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ABSTRAKT

Predlozena bakalaiska prace se zaméfuje na soucasné organizovani nakupu ve spole¢nosti
Promens a.s. Hlavnim cilem této prace je doporuceni zlep$eni organizace a vhodné doplnéni
struktury nakupu a zvySeni jeho konkurenceschopnosti. V teoretické ¢asti jsou obecné po-
psany souvislosti s organiza¢ni strukturou a procesem nakupu. V praktické ¢asti jsou po-
znatky z teorie ptevedeny na spole¢nost Promens a.s. Na zavér je stru¢né zhodnoceni této

analyzy a jsou zde uvedeny mozné navrhy a doporuceni.
Klicova slova:

Organizace, naklady, struktura, nakup, material, dodavatel, nakupce.

ABSTRACT

The present bachelors thesis focuses on the current organization of purchase in the company
Promens a.s. The main aim of this work is the recommendation to improve the organization
and the appropriate completion of the purchase structure and the increase of its competi-
tiveness. The theoretical part describes the general connection with the organizational struc-
ture and the process of purchase. In the practical part is knowledge from the theory trans-
ferred to the company Promens a.s. Finally, there is a brief evaluation of this analysis, and

there are presented possible suggestions and recommendations.

Keywords:

Organization, costs, structure, purchase, material, supplier, purchaser.
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UvVOD

V soucasné dobé¢ je jednim z dulezitych ukoli snizovani nakladd. Toho lze dosahnou raz-
nymi zpusoby. Jednim z nich muize byt efektivni struktura nakupu a vhodné fizeni zasob, ve
kterych mohou byt vazany nemalé financni prostfedky dané spolecnosti. Ve vét§ing pripadi

se nakup podili na vysokém procentu vsech naklada spolec¢nosti.

Aby spole¢nost mohla tuto nakladovou slozku vyraznéji ovlivilovat a tim mit moznost sni-
zovat naklady spolecnosti, je nutno mit ndkupni strukturu vhodné organizovanou a disledné
fizenou. Poté muze nakup prispét k lepsi ziskovost spolecnosti, ktera byva jednim z hlav-
nich hodnoticich Kritérii. Zisk mtizeme podpofit irovni nakladd, a to nejen v oblasti nakup-
nich cen vstupnich materialt, ale také prostfednictvim eliminace moznych problému s jakos-
ti vyrobku.

Prace je rozd¢lena na teoretickou a praktickou ¢ast. V prvni ¢asti se na zakladé reserSe od-
borné literatury dozvime o nakupu teoreticky. Jsou zde definovany objekty, formy nakupu a
mozné organizacni struktury. Zminény jsou i jednotlivé ¢innosti fizeni nakupu. Typologii
nakupu vysvétlim mozné druhy nédkupnich situaci v podniku a zminim strategii a operativu

vV ndkupu. Dale zdlraznim osobnostni aspekty nakupce a v zavéru nakupni cile spole¢nosti.

Prakticka ¢ast v prvé fad¢ prezentuje spole¢nost Promens a.s. Zde je popsana historie Spo-
le¢nosti vCetné jeji vlastnické a zaméstnanecké struktury. Dale je piedstavena vyrobni tech-
nologie a Castecné Sife produktového portfolia. Poté je analyzovan soucasny stav a struktu-
ra organizace nakupu. Je zde detailné¢ popsan systém nakupovani véetné jednotlivych zod-
povédnosti v procesu nakupu, se vSemi svymi klady i zapory, které tento systém generuje.
Posledni kapitola zahrnuje popis problému v oblasti nakupu a mozny navrh na jejich zlepse-

ni. V zavéru nasleduje kratké zhodnoceni prace.

Pro tuto praci byly definovany tii cile. Prvnim z nich je popsat aktualni situaci a stav naku-
pu. Druhym cilem je uréeni a analyza hlavnich problémua. Poslednim bodem je navrzené do-

poruceni ptipadnych zmén.

Teoretické poznatky jsem Cerpal z odborné literatury, uvedené na konci prace v sekci zdro-
je, dale z nékolika internetovych zdroji a z internich zdroji spolecnosti Promens a.s. a sa-

moziejme téz z vlastnich poznatki a zkusenosti ziskanych béhem studia i profesniho Zivota.
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. TEORETICKA CAST
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1 FUNKCE NAKUPU

1.1 Co je to nakup

Nakup vSeho zbozi, sluzeb a prav, které podnik potiebuje k realizaci vyrobniho ¢i obchod-
niho procesu, patii k zdkladnim funkcim podniku. Néakupem oznacujeme vSechny ¢innosti
podniku, které maji za cil ziskani prostiedk, jejichz podnik vyuziva k realizaci stanovenych
cild (Jurova, 2006). Pozadované kryti potfeb podniku co do mnozstvi, stavu, struktury a
Casu musi byt realizovano za minimalnich nakladd a naopak odpovidajici naklady maji vést

k zajisténi pokryti potieb ve spravném mnozZstvi, stavu a ¢ase (Lukoszova, 2004).

Pro funkci nakupu je v odborné literatute i praxi pouzivano pojmu zasobovani, materialové
hospodafstvi, nakup apod. PInéni kol nakupu je podminéno fadou vazeb s jinymi odd¢le-
nimi a Gtvary, kterymi jsou v primyslovém podniku zejména vyrobni usek, technicky tsek,

finan¢ni Gisek, a v neposledni fad¢ tiseky marketingu, logistiky, informatiky a tiCetnictvi.

1.2 Zakladni objekty nakupu
Lukoszova (2004) prezentuje tyto hlavni kategorie nakupovanych primyslovych vyrobki:

1. Suroviny - vétSinou jsou regionalné koncentrovany a tim s sebou nesou vyssi do-
pravni naklady.

2. Procesni zakladni materialy, meziprodukty - jedna se o vyrobky, které vyzaduji dalsi
opracovani, a tim se stavaji soucasti finalnitho vyrobku.

3. Doplitkkovy rezijni material - vyskytuji se ve velkém mnoZzstvi a rozmanitosti a slouzi
K zajiSténi vyrobnich i nevyrobnich procest v podniku.

4. Komponenty, dily — montuji se do finalnich vyrobkil pfimo nebo jen s minimalnimi
Uupravami.

5. Zaftizeni - jsou to rozmanité druhy zbozi investi¢niho charakteru, které jsou vyuziva-
ny pro vyrobni i nevyrobni ucely.

6. Systémy - jedna se napiiklad o informacni systémy. Jsou nezbytné nutné pro chod
vyrobnich procestl a obchodnich ¢innosti.

7. Sluzby - Nepitimo vstupuji do findlnich vyrobki, ale bez jejich plisobeni je trzni pro-

sttedi nemyslitelné.
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Mositelé

Daodavatelé

Obr.1. - Zdkladni charakteristika nakupu (zpracovaino dle Tomek, Vavrova, 2007)

1.3 Podcenovani postaveni nakupu v hierarchii podniku

Policky (2004) uvadi, Ze podcenovani postaveni nakupu, jak jako odd¢€leni, tak i jako ¢&in-
nosti, je jednim ze zakladnich podnikovych problémi. Nakup neni vniman jako strategicka
soucast podniku, je vétSinou zaclenén do hierarchie podniku nékam do nizsich pater, zpra-

vidla do vyrobniho nebo obchodniho odd¢leni.

Zarazeni nakupu pak odpovida i jeho prestiz, ukoly na néj kladené a typy lidi, kteti zde pra-
cuji. Nakup je pak Casto oznacovan ptivlastky, jako dulezity, strategicky apod., ale ve sku-
teCnosti je degradovan do pozice jakéhosi messengera, ktery fe§i momentalni akutni pottebu
néjaké véci, sluzby ¢i materidlu, mnohdy uz bez ohledu na néklady, planovitost ¢innosti ¢i

strategii, hlavn€ aby se nezastavila vyroba.

Naékup tak je mnohdy spi§ nez profesiondlni ¢ast podnikovych procesli, operativni hasic,
ktery za vicenaklada tesi ,, Slendrian “ v podnikovém planovani a v fizeni. Nutno konstato-
vat, Ze nakup je v mnoha spole¢nostech nedocenénd a opomijend ¢innost, ktera je zaclenéna
nékde v organizaci, mnohdy s obtiznym pfistupem ke zdrojim. Pfitom je potieba si fict, ze

pokud firma potiebuje zlepsit svoje vysledky, jsou ¢tyti hlavni zdroje rychlych penéz:
— pohledavky, zasoby, snizeni cen a prodlouzeni splatnosti.

Je ur€itym zptusobem selhani managementu, ze mnohdy nakup odsunuji mimo sviij zajem a

zbavuji se moznosti efektivné jej vyuzivat pro plnéni strategie podniku.
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2 ORGANIZACE A RIZENI NAKUPNICH CINNOSTI V PODNIKU

Synek (2001) tvrdi, ze existuje mnoho moznosti organizovani nakupu, ale je vhodné se pfi

organizaci nakupnich ¢innosti vyhnout dvéma extrémim:
e mechanické pfejimani cizich vzortl, bez vlastni kreativity.

e urputna snaha o vlastni zpisob organizace nakupu bez vyuziti zkusenosti jinych.
Je vhodné najit takovy kompromis mezi vlastnimi napady a realizaci osvéd¢enych vzoru, aby
struktura nakupu spole¢nosti byla efektivni i za specifickych podminek, v kterych se spolec-
nost pohybuje. Pti organizaci nakupu se spiSe projevuje tendence k $irSimu pojeti funkce
nakupu jako zplisobu uspokojovani potieb, a to potieb vyrobnich, provoznich, investi¢nich,
socidlnich a dalSich. Dale tendence sméfuji 1 k tzv. servisnimu pojeti sluzeb, kdy dodavka

obsahuje i plny hmotny a informaéni servis (Lukozsova, 2004).

