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Uvod

Bakalarska prace je vénovana tématu nakupnich €innosti, jako je napfiklad vybér
dodavatele ve spoleénosti SKODA AUTO a. s. a byla vypracovana na zakladé

absolvovani povinné praxe na oddéleni Nakup agregat.

SoucCasna doba je velice téZké obdobi z pohledu konkurence mezi vyrobci a
prodejci raznych druhl zbozi. Technologie a jejich dostupnost je zhruba stejna a
finanéni stranka konkurentl je také podobna. Jediné misto, kde se vyrobci mohou
vyrazné odlisit od konkurentu je zefektivnéni vyroby spofenim, coz je zakladem

nakupniho procesu a také jeho cilem.

Cilem bakalafské prace je popsat a nasledné analyzovat proces vybéru
zakladnich funkci podnikového nakupu, a na zakladé této analyzy navrhnout

opatfeni pro optimalizaci procesu.

Bakalarska prace je Clenéna do 4 zakladnich kapitol. Prvni kapitola bude
vénovana teoretické Casti prace, kde bude vysvétlena role nakupu v podniku a
jeho charakteristika. Dale budou popsané hlavni funkce a cile nakupu. V posledni

Casti teorie budou rozepsané cinnosti nakupniho utvaru podniku.

Druha kapitola pfinasi prakticky pohled na spole¢nost SKODA AUTO a. s.
V kapitole bude popsana organizaCni struktura spoleCnosti a postaveni utvaru

Nakupu v ramci podniku.

Treti kapitola se bude vénovat specifické nakupni €innosti — vybér dodavatele
na nové dily (Forward Sourcing). V této Casti prace budou rozepsany jednotlivé

kroky vybérového Fizeni.

Posledni kapitola bude obsahovat zhodnoceni vySe zminéného Forward
Sourcingu. Na zakladé tohoto rozboru budou navrzena opatieni pro optimalizaci

daného procesu.



1 Nakup a jeho charakteristika

Mg wivs

nakup lze definovat jako:

»Nakup patfi mezi nejddlezitéjsi podnikové aktivity. Nositelem funkce nakupu je
utvar nakupu, v nékterych podnicich nazyvanym utvar zasobovani. Jeho uspésné
fungovani zavisi na spravném a pfesném vymezeni funkci a dkolu, které je
zajistuji, na zpusobu feSeni vztahu s vnitrnim a vnéjSim okolim, na pouZivanych
formach a metodach v ridicich a hmotnych procesech nakupu v neposledni fade
na ucinnosti ekonomické situace utvaru jako celku a jeho jednotlivych

pracovnika.” (Manazerska ekonomika, Synek a kol, 2002, str. 189)

Z hledisek jak operativniho, tak i strategického, nakup ma zasadni podil na
uspéchu podniku. Nakup pfedstavuje potfebna opatfeni, ktera smérfuji k zajisténi
zdroju a jejich naslednému vyuziti uvnitf podniku. Tomek a Vavrova (2007)
uvadéji, ze muzeme pojem nakup chapat jako:

e Funkci — jako vyznamny ukol v ramci souboru podnikovych aktivit,

e Proces — jako proces dispozice s dodavanym zbozim,

e Organizaéni jednotku — pracovni misto, kterému je pfidélena nakupni

¢innost.

1.1 Zakladni funkce a ukoly oddéleni Nakupu

Zakladni funkci Nakupu je efektivné uspokojovat potfeby podniku. Dosahuje toho
zabezpecfenim surovin, materiall a vyrobku pro vyrobni a nevyrobni procesy, a to
v potfebném mnozstvi, kvalité, cené, misté a Casu. Obecné Ize fici, Ze hlavnim

ukolem utvaru Nakup je zajisténi vstupl podniku. (Bouckova a kol., 2003)

Pro splnéni zakladni funkce Na&kupu, tedy dodrzeni kritérii ekonomické

efektivnosti, se predpoklada:

e Budouci pfedpokladané potfeby vstupnich materialu by mély byt zajisténé

CO nejpfesnéji a v€as,

e Systematicky vybirat optimalni zdroje pro uspokojovani téchto potreb,



Smlouvy o ekonomicky efektivnich dodavkach maji byt v€as projednané
a uzaviené. Trvale by méla byt sledovana jejich realizace a projednavané

pfipadné zmény v pribéhu realizace,
Efektivné vyuzZivat a systematicky sledovat stav zasob,

V pfipadé ohrozeni podnikovych potfeb okamzité a pruzné realizovat
operativni zasahy,

Neustale se starat o zajisténi optimalni kvality nakupovanych materialu,

PFi realizaci materidlovych tok( zajistit odpovidajici efektivni fungovani
materialné technické zakladny nakupu, pfedevSim skladového

hospodafrstvi, dopravy a ostatnich logistickych procesu,

Vytvaret a starat se o potfebny informacéni systém pro fizeni nakupniho

procesu podniku,

ZabezpecCovat personalni, organizacni, metodicky a technicky rozvoj
nakupnich procesd,
Zajisténi aktivniho uskute€riovani pfipravy, vydeju a pfisunu surovin Ci

materiall na mista spotfeby. (Synek a kol., 2002)

1.2 Zakladni cile nakupu

Zakladni funkce nakupu slouzi jako smérnice pro splnéni stanovenych cilt. Cile

nakupniho utvaru, jako cile ostatnich jednotlivych organizacnich jednotek

spolec¢nosti, jsou odvozovany od cilt celopodnikovych.

