f
86-audit - - f—% 31 vyhodnoceni aud..;

F - Nawrh centralizac...

h 4

61 - odsouhlasenin

G - Prezentace néwrh..l




PRILOHA P VII: SITOVA ANALYZA - FAZEL 2/2
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