2.1 Organizacni usporadani nakupu

Dle Vastikové (2007) ma zptisob vnitiniho organiza¢niho uspotadani oddéleni nakupu vy-
znamny vliv na jeho ekonomickou efektivitu. Umoznuje lepsi délbu prace a tim zvySuje pro-
duktivitu celého oddéleni. Je nastrojem zvySovani jednotlivych specifickych znalosti a prak-
tickych zkuSenosti jednotlivych nakupct, coZz naopak v mnoha ptipadech snizuje jejich moz-

nou zastupitelnost.

Vnitropodnikoveé mtizeme utvar nakupu délit dle prevazujicich ¢innosti a jejich zaméteni.

2.1.1 Clenéni podle sortimentu materialu

V této nakupni struktufe jsou vytvareny nakupni skupiny, jejichz ¢lenové by méli mit dobré
znalosti 0 nakupovanych materialech a nakupnich trzich. Je zde vyrazna osobni odpovéd-
nost nadkupce. Toto rozdé€leni pracovnikli odpovidad uréitym podobnym skupindm nakupo-
vané¢ho materidlu. V rdmci sortimentniho €lenéni lze vytvaret 1 skupiny podle technickych

kritérii nebo dle dokoncovacich operaci (Vastikova, 2007).
Pti vnitini délbé prace v nakupu lze tedy piihlizet:

- ke stupni technické ptibuznosti.
- kutvarim a dilnam, pro které nakupni skupiny pracuji.

-k hodnoté spotieby nakupovanych materiald.
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2.1.2  Clenéni podle funkéni orientace

V tomto ¢lenéni nakupnich ¢innosti jsou jednotlivym nakupnim skupinam pfifazovany jed-
notlivé nakupni ukoly, jako jsou strategické nakupni planovani, nakupni marketing a opera-
tiva nakupu. Dale napft. rutinni nebo tviréi nakupovani. Je zde dosazena vysoka specializace
pracovniktl podle jejich znalosti a schopnosti. Toto uspotadani vede k vysoké flexibilite, ale
nevyhodou je vysoka potieba koordinace. Toto ¢lenéni je vhodné pouze pro nepfili§ rozma-

nity nakupovany sortiment.

2.1.3 Geograficky orientované ¢lenéni

Tohoto ¢lenéni je vyuzivano, pokud podnik nakupuje pievazné na mezinarodnich trzich,
které se od sebe geograficky zna¢né lisi. Nakup zde mize byt rozélenén dle jazykovych
oblasti, ve kterych je zbozi nakupovano. U ndkupcl je pozadovana znalost regiondlnich
specifik a jazykl. Geograficky orientované ¢lenéni samo o sobé€ nebyva prili§ Casté a byva

vyuzivano pouze jako dopln¢k materialové nebo funkéné orientované nakupni struktury.

2.1.4 Dodavatelsky orientované ¢lenéni

Jednotlivi pracovnici nakupu maji piidéleny urcité dodavatele, s kterymi zajist'uji veskerou
nakupni Cinnost. Je vyuzivan pii vétSim mnozstvi dodavatell. Z nakupnich struktur jsou
vyClenény vSechny Cinnosti, které se tykaji urCitych dodavatelt, a to vétSinou takovych,
ktefi maji monopolni nebo oligopolni postaveni. Vyhodou tohoto ¢lenéni je moznost dosa-
zeni vyhodnéjSich podminek. Jako zapor se pak projevuje tendence nakupct zanedbavat

celkovy trh (Vastikova, 2007).

2.1.5 Kombinovany typ €lenéni organizace nakupu

Vyse uvedené typy jednotlivych ¢lenéni jsou vyuzivany v kombinaci a ta vzdy zavisi na indi-
vidualnich podminkach dané¢ho podniku. V praxi se nejcastéji mizeme setkat S kombinaci

materidlového a funkéniho ¢lenéni.

Donnelly jr., Gibson, lvancevich (2002) jesté uvadi dalsi doplikové moznosti ¢lenéni ¢in-
nosti v ndkupu. A to délbu prace z hlediska vyrobkové, procesni ¢i zdkaznicky orientované

struktury ndkupu. DalSiho dé€leni a jejich kombinaci bychom mohli nalézt bezpocet.
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3 FUNKCNIi ORIENTACE NAKUPU V PODNIKU

Pfi stanoveni miry centralizace ¢i decentralizace je nutné zvazit jednotlivé podminky a roz-
hodnuti uréit s ohledem na disledky, které toto rozhodnuti ponese at’ uz v kratkodobém,
tak i v dlouhodobém horizontu. Spravna centralizace vytvaii vétsinou lepsi predpoklady pro
efektivni hospodareni se zdsobami, pro snizeni ¢asti polozek rezijnich ndkladd a ¢astecné
pomaha tesit vztahy s dodavateli. Negativné se mize projevovat v omezeni pruznosti pii
feSeni zmén potieb a deficitnich situaci, a taktéz mize generovat zvySené naklady na do-
pravné, manipulaci apod. Naopak decentralizace umoziuje systémy stimulace, rozvoje inici-

ativy pfi nalézani a uskute¢novani pozitivnich zmén (Lukoszova, 2004, Synek, 2000).

Lukoszova (2004) popisuje tii zakladni typy délby prace, které se vyuZzivaji pii organizovani

vnitini délby prace v ndkupu:

3.1.1 Funké¢né centralizovany nakup

Funkéné centralizovany typ délby prace vychdzi z délby prace podle obsahu ¢innosti. Tento
typ je vhodny spiSe pro ¢innosti koncep¢ni, koordinacni, komplementarni, s dlouhodobé&j$im

trvanim atd.
Mezi jeho prednosti patri:
e Vysoka profesionalni uroven nakupcich.
e Vyssi vyjednavaci sila vii¢i dodavatelim.
e Nizsi naklady na nakup.
e Moznost ucinné kontroly objektivity ndkupu.
Nevyhody centralizovaného nakupu:
e Zprosttedkovany pfenos pozadavkl na nakup.
e Pomalejsi zmény pozadavka utvart.

e Niz8i operativnost.
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| 3.mat. 3.mat. 3.mat. | | 3.mat. | | 3.mat.
skupina skupina skupina skupina skupina

Obr.2. - Struktura funkcné centralizovaného ndkupu (zpracovano dle Tomek,

Hofman, 1999)

3.1.2 Funk¢né decentralizovany nakup

Funkéné decentralizovany typ délby prace je uspofadan dle sortimentni pfibuznosti skupin

materialli, v jejichz ramci je uplatnéno funkéni Clenéni, dale podle mistni odloucenosti vnit-

ropodnikovych odbératelskych ¢lankl a ptipadné muze piihlizet k umisténi klicovych doda-
vateli (Gros,Grosova, 2006).

Mezi jeho prednosti patri:

e Dokonala znalost potteb.

e Vysoka operativnost.

e Znalost regiondlnich zdroji.

Nevyhody decentralizovaného nakupu:

e Vyssinaklady na nakup.

¢ Nizsi dosahované mnozstevni rabaty.

e Obtiznéjsi eliminace subjektivnich vlivi.
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Manazer
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1. mat. . 2.mat. 3. mat.
skupina ‘ skupina skupina
Strategicé | | Strategicé Strategicé
planovani planovani planovani
Operativni | | Operativni | | Operativni
planovani planovani planovani
T Nakup = Nakup ‘T Nakup
T Sklad —  Sklad ‘T Sklad

Obr.3. - Struktura funkcné decentralizovaného ndakupu (zpracovano dle Tomek,

Hofman, 1999)

3.1.3 Kombinovana struktura nakupu

Kombinovany typ organizace nakupu vyuziva vyhod piedchozich dvou typt a naopak by
mél eliminovat jejich negativni stranky. Je ale 1épe vychazet z osvéd¢enych zasad: centrali-
zované pojeti je Iépe nechat tam, kde ¢innosti jsou spiSe koncepCni a strategické a na druhé
stran¢ decentralizované pojeti spiSe pro operativni vykonnou ¢innost (Lukoszova, 2004).
Obecné se samoziejmé nejvice vyuziva kombinace obou forem organizovani nadkupu, jak

centralizované, tak i decentralizované formy nakupu.

Dalsi ¢astou kombinaci, se kterou se mizeme v praxi setkat je kombinace materialového a
funk¢éniho principu. Tato struktura se primarné Cleni dle nakupovaného materialu. Kompe-
tence pro jednotlivé skupiny materidlu se pfenaseji na jednotlivé ndkupni tymy, které se
skladaji ze strategického ndkupce a dispecera. Tento dispecer vyfizuje operativni ukoly,
které se vztahuji k dané skupin€ materiali. DlleZitym prvkem tohoto organiza¢niho uspofa-
dani je vzdjemné porozuméni mezi ndkupcem a dispeCerem v oblasti mezilidskych vztaht

(Tomek, Hofman, 1999).
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1-N - poéet ndkupnich materidlovych obori
A-Z - potet ndkupnich materidlovych skupin

Obr.4. - Kombinovany typ ¢lenéni cinnosti nakupu (zpracovano dle Tomek, Hof-
man, 1999)

3.2 Lokace nakupniho oddéleni

Vliv na umisténi nakupniho oddé€leni ma typ firmy a jeji obor podnikani. Nejcastéji je nakup
zatazen do obchodniho nebo obchodné-ekonomického tseku. Pii za¢lenéni nakupu do ob-
chodniho oddéleni se klade diraz na dlouhodobéjsi rozvoj strategie zasobovani a jeho ad-
ministrativné-pravni stranku. Nakup vSak mize byt zafazen 1 ve vyrobnim, pfipadné jiném
useku, nebo naopak byt samostatné¢ hospodaftici jednotkou, coz je spiSe ojedincla forma
organizace. Nakup je zaclenén do vyroby zejména ve stavebnich podnicich a méné opako-
vanych vyrobach. Moznou vyhodou tohoto uspofadani je pruzné feSeni zmén ve vyrobg,
technologiich atd. Aby nadkup ve spolecnosti mohl aktivné a GspéSné€ phit svoji funkci, musi
byt V neustalém kontaktu s ostatnimi oddé&lenimi v podniku. Cinnosti nakupniho oddé&leni
musi byt s ¢innostmi ostatnich Gtvart koordinovany tak, aby se zvysila ekonomicka a tech-

nicka kvalita fizeni ndkupniho procesu (Lukoszova, 2004).
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4 TYPOLOGIE NAKUPU

Jednotlivé nékupni situace generuji fadu ndkupnich rozhodnuti. Tento ndkupni proces
ovlivituje obtiznost rozhodovani a taktéz pocet zucastnénych lidi. Rozhodnuti, ktera jsou
mén¢ slozitd neboli rutinni, provadéji jednotlivei nebo malé skupiny lidi bez né¢jakého velké-
ho tsili. Naopak protipdlem toho jsou slozitd rozhodnuti, které maji zdsadni dopady pro
celou organizaci. To je dosti ¢asové naro¢ny rozhodovaci proces a ucastni se ho obvykle

rozhodovaci nakupni tym.