Zakladni cile podniku jsou:

Uspokojeni potFeb,

Snizovani nakupnich naklada,
ZvySovani jakosti nakupu,
Snizovani nakupniho rizika,
ZvySeni flexibility nakupu,

Orientace nakupnich cilu na vefejné zajmy.



Jeden ze zakladnich cild nakupniho uUtvaru — uspokojeni potfeb u vyrobnich
podnikl se projevuje zajisténim potfebného materialu €i sluzeb pro vyrobni

proces.

Snizeni nakupnich nakladl je spojeno s dosazenim nejnizSi ceny vlastniho
vyrobku, €i nizSich nakladu spojenych s nakupem od dodavatel(. Dale je jedna
napfiklad o dopravni a pojistné naklady. Se snizovanim nakladd je vzdy spojeno

urcité riziko, pfi kterém muze dojit ke snizeni kvality nebo rlstu zasob.

Zvysovani jakosti nakupu je zajisténi kvality nejenom nakupovaného materialu,
ale navic i kvality nakupnich podminek. Dulezitym ukolem nakupu je dosazeni
rovnovahy, tudiz aby nedoslo k rozporu mezi pozadavky na kvalitu z jedné strany

(strany Nakupu) a parametry kvality na strané druhé (dodavatele).

Kazda nakupni ¢innost je spojena s urCitym rizikem. Nakupni riziko je spojeno
nejenom s jednou, nybrz nékolika zakladnimi veliCinami. To jsou cena vyrobku Ci

sluzby, dodaci lhGta, misto dodani, kvalita produktd apod.

Zvyseni flexibility nakupu spociva v chovani, které poskytuje v budoucnu prostor
pro vyuziti vice nakupnich pfilezitosti.

| kdyz orientace nakupnich cili na verejné zajmy neni hlavni cil podniku, ma
vyznamny podil na jeho uspéchu. Propojenost podniku s okolnim prostfedim ho

nuti nejenom pocitat s dusledkem svého jednani, ale zaroven i pfizplsobovat se

verejnym zajmum. (Lukoszova, 2004; Tomek, Hofman, 1999)

1.3 Nakupni €innosti vyrobniho podniku

Nakupni proces lze chapat na jedné strané jako realizované Cinnosti na nakupnim
trhu. Ukolem nakupniho procesu je zaji$téni vyrobniho materialu, surovin, zafizeni
a sluzeb pro interni zakazniky ve vyrobé, vyvoji, pomocnych a obsluznych
procesech i ve spravé. Na druhé strané nakup musi plnit ukoly uvnitf podniku, jako
planovani mnozstvi spotfeby, terminu, Fizeni zasob, optimalizace dodacich

termin( a mnozstvi, apod. (Tomek, Vavrova, 2007)
Mezi hlavni ndkupni ¢innosti vyrobniho podniku patfi:
e SituaCni analyza,

¢ Volba nakupnich cilu a strategie,
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e Poznani potreb,

e Analyza a volba nakupniho trhu,
¢ Analyza a volba dodavatele,

o Poptavka a hodnoceni nabidky,

e Jednani s dodavatelem,

e Hodnoceni dodavatele.

Analyza
a volba
dodavatele

Jednani
s dodavatele

Poznani
potreb

Situacni
analyza

Volba
nakupnich
cilt
a strategie

Analyza
a volba
nakupniho
trhu

Poptavka
a hodnoceni
nabidky

Hodnoceni
dodavatele

Zdroj: TOMEK, VAVROVA; Rizeni vyroby a nékupu, 2007, str. 274

Obr. 1 Schéma nakupni ¢innosti vyrobniho podniku

Zakladem situaéni analyzy je zjiSténi a vyhodnoceni vSech podminek, na zakladé
kterych by méla byt zvolena optimalni nakupni strategie a provadéna vSechna
opatfeni k dosazeni stanovenych cill. Jde o stanoveni okolnosti, ke kterym je
nutné nakupni ¢&innost pfizpusobit, aby byly vyuzivané potencialni Sance a
zaroven snizena rizika pfipadnych hrozeb. Situaéni analyza zahrnuje nejen rozbor
vnéjSich podminek, ale i silné a slabé stranky podniku z ovliviujici nakupni
cinnosti. DalSi soucasti analyzy je stanoveni podnikového potencialu ve vSech
oblastech, které se podileji na procesech hodnototvorného fetézce. Jedna se o
odbytovy potencial, tvirei potencial (vyvoj, design, konstrukce, technologie,

apod.), potencial vyroby, finan¢ni potencial a vlastni nakupni potencial.