Pti popisu nakupni situace se nabizi nejméné tti pohledy, urcujici jednotlivy typ nakupni
situace. Objekt nakupu miize byt zafazen dle stupné novosti zplisobu feseni tohoto problé-

mu (Vastikova, 2007).
Mozné nakupni situace:

1. Primy opakovany nakup — je charakteristicky jako staly, opakujici se sortiment na-
kupu. Kazda transakce se rozhoduje v nakupnim odd¢leni piimo nakupcem. Zkuse-
nosti nakupce jsou pro tyto operace dostacujici, neni potieba zadnych novych in-

formaci. Tyto nakupy ptedstavuji pievaznou ¢ast individualnich nakupii spolecnosti.

2. Modifikovany opakovany ndakup — rozhodujici situace neni nova, ale je ¢aste¢né od-
lisnd. Tyto situace nastavaji tehdy, kdyz zakaznik pozaduje zménu designu vyrobku,
zménu ceny, odlisné dodaci podminky nebo jakoukoliv jinou zménu. Je nutno zajistit

relevantni informace, tak aby mohla zména bezproblémové probéhnout.

3. Novy nakup — nékupci stoji pied novym nefeSenym problémem. Dosavadni zkuse-
nosti jsou irelevantni a je nutno nakupcim dodat velky objem novych informaci. Na-
kupci musi hledat nové zpusoby feSeni a vétsinou taktéz nové dodavatele. O naklad-
néjSich a riskantnéjsich ndkupech rozhoduje vice tcastnikli. VEtsinou je tento proces
dosti ¢asoveé narocny a disledky tohoto rozhodnuti mohou vyznamnou mérou ovliv-

nit finan¢ni pozici, kvalitu a celkovou povést spolecnosti (Vastikova, 2007).
Formy provadéni nakupu podle Jurové (2006) jsou:
e Pfimy ndkup - placeno jednou nebo vice splatkami, kalendat plateb.
e Leasing - v kone¢ném duisledku byva finanéné nakladngjsi.

e Pronajem - je-li nutno pouzit né¢jaké zatizeni jen na omezenou dobu.
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5 STRATEGIE NAKUPU

5.1 Strategické planovani nakupu

Tvorbu strategického dokumentu Synek (2001) chape jako tviréi proces, ¢i jakousi pro-
jekeni aktivitu, kterd méa za ukol tvorbu hloubkové situacni analyzy, zhodnoceni vnéjSich a
vnitfnich podminek, formulovani cilii ndkupu, specifikovani moznych nastroji pro jejich
realizaci jakoZ i ur€eni pozadavki na jednotlivé zdroje. Obecné miizeme tyto aktivity chro-

nologicky a logicky uspotadat do nésledujicich fazi:

1. Faze pruzkumnd — zde zkoumame dodavatelsky trh, identifikujeme potencialni doda-

vatele, vyjasiiujeme dokumentaci, soustted’'ujeme nabidky.

2. Faze analyticka — zde zhodnotime vysledky dodavatelského trhu a jeho zakladni krité-
ria, ktera jsou stéZejni pro dalsi faze nakupni strategie. Vysledkem byva vétSinou tvorba

SWOT analyzy.

3. Faze predikcni — zde predpovidame potieby a vnéjsi kritéria souvisejici se ziskavanim

téchto zdrojt.

4. Faze rozhodovaci — zde urCujeme nejvhodnéjsi mozné zptisoby dosahnuti stanovenych

vvvvvv

strategie firmy jako celku.
Zahrnuje tyto jednotlivé politiky:
e Nakupni vyrobkovou politiku.
e Cenovou politiku.
e Politiku ndkupnich a kontrakta¢nich podminek.
e Politiky dodavkovych cest.
e Politiku - fizeni zasob.
e Nakupni logisticka strategie.

5. Faze implementacni — zde zavadime zvolenou optimélni strategickou ndkupni variantu

a taktéz zavadime vybrany segment dodavatelského trhu.
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6. Faze kontrolni a korekcni — pribéznym kontrolam podrobujeme zvolené strategie, ana-

lyzujeme jejich vysledky a pfipadné tvoiime pottebné korekce tohoto planu.

Ve strategickych planech se realizuji rozhodnuti sttednédobého horizontu. Coz muze byt
napiiklad tvorba dodavatelskych kanalli nebo reorganizace nakupni struktury spolecnosti.
Tato rozhodnuti realizuje tak, abychom kopirovali stanovené strategické cile nakupu a po-
tazmo strategické cile a smeéfovani celé spolec¢nosti. Jednotlivé cile tedy musi mit stanoveny
obsah, ¢asovy horizont, zodpovédnosti za uskute¢néni téchto cili (Lukoszova, 2004, Vasti-

kova, 2007, Synek, 2001).

Hodnocenia
vybér
vhodného
dodavatele

Identifikace a
planovani
pozadavkii
odbératelii

Skladovania
tvorba

Projednani
pozadavki a

uzavreni
kontraktu

pojistnych
zasob

Ovérovani
shody
dodavek

Doprava
dodavky k
odbérateli

Obr.5. - Tradicni cinnosti procesu nakupovani (zpracovano dle Nenadal, 2006)

5.1.1 Nakupni marketingova strategie

V podniku, kde se podle Jurové (2006) dodrzuje marketingovy pfistup v ndkupu a s nim
vSechny jeho vnéjsi a vnitini aktivity, nelze strategickou a taktickou stranku nakupniho ma-
nagementu oddélovat. Nakupni marketing, jeho principy a aktivity miZeme vidét v celém
nakupnim procesu. Jejich vnitini obsah ptispiva k transformaci relativné neuspotradaného
souboru aktivit k jejich cilené systematizaci a tim k zajisténi vétsi efektivity a zjednoduseni

rozhodovani.
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5.2 Operativni planovani nakupu

Planovéni ndkupu je dle Lukoszové (2004) odvozeno od planovani vyroby a toto od planu
odbytu. Vidime tedy, Ze primarni je plan prodeje. Ptestoze plany prodeje a vyroby jsou se-
stavovany v uzké spolupraci, tak presto se nemohou plné kryt ve svych navrzich a pozadav-

cich. Rozdil mezi témito plany miizeme charakterizovat jako:
» Vécny — rizné odbytové Clenéni vyrobkd.
> Casovy — prodej miizeme kryt ze zasob, ne vzdy nutné z vyroby.

Jednou ze zékladnich metod operativniho planovani je bilan¢ni metoda. Pomoci této metody
muzeme urc¢it materidlovou potiebu vyroby, kterou zajist'uje ndkup. Jedna se o bilanci mezi
zdroji a potiebami. Zdroje jsou zasoby, které jsou pro dané obdobi k dispozici a dodavky
zajisStované na nakupnim trhu. Potfebou nazyvdme celkovou spotiebu materidlu v daném
planovacim obdobi v¢etné pozadavku na vytvoteni zdsoby, zajist'ujici bezproblémovy chod

vyroby béhem planovaciho obdobi (Tomek, Vavrova, 2007).
Operativni plan realizujeme v nasledujicich krocich:
e Vypocet spotieby jednotlivych poloZzek materialu — mnozstevné 1 penézné.
e Vypocet pojistné zasoby, ktera tvofi rezervu k zajisténi pozadované spotieby.
e Zjisténi oCekavané zasoby k pocatku planovaciho obdobi.
e Vypocet potteby dodavek jednotlivych polozek materialu.
Vychodiskem propoctu pii uvedeném principu je obecné:
» Operativni plan vyroby.
» Informace o spotieb¢ — kusovniky, normy.

» Dalsi podklady pro vypocet potfeby — normy zasob, evidenéni stav, planované udaje

za ptredchozi obdobi stavajicimu.
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6 OSOBNOST NAKUPCE

vvvvvv

nakupce ¢i manazera nakupu. Jedna se osoby, které jsou profesné¢ zaméiené na nakup a roz-
hodovéni v jednotlivych nakupnich situacich a které vstupuji do interakci na nakupnim trhu.
Nékupci maji obvykle jasno o tom, co potfebuji a co chtéji. Jejich hlavni starosti nebyva
zboZi samo o sobg¢, nybrz jejich dodavatelé, vybudované obchodni styky, mozna rizika trhu

a jejich vlastni postaveni na trhu a v podniku.

Z hlediska primyslovych podniki je osobnost ndkupce pro tento trh odli$nd, na rozdil od
nakupce pro spotiebitelsky trh. Nakupci na primyslovém trhu své pozadavky dokazou da-
leko ptesnéji specifikovat a vyuzivaji mnohem vice vyjednavani. Pokud jsou spokojeni se
zakladnimi vlastnostmi vyrobkt, které jsou vétSinou charakterizovany jednoznaénymi tech-

nickymi parametry, nepotiebuji uvazovat o jinych alternativach (Vastikova, 2007).

Nakupci, kteti dovedou plné vyuzit své moznosti, jsou v siln€j$im postaveni vici prodejcim
jednoduse proto, ze maji rozhodujici slovo. Dulezité pro nakupce je to, ze si musi uvédomit,
ze jeho protivnikem je pevné spojena skupina dodavateld, ktefi jsou rozhodnuti prodat své
zbozi. Diivodem pro né povétSinou byva odména z dohodnutého obchodu ¢i objemu (To-

mek, Hofman, 1999).

Ocekavani nakupci vii¢i prodejciim ze strany dodavateli vychéazeji z predpokladu, Ze pro-

dejce by mél:
e Predkladat konkurenceschopné cenové navrhy
e Znat néklady na vyrobu a produkt
e Umét poskytnout spolehlivé tdaje o vyrobku tykajici se mnozstvi, kvality apod.
e Informovat nakupce o moznych zméndch ovliviujicich objednavku
Déle miize chovani nakupce ovlivnit znalost téchto informaci:
e Jaky podnikatelsky cil dodavatel miize sledovat
e Jeho pozice a konkurence na trhu
e Strategie nabizenych vyrobku

e Kontaktni osoby dodavateld
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Zné-1li ndkupce vyse uvedené skutecnosti tykajici se dodavatele, méla by se jeho zdkladni
obchodni strategie orientovat na spiSe defenzivni nez ofenzivni postup, samoziejmé jen teh-
dy dovoluje-li to situace. Nakupce by mél trvale pisobit na dodavatele a zvySovat jejich

vstticnost a jejich zajem fesit mozné problémy podniku (Vastikova, 2007).

Uvedené postoje by mohly piinést kladnou odezvu u dodavatele a ta by se mohla projevit

naptiklad:

V rychlosti a kvalité predkladanych nabidek

V rozumném uznani vykonu a kvalit ndkupce

Ve zméné vztahu k ndkupci — partnerovi ne jako soupeti

Ve formalni rovin€ projevenim Ucty v rdmci obchodni navstévy

Ve védomé a aktivni vyméné informaci

Mezi prvky tvofici osobnost moderniho ndkupce miizeme zatadit tyto:

>

vV VvV Vv ¥V ¥V ¥V VvV V V VY VY V

Znalost nakupovanych vstupt

Obchodni zkuSenost

Spoluprace s dodavateli

Zvysovani kvality dodavatele

Znalosti systému jakosti

Tymova spoluprace

Orientace na potteby internich zakazniki
Znalost elektronickych nastroji ndkupu
Flexibilita a odpovédnost nakupce
Sebevzdélavani a jazykové vybaveni ndkupce
Loajalita k zaméstnavateli

Reprezentant firmy

Sebedlivéra nakupce
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7 CILE NAKUPU

Tomek, Hofman (1999) uvadi, Ze jednotlivé nakupni cile popisuji stav v budoucnu, kterého
chceme dosahnout pomoci riznych ¢innosti. Tyto ¢innosti slouzi jako jakasi smérnice Ci
navod, jak téchto cili dosahnout. Jednotlivé cile se vétSinou stanovuji ve strategickych pla-
nech spolec¢nosti. Soubor téchto cilli predstavuje skupinu realizovanych, kvalifikovanych a
specifikovanych cili, které jsou soucasti vysledné nakupni strategie. Jednotlivé cile vychaze-

ji z analyzy konkrétnich potieb a celkového prostiedi organizace (Vastikova, 2007).
Za hlavni cile miizeme oznacit:

e Uspokojeni potreb - podobné jako u lidi 1 organizace miize pocit'ovat potiebu po ur-

¢itych vyrobceich a sluzbach nutnych pro vyrobni proces.

e Snizovani ndkladii spojenych s nakupem - tato snaha byva vétSinou prioritnim cilem.
Je ovSem vzdy nutno zvazit moZna rizika — sniZeni kvality, ¢i riist zdsob. VéEtSinou se
to netyka jen nakladi na pofizeni zbozi, ale i na naklady spojené s jeho nakupem.

Jedna se o dopravu, pojistné, balné a ostatni blize nespecifikované polozky.

e Zvysovani kvalitativnich parametrii — zde mize dochéazet k rozporiim mezi jakosti
na strané jedné a nabizenymi parametry na stran¢ druhé. Nedodrzeni pozadovanych
kvalitativnich pozadavkli zptisobuje pii prichodu procesem vyroby velké Skody a

piinasi vicenaklady spojené s jejich odstraiiovanim.

e Snizovani mozného ndkupniho rizika — zde je nutno snizovat mozna rizika spojena
s mistem dodéni, s moznym zpozdénim dodavky, se Spatnou kvalitou servisu ¢i pii-
padné riziko cenovych zmén. Obecné se jedna o poruchy prodejniho a ndkupniho tr-

hu.

o ZvySovani flexibility nakupu — znamena to, ze ¢im je budoucnost nejistéjsi, tim musi
byt flexibilnéj$i planovani ndkupnich variant. Je to jakysi prostor do budoucna
k moznému vyuziti vice nakupnich ptilezitosti.

e Podpora nakupnich cilii orientovand na verejné zdjmy — tyto cile v podnicich neby-
vaji dominantni, ale propojenost s okolnim prostiedim zavazuje podniky, aby pie-
myslely o disledcich svého jednani, a vede je, K socialni zodpovédnosti na poli ve-

fejné prospésnych zajma.
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8 SHRNUTI

V teoretické ¢asti jsem definoval pojem nakup a jeho zakladni objekty. Popsal jsem jednot-
livé typy organizacniho uspoiadani nakupu vcetné jeho zékladnich rozdéleni. Déle jsem se
zaméfil na funk¢ni orientaci nakupu, kde jsem podrobnéji popsal centralizovanou a decent-
ralizovanou strukturu nakupu se vSemi jejich vyhodami a nevyhodami. Typologii nakupu
jsem vysvétlil mozné druhy nakupnich situaci v podniku a v kratkosti jsem se zaméfil na
strategii a operativu v nakupu. DuleZitou kapitolou bylo zduraznit osobnostni aspekty na-
kupce, které jsou dosti podstatnym prvkem v celkové struktuie nadkupu. V zavéru jsem na-
stinil ndkupni cile spole¢nosti. Tyto teoretické poznatky vyuziji v praktické ¢asti této prace,

kde budu analyzovat soucasny stav organizace nakupu ve spolecnosti Promens a.s.
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II. PRAKTICKA CAST
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UvVOD

V analytické casti této prace V prvé fad¢é predstavim historii spole¢nosti Promes a.s., jeji
vlastnickou strukturu a vyvoj poc¢tu zaméstnanct. Déle v kratkosti nastinim vyrobni techno-
logie a produktové portfolio. Poté provedu analyzu soucasné situace organizovani nakupu a
popisu druhy nakupovanych polozek véetné zodpoveédnosti jednotlivych nakupci. Statistic-
ky zhodnotim objem objednavek materidlu a pozadavkd na nakup a podrobnéji prezentuji
proces nakupu. V tomto procesu krok po kroku popisu jednotlivé stupné nakupovani jak
skladovych, tak i neskladovych polozek. Kapitola dodavatel¢, znazorni skladbu dodavatel-
ské zakladny, systém jejich hodnoceni a feseni reklamaci. V zavéru této prace shrnu zjisténa
pozitiva a negativa nakupu, navrhnu moZzna feSeni vedouci k zlepSeni stavajici situace a

zhodnotim, zda se podafilo cil této prace naplnit.
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9 PREZENTACE SPOLECNOSTI

Na tomto misté bych rad predstavil spole¢nost Promens a.s., diive Polimoon a.s., jesté diive

RIM-Tech a.s

Spole¢nost RIM-Tech a.s. se sidlem ve Zlin¢, byla zaloZzena v roce 1991 jako pfirozeny vy-
VO] procesu privatizace v byvalém Vyzkumném tGstavu gumarenské a plastikarské technolo-
gie. Podle hlavni vyrobni technologie RIM - byla spole¢nost tehdy pojmenovana. Za dobu
své kratké historie si vybudovala vyznamné postaveni nejen v ramci Ceské a Slovenské re-
publiky, ale i v celoevropském méfitku. V roce 2006 se spole¢nost RIM-Tech a.s. spojila s
norskou spolecnosti Polimoon, coz pfineslo upevnéni a stabilizaci pozice na domacim i za-
hrani¢nim trhu. Rok poté vstoupila do rodiny dals$i nadnarodni spolecnost Promens hf cent-

ralou na Islandu, ktera patii mezi celosvétové lidry v oblasti zpracovani plastt.

Spole¢nost Promens a.s. je orientovana na potieby zakaznikt, se kterymi buduje dlouhodo-
bé vztahy na principech partnerstvi, které pfinasi obéma stranam uspéch, prosperitu a spo-

kojenost.

Jednotka v Ceské republice je zaméfena na vyvoj a vyrobu velkych plastovych dilti ve stied-
nich sériich a konstruk¢nich dilt z plasti predevsim pro automobilovy primysl. Firma nabizi
zakaznikim komplexni feSeni od konstrukce vyrobku a forem az po sériovou vyrobu dila,
lakovani a montaze. Vyuziva technologii a materialy optimalni pro stiedné sériové vyroby,
zejména technologie reaktivniho vstiikovani (PA-RIM (NYRIM), PDCPD-RIM (Telene),
PU-RIM (kompaktni systémy, integralni pény) a vakuového tvarovani.