Na zakladé vySe uvedené situacni analyzy musi byt zvoleny nakupni strategie a
cile podniku s ohledem nejenom na nakupni, a také na celopodnikovou strategii.
Na zakladé poskytnutych kritérii by méla byt zvolena optimalni strategie pro
zabezpeCeni informaci a planovani nakupu. Na&kupni cile, stejné jako cile
jednotlivych podnikovych funkci jsou odvozovany v ramci operacionalizace cilu
od podnikovych cill. Stanoveni nakupnich cilt ovliviiuji nasledujici faktory: zjisténi
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potencialu, moznost dosazeni dlouhodobych cild, konkurenéni vyhoda,

minimalizace nejistoty. Soucasti nakupni strategie je volba zdroju, kterou se

nazyva tzv. sourcingova strategie.

Sourcingova strategie muze byt Clenéna podle nékolika hledisek, ktera jsou

uvedena nize.

Podle geografického rozlozeni,

a) Global Sourcing - Jedna se o rozSifovani nakupni politiky na mezinarodni
nakupni zdroje. Cilem nakupni strategie je najit nejlepSiho dodavatele
ve svété. Global Sourcing ma fadu nevyhod a to jsou: vySSi logistické
naklady a kulturni odliSnosti (jazyk, mentalita, uroven managementu,

apod.),

b) Local Sourcing — vyhledavani tuzemského dodavatele. Cilem je vyuZiti
lokalnich dodavatell pro rychlé zajisténi potfeb, minimalizaci logistickych

nakladui a snizeni rizika nedodani materialu.
Podle poctu dodavatelu,

a) Single Sourcing — poc¢et dodavateli omezen, soustfedéni na zvySeni kvality

dodavek,

b) Multiple Sourcing — pro jeden materidlovy druh se vyuziva nejméné dvou
dodavatelu. Cilem je zajisténi eliminace uzkych mist v dodavkach.

Zpravidla relativné vétsi dil ponechan kapacitné vykonnéjSim dodavatelum.
Podle rozsahu dodavanych vykonu,
a) Component Sourcing — dodavky pro montazni €innost,

b) Modular Sourcing — vybér dodavatele pfimo v navaznosti na jednotlivé

stupné vyroby.

Poznani potieb je Cinnost, ktera je soucasti operativniho planovani odbytu,

vyroby a nakupu. Specifikace pozadavku na spotfebu by mély byt definovany tak,

aby mohly byt zakladnou pro volbu trhi a dodavatelt. Proces stanoveni potfeb

vychazi nejenom z norem spotfeby materialt, kusovniku nebo €asovych fad o

minulé spotfebé, ale musi zahrnovat skuteCné spotifeby materialu v ramci tvorby
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minulého ¢i nového produktu. Pokud se jedna o nové produkty, proces poznani

potfeby musi probihat od analyzy odbytového trhu az po pouZiti materialu.

Analyza nakupniho trhu pfedstavuje systematické a komplexni sledovani trzni
struktury. Jedna se o ucelovy vyzkum, ktery slouzi pro vysvétleni trznich vztahu
a situace na nakupnim trhu. Vysledkem analyzy nakupniho trhu je mnoZzina
potencialnich dodavatelll, které v nasledujicim kroku budou analyzovany dle

stanovenych kritérii a nasledné redukovany na konecny pocet dodavateld.

Jednou z dalSich nejdulezitéjSich Cinnosti nakupniho procesu je analyza a volba
dodavatele. Chyba pfi volbé dodavatele muze vést k nadmérnym nakladim,
logistickym problémam, &i neoptimalni kvalité. Nasledkem muze byt i zdrzeni
celého vyrobniho procesu. Provadénim analyzy potencialnich dodavatell Ize

ziskat nasleduijici informace:

e VSeobecné podnikové informace. Jedna se o zakladni informace, jako je forma
podnikani, velikost podniku a jeho obrat, kvalita vyrobniho programu, finanéni

situace dodavatele, urovenh managementu podniku, atd.,

e Specifické informace, které se vztahuji k nakupovanému materialu. Napfiklad
moznost vyrobni kapacity, kvalitativni parametry vyrobku, fizeni kvality,

spoluprace podniku s dalSimi subdodavateli, apod.,

e Kondi¢ni a servisni podminky, které zahrnuji cenu, platebni a dodaci

podminky,

¢ Informace o dodavatelsko-odbératelskych vztazich. Zde je dulezité zjistit, zda

je moznost odbéru materialu od jinych konkurenénich dodavatelu,
Vybér dodavatele vyplyva ze tfi zakladnich podminek:
e Produkt odpovida pozadavkum, tj. je kvalifikovan,
e Dodavatel splfiuje obchodni (marketingové) poZadavky,

e Provéfeni manazerského systému (existence pravdépodobnosti, Ze dojde

k vytvofeni pozadovanych vztah().

V podniku se procesu vybéru dodavatele u¢astni nejenom zastupci utvaru Nakup,

ale i pracovnici jinych atvaru. (Synek a kol., 2002)
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Ugastnici procesu vyb&rového fizeni tvofi tzv. nakupni centrum, ktery ma za

hlavni Gkol vybrat vhodného dodavatele. U&astnici procesu se déli do Sesti roli:

Uzivatelé - pracovnici, ktefi pfimo uzivaji vyrobek Ci sluzbu,

Ovliviiovatelé — zaméstnanci, ktefi ovliviuji kupni rozhodnuti. Maji za ukol
podporovat nakupni proces, dale napfiklad specifikuji vlastnosti nakupovaného

vyrobku,

Rozhodovatelé — lidé, ktefi rozhoduji o specifikaci produktu a dodavatelskych
podminkach. V podniku roli rozhodovatele obvykle hraje zastupce z vy$Siho

managementu,

Schvalovatelé — manazefi posuzujici a schvalujici rozhodovani rozhodovateld.
Stejné jako u rozhodovatell, i schvalovatelé byvaji obvykle zastupci

z vrcholového managementu podniku,

NakupCi — pracovnici, jejichz ukolem je vybirat a jednat s potencialnimi

dodavateli, s ohledem na pozadované cile podniku,

Je mozné se také setkat s funkci "straznych dohlizecu". Tito ucastnici
nakupniho procesu maji zabrafnovat nezadoucim uc€inkim rozhodnuti ostatnich
ucastnikd procesu a poskytovat objektivitu pfi koneéném rozhodovani (Synek a
kol., 2002).

Dulezitou €asti nakupni ¢innosti je hledani novych nakupnich pfilezitosti. V praxi

se Casto stava, ze podniky, které jsou vhodné k potencialnimu nakupu, jsou

prehlizené a nedava se jim v procesu dostatecna pfilezitost k prosazeni se. Muze

se jednat onovy nebo opakovany nakup, kde se objevuje moznost zmény

dosavadniho dodavatele. Pfi rozhodovani o zméné ¢&i vyhledavani nového

dodavatele, by podnik mél vénovat pozornost pfedevs§im dodavateliim, ktefi:

Nabizeji levny vyrobek pfi standardni nebo pfipadné pfijatelné nizsi kvalité a

pfi odpovidajici urovni sluzeb,
Poskytuji slevy — napfiklad slevy mnozstevni, sezénni, apod.,

Nabizeji prestizni vyrobky za vysSi cenu. Naklady spojené s pofizenim téchto
vyrobku se vyplati bud prostfednictvim vySSi ceny pfi prodeji zbozi, nebo

prostfednictvim nizkych nakladu ve vyrobé,
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Nabizeji Siroky sortiment vyrobkd. Siroky sortiment dava prostor pro
vyhledavani vyrobkd s pfesnymi pozadavky, bez potfeby modifikace anebo

variantu, ktera umozni vyrobu s nizSimi naklady,

Neustale uskute€nuji intenzivni inovace. Tito dodavatelé se mohou pruzné
pfizpUsobit novym trendidm ve vyrobé a okamzité reagovat na technické

zmény, které jsou provadéné béhem vyvoje noveho produktu,

Poskytuji Siroky servis sluzeb. Vyhoda téchto dodavatell je v tom, Ze projevu;ji
vétsi snahu pfizpUsobit se potfebam zakaznika a jsou ochotni spolupracovat

pfi FeSeni otazek v oblasti kvality vyrobku &i sluzeb,

Garantuji stabilitu obchodniho vztahu. Tito dodavatelé ochotnéji pfistupuji
na urcité zmény, které mohou byt vyvolané neocekavanymi udalostmi — a to

bud ve vyrobé&, nebo na trhu. (Synek a kol., 2002)

Dojde-li ke schvaleni dodavaele, pak nasleduje poptavka a hodnoceni nabidky

dodavatele.

Poptavka by méla obsahovat nasledujici udaje:

Oznaceni materialu,

Potfebné mnozstvi,

Kvalitativni poZadavky materialu,
Pozadovany zpUsob zpracovani,
Dojednané zaruky c¢i sluzby,
Platebni a dodaci podminky,
Pozadavky na baleni,
Ocekavané slevy,

Dodaci lhaty.

Podle Tomka a Vavrové (2007) dochazi po obdrzeni nabidek od vSech

potencialnich dodavatell k jejich porovnani. K tomu jsou vyuzivana nasledujici

kritéria:

Zaru€ena cena pfi pfijmu zbozi,
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e Spolehlivost dodavky, dodrzovani stanovenych termini dodavky a existence

moznosti regulace dodavek,
o Uroven kvality a jeji trvalost,
e Servis a misto pInéni dodavky.