Ziskané certifikaty: 1SO TS 16949, 1SO 9001, 1SO 14001

9.1 Predmét podnikani:

e Zpracovani gumarenskych smési

e Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohdch 1. az 3. Zivnostenského zakona

Spole¢nost ma vlastni utvar marketingu, obchodu a logistiky, vyroby, fizeni jakosti, perso-

nalistiky, ekonomicky a technicky tsek.
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9.2 Vlastnicka struktura

Promens hf, Iceland je pfedni svétovy vyrobce plastii. Provozuje 45 vyrobnich zavodu v
Evropé, Severni Americe, Asii a Africe. Spole¢nost vyrabi Sirokou skalu vyrobkt napf. oba-
ly na potraviny, kosmetiku ¢i chemické latky a 1é¢iva, které slouzi v fadé odvétvi, jako jsou
potravinarsky, chemicky a zdravotnicky pramysl, dale také automobilovy primysl, tézké
stroje a elektronika. Vyrobni metody jsou: vakuové tvarovani, vstiikovani plastt a rota¢ni
tvareni plastd, jehoZ je spolecnost nejvétsim vyrobcem na svété. Celkem Promens hf za-
méstnava 4200 lidi. Pod kiidla Promes hf, Iceland spada mimo jiné i Promens Group B.V.

coZ je V soucasnosti jediny akcionaf Promes a.s.

Promens Group B.V. Zevenaar, Einsteinstraat 22, 6902PB Nizozemské kralovstvi
Vydané akcie: 149 294 ks (akcie na jméno) ve jmenovité hodnoté 1 000,- K¢

Akcie jsou prevoditelné se souhlasem valné hromady, a to 3/4 hlasti vSech akcionait.
Zdkladni kapital: 149 294 000,- K¢ z toho splaceno: 149 294 000,- K¢

Statutarnim organem je predstavenstvo s témito Cleny:

Piedseda piedstavenstva: Jakob Oskar Sigurdsson

Mistopriedseda piedstavenstva: Adrian John Platt

Clen piedstavenstva: Henricus Johannes Gerhardus Maria Feijen

Jménem spole¢nosti je opravnén jednat a podepisovat kazdy Clen pfedstavenstva.
Jako kontrolni orgén je nize zvolena dozorci rada s t€mito Cleny:

Piedseda dozorci rady: Vincent Giraud

Clen: Ing. Jaroslav Botuta, CSc.

Clen dozoréi rady: Jan Willem Radstaak
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9.3 Vyvoj poftu zaméstnanci

Vyvoj poétu zaméstnanct Castecné kopiruje ekonomickou situaci a s tim spojeny rist ¢i
utlum vyroby. V letech 2007 a 2008 mizeme vidét vzristajici trend, ktery v roce 2008 do-
sahl témet 250 zaméstnanci. Poté s pfichodem ekonomické krize byla spole¢nost nucena
znatn¢ zestihlit zaméstnaneckou zékladnu. Tato krize zpisobila vyrazny pokles zékaznic-
kych objednavek a omezeni vyrobniho provozu. Béhem nésledujicich let, s rostoucim obje-
mem vyroby dochazi k opétovnému navySovani po¢tu zaméstnanct tak, aby mohla spolec-

nost Promes a.s. efektivné vyporadat s rostoucim objemem produkce.

Vyvoj poctu zaméstnanci v letech 2007-2011
250
200
150
100
50
° 2007 2008 2009 2010 2011
|IPO(':etzaméstnancO 200 246 181 176 224

Tab.1. - Primérny rocni prepocteny stav zaméstnancii Promens a.s. (zpracovano

dle Promens a.s.)

9.4 Popis vyrobnich technologii

9.4.1 Reaktivni vstrikovani RIM

Podstatou technologie RIM je néstfik monomerni smési pfimo do vyrobni formy, kde za
specifickych podminek smés polymeruje. Po skonceni polymerace je z formy vyjiman hoto-
vy vyrobek. Doprovodnymi podminkami tohoto procesu je velmi nizka viskozita nasttiko-
vané hmoty o teploté nizsi, neZ je teplota formy. Na rozdil od klasického vsttikovani, kde je
tavenina vstiikovana vysokym tlakem do formy vyrazné chladnéjsi nez teplota taveniny, je u
technologie aplikovan nizky tlak. To umoziuje vyrabét na relativné malém zatfizeni velké

dily (desitky kilogramil) a pouZzivat lehké formy. Po ukonceni tohoto procesu polymerizace
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je surovy dil vyjmut z formy. Poté jsou z dilu odstranény pietoky, je zaciStén a dostane se

mu findlni podoby v lakovné.

9.4.2 Vakuové tvareni plasti

Jedna se o jednu z technologii pro zpracovani plasti. Vyuziva fyzikalnich a mechanickych
vlastnosti termoplastickych hmot, které se pii zahtati méni do plastického stavu. Pfi ochla-
zeni se struktura plastu méni zpét do tuhého stavu. Timto zplisobem vyroby je mozné z
plastti vytvaret od malych dilii az po velké konstrukéni celky. Dily vyrobené vakuovym tva-
rovanim jsou v pozadovaném barevném provedeni v lesku nebo v matu, hladké nebo
S dezénem — vSe dle pozadavkil zékaznika. Dily se zpravidla jiz dale nelakuji, ale zpracova-
vané materialy je mozno az na vyjimky lakovat. Technologie je mozno vyuzit v sériich od

stovek kusti ro¢né€ az po desitky tisic kust rocné.

9.4.3 Lakovani

Nabidka vyrobkii v laku libovolné kvality patii k zakladni schopnosti dodavatele velkych
plastovych dild. Od roku 1999 je ve spole¢nosti Promens a.s. v provozu lakovna na nizko a
sttedné-sériové plastové dily, kterd kvalitou, cenou a sortimentem pievySuje stavajici po-
dobné lakovny v Ceské republice. Disledkem je zajem nejnaroéngjich zakaznikd, jako
napt. Skoda Auto a.s., na dodavky pohledovych exteriérovych dili.. Souéasti procesu lako-
vani je vyvojovy tym, ktery sleduje veskeré novinky v oboru a pribézné aplikuje vSe, cO

piindsi maximalizaci kvality a ekologi¢nost procesu pii minimalizaci nakladu.

V soucasnosti jsou nejvice pouzivany lesklé rozpoustédlové laky jak v UNI barvach, tak
metalizovych Ci perletovych barvach. Dale aplikujeme strukturalni laky, vodivé plnice, na
prani zdkaznika jsou pouzivany i vodou feditelné laky, pfipadné laky s vyS$$im obsahem su-

Siny. Pouziti lakli bez obsahu tézkych kovi je samoziejmosti.

9.4.4 CNC ofez

Ekonomicka vyroba velkych plastovych dilli v niz8ich sériich vyZaduje pouZzivani plastikar-
skych technologii a forem, u kterych je oproti velkosériovému vstfikovani nutné dodatec¢né
dokonCovani dild, jako napf. odstrafiovani pretokil, vtokl a odvzdu$néni, vyfezani dilu z
predlisku. Z divodu minimalizace ceny nafadi u nizSich sérii vyrobki zakaznik vétSinou

preferuje zhotoveni otvorli, zahloubeni a jinych detailii také dodate¢né obrabénim. V minu-
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losti byly prave tyto operace nejvetsim zdrojem nekvality, protoze byly zavislé na rucni pra-
ci a mnohé technologie (jako napt. vakuové tvarovani) degradovaly do kategorie velmi ne-
presnych vyrobkl. Zasadni zména nastala vyuzitim CAD, CAM systémi a CNC obrabéni.
Pro vyrobu dilti technologii vakuového tvarovani a pro piesné dokoncovani fady dalSich
vyrobkll Se ve spole¢nosti Promens a.s. vyuziva 5-ti 0s¢ CNC obrabéni stroji od firmy Ter-

mwood a Geiss. Nejvetsi stroj umoznuje obrabét vyrobky o velikosti 2,5x2 m.

9.45 Montaze, lepeni a svarovani

Z duvodu pozadavku integrovanych dodavek, vétSina velkych exteriérovych plastovych dilt
prochazi operacemi montazi. Prikladem prvki nejcastéji montovanych do sestav jsou svétla,
zavesy, vyztuze, protihlukové prvky, ostiikovace, miizky, kovové vyztuhy, fixacni prvky a
vlastni spojovani jednotlivych plastovych dilit do sestav (napt. kapoty). Pro operaci svafro-
vani jsou v sou¢asnosti nejvice pouzivana ultrazvukova zatizeni, zajist'ujici minimalni defek-
ty na licové stran¢ vyrobku, pro lepeni je pouzivana fadu systémi jako napft. polyurethanové
tmely, MS polymery, kyanoakrylatova lepidla a dalsi. Lepeni jako takové patti mezi nejna-
rocnéjsi operace jak ve fazi vyvoje, tak pii zajiStovani plné reprodukovatelnosti v procesu
vyroby. Pouzity systém musi byt schopny zajistit nejenom adhezni a kohezni pozadavky, ale
akceptovat 1 mozny rozptyl v tvarovych navaznostech v pribéhu vyroby a mit neménné
vlastnosti v ¢ase a byt optimalizovan i z pohledu dynamického namahani dilu. Operace lepe-

S 24

a patii do kategorie zvlasté sledovanych operaci se specifickym rezimem planu kontrol.

9.5 Produktové portfolio
Sortiment, ktery spole¢nost Promens a.s. vyrabi, zasahuje do riznych oborti.
e 0sobni automobily
e nakladni automobily a autobusy
e dalsi vozidla
e zdravotnictvi
e osvétlovaci technika

Pro lepsi predstavu pfikladam v seznamu ptiloh kratké pfedstaveni vyrabénych dili.
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10 ORGANIZACNI USPORADANI

Organizacni struktura spole¢nosti Promens a.s. je dle rozhodovacich pravomoci liniova. Na
vrcholu organizacni struktury stoji generalni feditel spolecnosti. Pfimo nafizeny je své asis-
tentce, primyslovému inzenyrovi a strategickému managerovi. Dle charakteru ¢innosti a
vysledki se jedna o strukturu funkcni. Déle jsou ve spolenosti Promens a.s. zastoupeny
useky: technicky, ekonomicky, obchodni, vyrobni, usek marketingu a tsek kvality. Tyto
vzdy reprezentuje vedouci, pfimo podfizeny generdlnimu fediteli spole¢nosti. Dale se zamé-

fim pouze na detailni rozd€leni obchodniho tseku, kde je nakup organiza¢né zaclenén.