Ve fazi jednani s dodavatelem dochazi k osobnimu kontaktu nakupciho
s potencialnim dodavatelem. Pro uspésné jednani by mély byt dodrzeny zasadni
predpoklady jako vykonnost, sebevédomi, vnimavost a trpélivost. Vlastni jednani
s dodavatelem by mélo probihat formou diskuze, v prubéhu které by mély byt
definované cile a podminky obou stran. V pfipadé, Zze vyhovuji kladené pozadavky
odbératelem dodavateli a naopak, vysledkem z tohoto jednani je vystaveni

objednavky a nasledujici spoluprace.
Objednavka ma obsahovat nasledujici data:
e Vyzva k provedeni urcité operace,

e Jmeéno a adresu obou stran,

e Prfesny popis materialu Ci sluzeb,

e Misto a termin dodani,

e Povinnosti obou stran,

e Ostatni formalni podminky.

Dalsim krokem v procesu je kontrola objednavky a hodnoceni dodavatele.
Kritéria hodnoceni podniku zahrnuji nejenom pfedpokladané dodavatelské
schopnosti, které byly posuzovany ve fazi vybéru dodavatele, I1ze sem pfifadit

i vysledky dodavek, které jiz byly uskuteénény. Jedna se o nasleduijici kritéria:

e Kuvalita (bezvadné produkty, spoluprace pfi planovani a fizeni jakosti),

e Naklady (cenové rozpady, platebni podminky, uroven ceny),

e Spolehlivost dodavatele (dodrZzeni terminu a mnozstvi, flexibilita),

e Technické schopnosti (nové technologie, rozvoj produktu, technické zmény),
e Servis (logisticka a technicka podpora),

¢ Komunikace s dodavatelem.
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2 Nakup ve SKODA AUTO a. s.

2.1 Popis spoleénosti SKODA AUTO a. s.

Spoleénost SKODA AUTO a. s. byla zalozena v roce 1895 Vaclavem Laurinem
a Vaclavem Klementem, ktefi se zabyvali vyrobou jizdnich kol a motocyklu. V roce
1991 SKODA AUTO a. s. podepsala smlouvu s koncernem Volkswagen AG, ktery
zakoupil 31% akcii. V souCasné dobé se tento podil zvySil az na 100 %. Po
totalnim prevzeti SA koncernem VW se zvysil objem jejich dodavek a jeji
produktové portfolio se vyrazné rozsifilo. SKODA AUTO a. s. je jeden
z nejvyznamnéjdich podnikd v Ceské Republice a zaméstnava vice nez
25 400 zaméstnancl. Hlavni ¢&innosti podniku je vyroba a prodej automobild,
originalnich dilii a pfisluenstvi znacky SKODA a poskytovani servisnich sluzeb.
Spolecnost v XXI. stoleti (tedy po vice nez sto letech jeji existence) svétu ukazala,
Ze je na trhu automobild velmi konkurenceschopna a patfi mezi celosvétové
uznavané automobilové znagky. V lofiském roce SA dosahla nového rekordu.
Spole¢nost prodala vice nez 1 milion vozl. Celosvétové dodavky zakaznikim
vzrostly v lofiském roce o0 6,8 % na 1 127 700 vozG (2015: 1 055 500 vozi). SA
sidli Mladé Boleslavi, dalsi dva vyrobni zavody ma ve Vrchlabi a Kvasinach.
Automobily SKODA se kromé& Ceské republiky vyrabi také v Kazachstanu, Cing,
Rusku, na Slovensku a Ukrajing. (Interni materialy SKODA AUTO a. s. , 2017)

Organizaéni struktura SKODA AUTO a. s. je rozdélena do 7 hlavnich oblasti.

SKODA AUTO
1
|
Predseda i Prodej a Vyroba a o Rizeni lidskych ]
piedstavenstva Flnan:ie all marketing logistika m*:;j"z:é‘)y zdrojii Nagup
@ V) ®) ) ®)

Zdroj: Interni materialy SA — Zaméstnanecky portal SKODA AUTO a. s., 2017

Obr. 2 Organizaéni struktura SKODA AUTO a. s.

Kazdad z oblasti ma stanoveny vlastni rozsah povinnosti a kompetenci.

Dohromady se v3ak jejich ginnost prolina v jednom celku. Cinnost jedné oblasti je
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zavisla na spravném fungovani oblasti ostatnich. DalSi kapitola prace je zaméfrena

na oddéleni Nakupu.

2.2 Organizace nakupu SKODA AUTO a. s.

V této Casti prace budou definovany zakladni funkce a cile Nakupu ve spole€nosti
SA. Podle internich materiali SA zroku 2017 je zakladni funkci Nakupu

zajistovani vyrobniho a rezijniho materialu, sluzeb a investic.
Mezi hlavni €innosti oddéleni Nakupu patfi:

e stanoveni a optimalizace struktury dodavateld,

e smluvni zajisténi dodavek,

e snizovani nakladl na material,

e zajiStovani dodavatelskych kapacit,

e podpora lokalizace v zahrani¢nich lokalitach spolecnosti.
Nakup ve SA se interné déli na 2 zakladni &asti. To jsou:

e Vyrobni nakup,

e VsSeobecny nakup.

V ramci zahrani¢nich projektd podporuje nakupni oddéleni dcefiné spole¢nosti
a spole¢né podniky pfi lokalizaci materialt pro vyrobky nasi znac¢ky. Kromé toho
pUsobi jako nakupni tym za Ceskou republiku pro ostatni spoleénosti koncernu
Volkswagen AG pfi poptavkovém fFizeni v ramci procesu Forward a Global
Sourcing. U ¢asti specialnich nakupu je delegovana nakupni pravomoc do dalSich
utvaru, jako napfiklad prototypové materialy, propagacni sluzby, doprava. Mimo
Nakupu SA je samostatné& zajistovan nakup originalnich dild a pfislusenstvi
utvarem PD — Prodej originalnich dild/pfFislusenstvi, a to v t&sné spolupraci.
(Interni materialy SA, 2017)

2.2.1 Nakup vSeobecny

Utvar vSeobecného nakupu (BA) zodpovida za zaji$téni investiénich celkd,
nahradnich dil pro stroje a zafizeni, provoznich prostfedkl, sluzeb a ostatnich

aktiv nevyrobniho charakteru. Hlavnimi €innosti na oddéleni vSeobecného nakupu
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jsou stanoveni a optimalizace struktury dodavatell v ramci koncernovych CSC
procesl, podpora lokalizace v zahrani¢nich lokalitach spoleCnosti, prodej
nepotfebného vyrobniho materialu, investicniho majetku a vyrobniho Srotu,

koordinace aktivit nakupu souvisejicich s recyklaci a smluvni zajisténi dodavek.

2.2.2 Nakup vyrobni

Hlavnim ukolem vyrobniho nakupu je vybér vhodného dodavatele pro nakup
materialu, dilu a pfisluSenstvi pro vyrobu vozu s ohledem na technické parametry,
cenu, kvalitu a terminy dodani. Vyrobni nakup je interné ¢lenén do Sesti oddéleni,

na zakladé druhu jejich €innosti

Nakup nabéhy novych produktt (BN) - organiza¢ni jednotka, které odpovida za
planovani a koordinaci nakupnich &innosti a snazi se dosahnout finan¢nich cild
a dodrzovani plant evropskych a zahrani¢nich projektd. Hlavnimi cinnosti
oddéleni jsou fizeni procesu technickych zmén, planovani rozpoCtu a sledovani

materialovych, rezijnich, personalnich nakladu a investic.

Utvar Servisni podpora nakupu a nakup OD/OP (BS) je zodpovédny
za elektronicky poptavkovy proces a zpracovani nakladovych analyz, v pribéhu
vyhledavani potencialnich dodavatell a jejich nasledném vybéru. Oddéleni taky

poskytuje podporu nakupu z hlediska vykonavani administrativnich €innosti.

Nakup interiér (Bl) - oddéleni, které je odpovédné za obstarani oblasti
interiérovych dilGi. Utvar nakupuje dily pro autosedacéky se véemi komponenty, dily
pristrojové desky a kokpitu, stfedni konzole a také dily dvefrnich vyplni, sloupkd,

stropnich panell, zavazadlového prostoru a izolaci.

Nakup exteriér (BX) odpovida za nakup vyrobniho materidlu z oblasti
exteriérovych dili. Cinnosti oddéleni je nakup dilG ,exteriér 1“ (narazniky, zrcatka,
barvy, laky, upeviiovaci elementy, lakované dily) a nakup dilu ,exteriér 2“ (vedeni

skla, pneumatiky, sklo, nadrze, hadice, izolace, gumokovova luzka, tésnéni).

Nakup elektro (BE) zajiStuje nakup vyrobniho materidlu z oblasti elektro dild
a agregatu. Pfedmétem cCinnosti oddéleni je: nakup dilG infotainment, kabelovych

svazku, osvétleni a dvernich modulu.

Nakup metal (BM) je odpovédny za nakup kovového materialu. Mezi nakupované

komodity tak patfi plocha ocel a spojovaci material, vyrobky z ploché oceli, dily
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podvozku, surovy material. Soucasti oddéleni BM je oddéleni Nakup agregat

(BMP), které ma na starosti nakup motorovych dilu a pfevodovek.

2.3 Nakupni proces

Nakupni proces ve spolecnosti je klasickym nakupnim procesem vyrobniho

podniku. Podrobnéjsi schéma nakupniho procesu uvedena v pfiloze €. 1.