Reditel

primyslovy | | asistentka
inzenyr feditele
strategicky
manager
1 | | 1 | 1
jedeug jeraus vedouci iseku EdanEl vedouci tseku vedouci
technického ekonomického . obchodniho . . -
; ; marketingu ; kvality vyrobniho tuseku
tseku tiseku tiseku |
Obr.6. - Organizacni struktura spolecnosti Promens a.s.
(zpracovano dle Promens a.s.)
10.1 Nakup

Ve spolecnosti Promens a.s. je ndkup nazyvan integrovanym materidlovym hospodatenim.
Tento reprezentuji dva ndkupci polozek skladovych, pfimo uréenych do vyroby a jeden ope-
rativni ndkupce, ktery zajist'uje ndkup nahradnich dild, nafadi a ¢ast neskladovych rezijnich
materialii. Cast skladovych polozek ma ve své kompetenci taktéz vedouci obchodniho tse-
ku. Strategické tizeni nakupu je dnes spiSe opomijeno, a nejsou definovany jednotlivé cile
V této oblasti. Vyhodou organizovani ndkupu ve spole¢nosti Promens a.s., Ze nadkup probiha
V ,jednom misté“ coz pfispiva k lepsi komunikaci s dodavateli. Toto miizeme oznacit jako

prvkem centralizace. V kontaktu s dodavateli je jako zastupce firmy vzdy jeden Clovék —
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nakup¢i. Ten ma komplexni informace o podminkach a cenach jednotlivych dodavateli a
Casto pfi jednani vyuziva zkuSenosti z minulosti. Za zaporny faktor tohoto uspotadani po-
vazuji komunikaci mezi zadateli ndkupu a nadkupcim. Informace si mezi sebou vyménuji
zpravidla elektronicky a mtize zde, dochazet k tzn. ,,informaé¢nim Sumim®. Nejproblémovéj-
S$im faktorem mize byt nepiesna specifikace pozadovaného produktu. Toto generuje jednot-
livym nakupctim praci navic, kdy musi zjistovat a dopliiovat si informace tak, aby mohl byt

nakupni ptipad zdarné a kvalitn€ vytizen.

Vedouci
obchodniho
Useku
skladova
‘ ucetni
Nakup Odbyt Sklad
referent sklad.
. referent - hlavni skladnik
objednavek
referent sklad.
) . referent skladnik
objednavek
referent ostat. g
referent pomocrjy
objednavek skladnik

Obr.7. - Organizacni struktura obchodniho oddéleni spolecnosti Promens a.s.

(zpracovano dle Promens a.s.)
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10.2 Kategorie nakupovanych polozek

Ve spole¢nosti Promens a.s. jsou zastoupeny tfi hlavni vyrobni technologie a doplitkova a
V dnesni dob¢ jiz nutnd montaz (kompletace). Tyto technologie vyzaduji zasobovani svymi
specifickymi surovinami a ostatnimi polozkami. Nize jednoduchy piehled hlavnich, typoveé

odlisnych okruhti nakupovanych polozek.

Rozd¢leni dle materialu:
e suroviny pro RIM-DCPD (Telene), NYRIM, Polyurethany
e ABS desky - ABS, ABS/PMMA, PE, PS/PE, PMMA, PETG, PC, ostatni
e montazni materialy - vykresové sestavy, svarence, miizky, zalisky, ostatni

e obalové materialy - kartony, prolozky, PE pénovy, prutazné folie, pasky lepici, pas-

ky vazaci, ostatni
e lepici systémy - PU tmely, silikonové tmely, dvouslozkové lepici systémy, ostatni
e spojovaci materidly - Srouby, vruty, podlozky, matice, koliky, Cepy, ostatni specidlni
e lakovaci materialy - emaily, plniCe, tmely, brusiva, maskovaci mat., filtry, ostatni
e nastroje k CNC - frézy, pilky, klestiny, noZe, ostatni

Vyse uvedené celkové reprezentuje témei 1700 ks aktualné nakupovanych skladovych po-

lozek.

10.2.1 Jednotlivé zodpovédnosti nakupci

Clenéni jednotlivych nakupnich poloZek je dano z &asti projektové a ¢asteéné dle jednotli-
vych materidlovych oblasti. V soucasné dob¢ ani jeden z aktudlnich projektii nema na sta-
rost jeden ndkupce. Vzdy se alespon néjakou minimalni ¢asti jeden, nebo druhy nakupce
daného projektu materidlové zucastiiuje. To shleddvam jako dulezity prvek zastupnosti na-

kupct, kdy vzajemné vi o vSech aktualné dodavanych projektech.

Referent skladovych objedndvek 1. — suroviny, lepici systémy, lakovaci systémy, ¢asteéné

montéazni a obalovy material

Referent skladovych objedndvek 2. — montazni materialy, obalové materialy, nastroje

k CNC, spojovaci materialy, ¢astecné lepici systémy
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Referent objednavek ostatnich — rezijni materialy, ndhradni dily a ostatni neskladové poloz-
ky
Vedouci obchodniho oddéleni — ABS desky. Nakupni ¢innost vedouciho obchodniho oddé-

leni je dana historicky, kdy vytvofené obchodni vazby jsou na vysoké trovni a novy komu-

nikacni prvek by v tuto chvili ptisobil kontraproduktivné.

V soucasném obsazeni ndkupu a struktuie jeho dodavatelského portfolia, kdy zahrani¢ni
dodavatelé tvoti 25% podil vSech dodavateli, nema zadny z jednotlivych referentti jen do-
maci nebo jen zahrani¢ni dodavatele. Kazdy z referentli ma nékolik zahrani¢nich dodavateld,
se kterymi komunikuje ve vétSin¢ pfipadi v anglickém jazyce. VySe uvedené opét znaci

moznou zastupitelnost a ur¢itou univerzalnost jednotlivych nakupci.

10.3 Strategicky manager

Ve spole¢nosti Promens a.s. je role strategického managera historicky soucasti tiseku mar-
ketingu. Hlavni zodpovédnosti tohoto managera je starost jak 0 klicové zakazniky a projek-

ty tak i dodavatele strategickych surovin.

10.4 Vyvoj poctu objednavek a pozadavkii na nakup

Dle nize uvedenych grafii miizeme zjistit objem vydanych objednavek skladovych i ostatnich
a taktéz mnozstvi zadanych pozadavkl na ndkup. Ve vSech piipadech mizeme sledovat
vzristajici tendenci téchto ukazateli. Pouze u objednavek skladovych je vidét propad v roce
2009. Tento propad zpusobily disledky ekonomické krize, které se spolecnosti Promens
a.s. nevyhnuly. V tomto roce prob&hl znaény pokles zakaznickych objednavek a vzrostly
zasoby rozpracované vyroby a hotovych vyrobkl, coz zptisobilo vazéni znaéného objemu
finan¢nich prostfedki a zhorSeni ekonomickych ukazatelii a celkovych vysledkt spolecnos-

ti. Béhem nasledujicich let, se spolecnost postupné dostava zpét na ekonomické vysledky

roku 2008.
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Tab.2. - Pocet objednavek v letech 2007-2011 (zpracovano dle Promens a.s.)
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11 PROCES NAKUPU

11.1 Zakladni cile nakupu

Jednim ze zékladnich cili nakupu ve spole¢nosti Promens a.s., je efektivni zabezpeceni pri-
béhu vyrobnich procestt materidlem, vyrobky a sluzbami v potiebném mnozstvi, kvalité a

Vv Case a cen¢. Dalsi z prioritnich ¢innosti nakupu, 1ze uvazovat zejména:
e predikovani budoucich potieb
e analyzovani moznych zdroji
e uzavirani smluv s dodavateli
e sledovani kvalitativni stranky dodavanych produkta
e optimalizovani logistickych toki
e rozvijeni vztaht s dodavateli
e stabilizovani dodavek

e trvalé snizovani naklada

11.2 Zasobovani — nakup

Pti ndkupnim procesu ve spolecnosti Promens a.s. se mizeme setkat se dvéma hlavnimi

nakupnimi situacemi:
e Nova ndakupni uloha - vznika, pti zavadéni novych kmenovych karet nakupova-
nych polozek pro nove vyrabény finlni vyrobek

e Opakovany nakup - nasleduje po predchozi fazi zavedeni. Jedna se o jiz sério-

vou produkci a standardni proces nakupu.

11.2.1 Nova nakupni uloha

V této fazi je nutno dodat do nakupu maximum informaci o poZadovaném produktu. Je
nezbytné, aby ndkupci meli konkrétni zadani veetné materidlovych, vykresovych a ostatnich
specifikaci. Toto je nutné hlavn€ v pied-projektové fazi, kdy se zakaznikovi zpracovavaji

prvni vzorky nového produktu. Tyto poté prochazeji zakaznickym schvalovacim fizenim.
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11.2.1.1 Nakupni postup

02 - Technickou specifikaci polozky opatfuje a do databaze dokumentl Palstat, vklada
technicky usek. Technickou specifikaci se rozumi norma, materialovy list, vykres apod.
Jedna se o podklad dostate¢ny k zahéjeni ndkupu polozky. VloZenim technické specifikace
do Palstat, TU prohlasuje poloZku za schvalenou, odzkousenou a informuje tak OU o po-
zadovanych technickych a jakostnich parametrech popt. pozadavcich na vzorovani pred
zahdjenim nakupu. Timto zptisobem, jsou piedany do OU veskeré materialy uvedené v TP

jednotlivych vyrobki, za kompletnost zodpovida TU.

03 - Podklady predané TU jsou pred zahajenim poptavkového Fizeni zkontrolovany, piipad-
né nejasnosti jsou vyjasnény mezi TU a nakupem. Zdrojem pro poptavku jsou stavajici do-

davatelé, katalogy, internet, veletrhy, prizkum trhu atd.