Souvisejici

podklady
Zdroje Méritka

-3 procesu

Zdroj: Interni materialy SA — prezentace Model procesu BM, 2016

Obr. 3 Nékupni proces SKODA AUTO a. s.

Jelikoz SA je velkou spole¢nosti, do nakupniho procesu je zapojeno nékolik
internich oddéleni spolecnosti a proces nakupu probiha v tésné spolupraci mezi
nimi.

pohled na vybérové fizeni v koncernu VW pfinesl José Ignacio Lopez, ktery se stal
¢lenem pFedstavenstva hned po pfichodu z firmy General Motors. Jeho cilem bylo
snizeni nakladd ve vyrobni sféfe. Diky jeho myslenkam ve spolecnosti vznikly

prave tyto dva procesy vybérového fizeni:
e Forward Sourcing (FS) — poptavani zcela novych dild,
e Global Sourcing (GS) — poptavani stavajicich dilu.
Forward Sourcing je procesem vyhledavani vyvojovych a sériovych dodavatelu

zcela novych dili. Didvodem procesu Forward Sourcingu je vznik novych dild,

novych konceptll a inovaci. V okamziku vzniknu potfeby, interni ¢ast procesu
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zacCina tzv. vstupy, ke kterym je mozné zaradit technické podklady Ci vykresy.

Vystupem z tohoto procesu je vybér vhodného dodavatele na urcity dil.

Proces Foward Sourcingu se déli na:

Aktivni Forward Sourcing se zabyva vyvijenymi dily ze strany spolenosti
SA. Tyto dily mGZou byt pak poptavané pro jednu & vice znaéek VW

koncernu,

Pasivni Forward Sourcing je poptavani dili pro ostatni znacky VW
koncernu (Audi, Bentley, Bugatti, Lamborghini, Rolls Royce, Seat,
Volkswagen). V pfipadé pasivniho Forward sourcingu Zacka chova jako

RSO (Region Sourcing Office), tudiz ma za ukol vyhledavat nové

dodavatele, ktefi spadaji do jeji kompetence.

vw VW Jizni Afrika

Argentina

Zodpovadnost nakupni kancelare Zodpovédnost Scouting-tymu | Trhy bez zodpovédnosti

Zdroj: BakalaFska prace ,Nové nakupni strategie ve spolednosti SKODA AUTO a. s.“ Toméas Holub,

2011

Obr. 4 Celosvétové nakupni kancelare - Region Sourcing Office

Proces Global Sourcingu je procesem poptavani dodavatell na jiz existujici dily

v sériové vyrobé. Dlvodem GS mulze byt navySeni kapacit, kvalitativni nebo

nakladové problémy s dodavatelem. GS muZe byt pouzivan jako nastroj tlaku

na sou¢asného dodavatele. Stejné jako FS, Global Sourcing se déli na aktivni

a pasivni.
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e Aktivni Global Sourcing je procesem poptavky existujicich dila, které

znaCka ma ve své kompetenci,

e Pasivni Global Sourcing, stejné jako pasivni FS, je poptavani dilu pro
ostatni znacky VW koncernu, jenom s tim rozdilem, Ze poptavané dily jsou

stavajici.
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3 Forward Sourcing

Jelikoz v prib&hu povinné praxe mél autor moznost seznamit se s procesem
vybéru dodavatele na nové dily, bylo rozhodnuto ho prohloubit do procesu

Forward Sourcing.

Forward Sourcing znamena v doslovném pFekladu ,pfedsunuty nakup®. Tento
proces je pro sériovy nakup provadén systematicky napfi¢ utvary a znackami.
Proces FS ma za cil v€asné a nakladové optimalni zajisténi novych dilu pro
projekty vozu. Hlavnim cilem pfi pfidélovani smluv na nové dily je najit nejlepSiho
dodavatele pokud jde o inovativnost, sluzby vyvoje, fizeni projektu, cenu (Uroven
svétové ceny), kvalitu, terminy a servis, pfi€emz musi byt zaroven pinény interni
finanéni cile. Z tohoto didvodu je obzvlasté dllezité dodrzovani termind v pribéhu
procesu. Na procesu se podileji kromé& Nakupu také oblasti Technického vyvoje,

Zajisténi kvality, Logistiky, Odbytu a Finan¢niho controllingu.

Pfedmétem Forward Sourcingu jsou dily nebo sestavy dila, které jsou

specifikovany Technickym vyvojem prostfednictvim technické dokumentace.

Proces Forward Sourcingu rozpada do nékolika fazi a v této kapitole budou

popsany zakladni kroky tohoto procesu.