04 - Vysledky poptavkového fizeni jsou shrnuty na formulafi: Vysledkovy
list poptavkového fizeni. Vybraného dodavatele odsouhlasi vedouci OU svym podpisem.
Dodavatel je nakupem zafazen do seznamu dodavateld, ktery je rovnéz databazi pro ucho-
vavani zaznaml z hodnoceni dodavatelii. Pro ptipady havarie u dodavatele nebo jiného hro-
ziciho nebezpeci preruseni dodavek jsou v tomto seznamu uvadéni rovnéz ndhradni dodava-
telé vSech polozek, u kterych je to mozné. Dojde-li ke zméné vstupnich cen daného materid-
lu o vice nez 15%, informuje o tomto stavu nakup OU tusek marketingu. Informace obsahu-
je nazev polozky, dale projekt, jehoZ se zména tyka a vys§i zmény. UM informaci vyhodnoti
a stanovi ptipadné nasledné akce. UM rovnéz informuje EU, ktery posoudi dopad situace na

finan¢ni plan a v ptipad¢ potieby provede jeho korekci.
05 - Polozky, jejichz charakter vyZzaduje vzorovani, popf. vyzaduje-li to pozadavek zakaz-
nika, projdou procesem vzorovani pfislusného SQE - Proces planovani kontroly pfi realiza-

ci produktu v systémech QMS a EMS. Pozadavek na vzorovani sdéluje nakupu TU na pro-

tokolu o pfedani polozky.
06 - Objednavka poloZky je realizovana prostfednictvim pouZivaného IS

07 - Pracovnik ndkupu sleduje plnéni objedndvek. Datum pozadovaného terminu dodani a
skutecného terminu dodani je podkladem pro sledovani dodavatelské kazné, ktera je jednim

ze vstupt do hodnoceni dodavatela.

08 - Ptijetim na sklad kon¢i proces nakupovani.
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Obr.8. - Vyvojovy diagram procesu nova nakupni uloha (interni mat. Promens
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11.2.2 Opakovany nakup

Po zavedeni nové polozky na sklad dochazi k opakovanému ndkupu. Samoziejmé vzdy dle
aktualnich pozadavki zdkaznika. U polozek ¢asto nakupovanych nebo rezijnich se nakupuje
podle nastaveného minimalniho stavu skladu. Minimalni skladova hladina se nastavuje z
hlediska kombinace zkuSenosti a dlouhodobého naplanovani vyroby. Poté co mnozstvi ur¢i-
té polozky s timto nastavenym minimalnim stavem klesne pod toto minimum, k ¢emuz dojde
pfi vydani polozky ze skladu, probarvi se mnoZstvi Cervené a nakupce pii prochazeni stavu
skladu v pfislusném potadaci IS jednoduse zjisti, které polozky jsou pod nastavenym mini-
mem a vystavi na tyto objednavku a odesle pfislusnému dodavateli. Dodavatel tuto objed-
navku potvrdi bud’ s pozadovanym terminem dodani, nebo navrhne mozny nejblizsi termin.
Tyto terminy lze ve vétSin¢ piipadi jesté telefonicky uptesnit, tak aby nebyl ohrozen pro-
dukéni cyklus jednotlivych vyrobkli. Po dodani materidlu na sklad probihd uvoliiovaci pro-
ces, kdy pracovnik kvality kontroluje shodu dodaného materialu s vykresovou dokumentaci,
¢1 v pfipad€ surovin s patfiénym atestem. Je-li vSe v potadku, material se pfijme na sklad a
objednavka je vyfizena. Naopak nevyhovi-li material této vstupni kontrole, je nutno kontak-

tovat dodavatele k dodani takového materialu, ktery zadanym kritériim bude vyhovovat.

11.3 Ostatni nakup

Operativni nakup v V nasem piipad¢ probiha pomoci jednoho z modult IS, konkrétné Poza-
davky na ndkup. Pozadavek na ndkup je vystavovan na vSechny polozky, které piimo ne-
vstupuji do vyrobkt. Jedna se zejména o noveé nakupovany material, ndhradni dily, material

vstupujici do vyvoje, nabytek, vybaveni kancelafi, sluzby apod.

Jedné-li se o nakupovanou polozku pozadovanou technickym tsekem, u které je z diivodu
dalsiho pouziti pro novy nebo i stavajici projekt poZzadovano schvaleni prvnich vzorki s
dodavatelem, je tento pozadavek uveden v textovém poli ptisluSného pozadavku. Zodpo-
védny nakupce je povinen zajistit ve spolupraci s URJ potiebné podklady a piedloZit je Za-

dateli spolecné s nakoupenou poloZzkou.
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11.3.1.1 Nakupni postup
Zahajeni ndkupu polozky bez schvaleni pozadavku na nakup neni mozné.

02 - Pozadavek vystavuje zadatel a odpovida za spravnou a Uplnou specifikaci polozky,
kterou pozaduje. Pozadavek je do schvalovaciho procesu zadavan elektronickou cestou

pres potradac ,,Pozadavky na ndkup ostatni®, ktery je soucasti IS.

03 - Nakupce provede kontrolu pozadavku a spliluje-li tento veskeré nalezitosti, uvolni po-
zadavek ke schvaleni. Neuplny pozadavek vraci nakupce Zadateli k doplnéni chybgjicich
udaja.

06 - Polozky do vyse 10.000,-K¢ je opravnén odsouhlasit zadateli vedouci daného useku.
Polozky presahujici tuto hranici musi mimo vedouciho tiseku odsouhlasit vedouci EU a te-
ditel spole¢nosti. Polozky piesahujici limit povoleny generdlnimu fediteli Promens Zlin musi
byt odsouhlaseny nadfizenou slozkou v ramci Promens group. Opravnéna osoba svym pod-
pisem udé€luje souhlas k zahdjeni ndkupu a odpovida za opravnénost a vécnou spravnost

pozadavku.

07 - Je-li to s ohledem na mozny finan¢ni nebo technicky ptinos vhodné, provede nakupce
poptavkové fizeni, jehoz vysledek pieda zadateli k rozhodnuti a vybéru dodavatele. Prove-
deni poptavkového fizeni je povinné u pozadavki, jejichZ cena piesahuje 10.000,-K¢. Neni-
li z jakychkoliv diivodi mozné poptavkove fizeni provést, je zadatel popt. pracovnik naku-
pu povinen zdivodnit tuto skute¢nost do vyhrazeného pole na formulafi PoZzadavku na na-

kup.

08 - nakupce zahaji ndkup z dostupnych zdrojt, dle charakteru polozky piimo (osobng¢)

nebo objednavkou ze zavedeného IS

09 - Nakoupenou polozku ptedava ndkupce zadateli a ten jeji pievzeti potvrdi v IS.
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12 DODAVATELE

Skladba dodavatelti spole¢nosti Promens a.s. se sestava ze ¥ z dodavateli tuzemskych a jen
asi z Y4 jsou zastoupeni dodavatel¢ zahrani¢ni. Zahrani¢ni dodavatelé, ale tvofi témet polo-
vinu objemu nakupu v penéznich prostfedcich. To je zplsobeno z velké casti dodavkou
hlavnich vyrobnich surovin a taktéz dodavkou ABS desek pro vakuové tvareni plasti. Per-

centudlni vyjadfeni miizeme vidét na nize uvedenych grafech.

Podil dodavatell v roce 2011

mCR  mZahrani¢ni

Obr.10. - Podil dodavatelii v roce 2011 (zpracovano dle Promens a.s.)

Podil dodavatelti penézné v roce
2011

mCR  mZahraniéni

Obr.11. - Podil dodavek penézné v roce 2011 (zpracovano dle Promens a.s.)
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12.1 Hodnoceni dodavatelii
Urovei dodavatelii je monitorovana prostiednictvim:
- zdznamu o jakosti dodanych produktl - interni neshody, reklamace materialu

- sledovéani dodavatelské kdzn¢ Vv IS - plnéni termini dodani, vicenaklady na piepravu

(viechny piipady hlasi jednotlivi referenti vedoucimu OU)

- zaznamu o jakosti vyrobktl dodanych spole¢nosti Promens a.s. svym zakaznikiim (zakaz-

nické reklamace)

Monitorovani dodavateld slouZzi jako zdroj informaci pro hodnoceni dodavateli. Dodavatelé
jsou hodnoceni za standardnich podminek 1x ro¢né v souladu s pfislusnymi metodickymi
pokyny. V ptipadé vyskytu problému s dodavkami (terminy, kvalita, apod.) je pfistoupeno

k mimofadnému hodnoceni a vyvolani:
- jednani s dodavatelem
- auditu u dodavatele

Jako nastroj k hodnoceni dodavatel a uchovani zaiznamu o hodnoceni je pouzivan ptislusny

modul softwaru Palstat.

O vysledcich hodnoceni jsou dodavatelé nakupem OU pravidelnd informovani a na ptipadné
nedostatky je vyzadovana reakce ve formé opatieni k napravé. Nedojde-li k odstranéni pro-
blémul, a je-li dodavatel dale nezpusobily ke kvalitnim a bezproblémovym dodavkam, je pfi-

stoupeno Kk vyfazeni dodavatele ze Seznamu dodavateli a jeho nahradé dodavatelem jinym.

12.2 Reklamace

Je-li vstupni kontrolou nebo v pribéhu procesu zjistén rozpor dodavky materidlu
s technickou specifikaci, nebo privodni dokumentaci, je pracovnik, ktery problém identifi-
koval, coZ z pravidla byva pracovnik URJ na vstupni kontrole, povinen vystavit interni za-
znam o neshodé&. Na zakladé zapisu v tomto formulafi zahaji nakup OU reklamacni Fizeni
s dodavatelem, odesle reklamacni protokol a zodpovida za uzavieni reklamacniho fizeni —
dodanim nahrady za reklamovany dil, vystaveni faktury na viceprace spojené s touto rekla-
maci. Nékupce ptipadné dodavatel stanovi napravna opatieni zajist'ujici eliminaci problému

v budoucnosti.
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13 NAVRHOVANE ZMENY ORGANIZACNIHO ZABEZPECENI

Soucasna struktura a persondlni obsazeni nakupu spolecnosti Promens a.s. dostatecné po-
kryva aktudlni pozadavky kladené na nakupni oddéleni ve smyslu zasobovani. Taktéz i lo-

kace nakupu v obchodnim oddéleni je dle mého minéni spravna.

V posledni dobé se stale Castji setkavame s pozadavky UM na poptavkové fizeni sloZit&j-
Sich sestav, nez jsme byli dosud jako plastikatska firma zvykli. Pozadavky zakaznikli jsou
dnes daleko komplexngjsi a zahrnuji vyvoj, dodavku celkovych sestav, véetné montazi, na-
kupovanych polozek. Finalni produkt mize obsahovat az cca 100 ks jednotlivych nakupnich
polozek. Z téchto divoda je vhodné efektivné a kvalitn€ zpracovavat tyto poptavky, tak
aby, bylo mozné zakaznikiim ptedkladat konkurenceschopné nabidky a pfii ptipadné realiza-
ci nového produktu, bylo mozné vSechny vyrobni a montazni komponenty zajistit za CO nej-
lepSich moznych podminek.

Z tohoto divodu se domnivam, Ze priimyslovy podnik jako je spolecnost Promens a.s. se
bez projektového nakupu jiz dnes neobejde a bylo by vhodné jej ztidit a vyuzit Kk ziskani
konkuren¢ni vyhody a dalSimu rozvoji nakupu.

Dalsim prvkem, ktery povazuji za dilezity krok ke §tihlé vyrobé a lepsi koordinaci vyrob-
nich a nakupnich kapacit, je zavadéni plnohodnotného vyuzivani planovaciho modulu
vV ramci stavajicitho IS. Tento modul zjednodusi praci nakupcim v aktudlnim pohledu na
naplanované vyrobni ptikazy, které jsou zadané na zakladé obchodniho a vyrobniho planu,
na témét dva nasledujici mésice. Toto umoziuje lepsi koordinaci dodavek jednotlivych ma-
teridli na sklad a poté do vyroby k dalSimu zpracovani.

Jako dulezity stavebni kamen rozvoje ndkupu povazuji aplikaci nize uvedenych navrhi:

1. Akvizice projektového néakupce - organiza¢ni zaGlendni do struktury OU.

S nize uvedenym vyctem hlavnich zodpovédnosti:
e Zodpovédnost za vybérova fizeni se stavajicimi i potencialnimi dodavateli
e Podil na projektech redukce materidlovych a reZijnich naklada.
e Spoluprace na zavadéni novych projektti véetné koordinace doddvek materialu.

e Vypracovani dodavatelského manualu a standarda pro poptavkové tizeni.
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2. Revize procesu hodnoceni dodavatelii - navrhuji zvysit ¢etnost hodnoceni na mini-
maln¢ 2 x ro¢né vcetné aktualizace hodnoticich metrik tak, abychom pomoci vystu-
pu z tohoto hodnoceni dale rozvijeli kvalitativni parametry dodavatelské zaklady

(stavajici hodnoceni dle pozadavkt normy ISO je provadéno 1x ro¢né).

3. Skoleni pracovnikii — nutno investovat do trvalého vzdélavani ndkupci tak, aby ne-
tézili jen z vlastni zkusenosti, ale byli Skoleni dle aktualnich trendi v oblasti nakupu.
Kvalitné vyskoleni nakupci mohou daleko efektivnéji pracovat a v kone¢ném du-
sledku tak pfinaset podniku uspory, které je mozné vyuzit k dal§imu rozvoji nakupu,

¢1 jinych potfebnych oblasti spole€nosti.
Skoleni by se mélo zaméfit na rozvoj téchto oblasti:

e Osvojit si v praxi a uméet aplikovat néstroje a metody umoznujicimi nakup 1épe

fidit, organizovat, kontrolovat a snizit jeho naklady.

o Ziskat praktické dovednosti zaméfené na poznani dodavatelského trhu, organi-
zaci vybérovych fizeni a vyjednavani s dodavateli, které umozni vyjednat lepsi

dodavatelské podminky a ceny.
e Naucit se stanovit roli a pozici nakupu v podniku.
e Optimalizovat nakupni infrastrukturu: strategii, organizaci, proces, systém.
e Seznamit se s aplikaci modernich metod fizeni zasob.
Na trhu je mnoho skolicich institutt a je tak dilezité vybrat vhodného skolitele
S dobrymi referencemi. Dle mého nazoru by tento vybér mohla splitovat spolecnost
Gradua-CEGOS, s.r.o0. se sidlem v Praze. Tato spole¢nost nabizi bohatou paletu
Skoleni, kurzt a dalsiho vzdélavani.

4. Akvizice vedouciho ndkupu — tento navrh je spiSe podnétem do budoucna. Zvysi-li se
objem produkce a velikost trzeb, ¢i ziska-li spole¢nost dalsi klicové projekty, bylo by
vhodné zamyslet se i nad dal$im rozvojem a sméfovanim nadkupu. Zastfesit nakup ve-
doucim pracovnikem by bylo velmi uzitecné, jak z hlediska tfisténi pozornosti souc¢asné-
ho vedouciho obchodu, tak i z nutnosti fidit nakup a stanovovat budouci nakupni stra-

tegie a celkovou koncepci ndkupu.
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13.1 Navrhovana struktura nakupu

Navrhované personalni zmény jsem promitl do stavajici organiza¢ni struktury. Ta z hlediska
celkového uspotadani svym funkéné centralizovanym pojetim nakupu vyhovuje a dostacuje

souCasnému zaméieni vyrobni spolecnosti Promens a.s.
Vedouci
obchodniho
Oseku
[ R
navrh¢. 4 ckladova
Vedouci ndkupu ucetni

Makup Odbyt ‘ ‘ Sklad ‘

sefereat shisd. referent { hlavni skladnik

objednavek

referentsklad.
referent ' skladnik
objednavek

referent ostat. pomocny

objedndvek referent | skladnik

navrhe. 1
projektowy
nakupce

Obr.12. - Navrhované doplnéni struktury nakupu
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ZAVER

Predmétem této bakalaiské prace byla analyza soucasného stavu nakupu ve spolecnosti
Promens a.s. a zjisténi slabych mist v nakupni struktufe této firmy tak, aby se dala zvysit
efektivita a celkova vykonnost nakupu s dopadem na celou spole¢nost. Informace nutné pro
tvorbu analytické casti této bakalaiské prace jsem cerpal od zaméstnancti Spole¢nosti Pro-

mens a.s. a taktéz na zaklad¢ vlastnich znalosti prosttedi, struktury a ¢innosti této spolec-

nosti.

V teoretické Casti jsem na zakladé reSerSe odborné literatury informoval o organizaci struk-
tury nakupu. Definoval jsem zde objekty a formy nakupu a organiza¢ni struktury. Zminil
jsem i jednotlivé Cinnosti fizeni nakupu, cile a v neposledni fad¢ i zasadni aspekty osobnosti

nakupce.

V uvodu praktické ¢asti této bakalarské prace jsem predstavil spolecnost Promens a.s., kde
jsem popsal vétsinu historickych milnika spole¢nosti, 0d jejiho zaloZeni az do soucasnosti.
Piedstavil jsem jednotlivé vyrobni technologie. Popsal jsem soucasny stav a strukturu naku-
pu spole¢nosti, véetné statistického zhodnoceni objemu nakupu v letech 2007-2011. Dale
jsem kratce zminil proces nakupu jak skladovych, tak i neskladovych polozek. Okrajove
jsem se dotkl skladby dodavatelského portfolia a systému jejich hodnoceni jako jednoho

z dalezitych prvki nédkupu.

Cilem této bakalarské prace bylo navrzeni vhodného doplnéni a reorganizace soucasného
stavu nakupu, pomoci kterého by spole¢nost Promens a.s., mohla dosdhnout nakladovych

uspor, a které by mohly piispét ke zvyseni efektivity nakupu a celkovému rtstu spolecnosti.

Domnivam se, ze stanoveny cil se mi podafilo splnit a doufam, Ze tato prace bude pfinosem

a moznym namétem k dal$imu rozvoji nakupu ve spole¢nosti Promens a.s.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

ABS acrylonitril butadien styren
ABS/PMMA acrylonitril butadien styren/polymetylmetakrylat

CAQ center of audit quality

EMS enviroment management system
IS informacni systém

MP metodicky pokyn

ouU obchodni tsek

PE polyetylén

PETG polyetylentereftalat

PMMA polymetylmetakrylat

PS/PE polystyren/polyetylen

QMS quality management system
SWOT Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats
SQE system quality enviroment

TP technologicky postup

TU technicky tisek

UM usek marketingu

URJ usek fizeni jakosti
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SEZNAM PRILOH

PRILOHA P I: PRODUKTOVE PORTFOLIO



PRILOHAP I:

PU-RIM

produkt: SKODA FABIA Greenline —rear spoiler
consists of 6 parts
® PU compact with 17% GF

DCPD-RIM

product: Ephicas Sidewings

Ephicas

= set of side panels of differentlengths and design \ \S@S
= complete assembly module \

= 10% fuel saving




DCPD-RIM

product: VOLVO truck

DCPD-RIM

product: Volvo Articulated Haulers =*Engine covers
- setof 2x8 large DCPD parts

- large haulers AH 35 and AH 45
T — —— —————




DCPD-RIM

product: Rostselmash harvesterbody parts

= set of 11 parts, total 28 m?
= significantweightreduction

DCPD-RIM, VF

product: ZETOR tractor

= combination oftechnologies

= assembling
= JIT deliveries




Vacuum Forming

" cover

product: airconditionerfor buses




Vacuum Forming

from design study I to > final parts

NYRIM, Vacuum Forming, IM

Console (RIM) AIC cover  Frame (VF)
product: IRISBUS IVECO/bus

Side plate (VF) Holder (IM) Baggage rack

c

Irisbus
IVECO