3.1 Priprava Forward Sourcingové poptavky

Priprava FS poptavky se rozpada do nékolika krokl, prvni z nich je pozadavek
na zahajeni FS poptavky, ktery vznika v okamziku, kdy dosahnou predmétné dily
respektive skupiny dilG urcitého stadia pfipravenosti v oblasti Technického vyvoje.
Zodpovédnost za realizaci procesu nese oddéleni Nakup nabéhy novych produktd
(BN), a pfislusny Forward Sourcer. Hlavni cil je v€asné nalezeni vhodného

dodavatele a jeho zapojeni do dalSich nakupnich procesu.

Druhym krokem je zajiSténi technickych podkladi pro dily, které jsou
predmétem FS-poptavky. Je potfeba zajistit z oddéleni Technického vyvoje
odpovidajici poptavkovou dokumentaci v elektronické formé. Za technické
poptavkové podklady povazujeme specifikaci pozadavki Technického vyvoje

nebo 2D technické vykresy.

Pro zajisténi renditnich cili projektu vozu stanovi oddéleni Finanéni Controlling

cilovou hodnotu ceny nakupovaného dilu - finanéni target. Cilovou hodnotu pro
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cenu naradi a investic - investi€ni target stanovuje vedeni projektd nakupu (BN).
Hodnoty finan¢niho a investi¢niho targetu jsou smérodatné ve fazi vyjednavani
s dodavateli. Je vhodné o né pozadat jiz ve fazi pfipravy FS-poptavky, tak aby byly
nejpozdéji k datu startu FS-poptavky k dispozici.

Dalsi fazi zahajeni FS-poptavky je pozadavek na objemy. Pro kalkulaci nabidky
potfebuji dodavatelé informaci o poZadovanych objemech. Dodavatel pomoci
koncernovych systémi komunikace ESL obdrzi informaci o primérné roc¢ni
potfebé a dobé béhu dill pro pfiblizny vypocet celkového objemu zakazky (Vic
v pfiloze €.2 Koncernovy systém komunikace ESL). Dale je potfeba zjistit
informaci o maximalni roCni potfebé&, aby mohl spravné dimenzovat kapacity

naradi, a rok, ve kterém je poptavana maximalni potieba dilu.

Poslednim krokem ve fazi pripravy FS-poptavky je ovéreni pozadavk
na prototypy. Pro kazdy poptavany dil je tfeba provéfit i potfebu dilG pro stavbu
prototypl vozu v Technickém vyvoji. Nékteré dily zajiStuje oddéleni stavby
prototypl (EGV) ve vlastni rezii, nékteré oCekava od sériového dodavatele. Je
dulezité zjistit pfed startem poptavky, zda pro poptavané dily pozaduje oddéleni

EGV dily pro stavbu prototypu.

3.2 Zalozeni Forward Sourcingové poptavky

V této fazi pobiha kontrola uplnosti dostupnych informaci a zaloZeni nové
poptavky v systému STAR, systém pouZzivany v celé skupiné pro strategické

planovani a uskutecnovani postupl zasobovani.

Musi byt zaloZena zakladni data k poptavce, jako je Cislo dilu, produktova skupina,
zodpoveédny nakupc€i, atd. Systém STAR umozniuje pozadat dodavatele v ramci
FS-poptavky o detailni rozpad nabidky (Costbreakdown, CBD — cenovy rozpad).
Pro kazdy poptavkovy proces v systému STAR jsou potencialni dodavatelé

automaticky pfifazeni z SBL (Standard Bidders List).

Dalsim krokem je doplnéni udaji o logistice. Forward Sourcer pozada
prostfednictvim systému STAR o informace o logistickém konceptu pro predmétné
dily FS-poptavky. Oddéleni logistiky stanovi pozadovany logisticky koncept a tuto

informaci zada do systému.
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Forward Sourcer nakonec provéfi, Ze vSechny informace k poptavce, které ma
k dispozici, jsou spravné uvedeny v systému STAR a v pfipadé chybégjicich
informaci si je opétovné vyzada. Dokud tyto informace nedostane, neni poptavka

kompletni.

V pripadé, Zze poptavka je kompletni, musi byt rozeslana prfes systém STAR.
Poptavkovy "balik" je rozeslan prostfednictvim Electronicn Supplier Link (ESL)
na vSechny dodavatele zafazené do Bidderslistu poptavky. Pfi odeslani poptavky
je dodavatelim sdélen zavazny termin pro nejpozdéjSi odevzdani prvnich
nabidek. Do tohoto terminu musi vSichni dodavatelé, ktefi maji zajem se o
zakazku uchazet, odevzdat prvni nabidku. Termin nastavuje Forward Sourcer na

zakladé obecnych pfedpokladu pro FS-poptavku.
Provéreni nabidek

Dodavatelé vytvofi nabidku v ESL a kompletné vyplnénou odesle do STARu. Je
nutné, aby nabidky obsahovaly pozadované pfilohy, jako technicka dokumentace
nebo 2D vykresy dilu. V této fazi se provéfuje uplnost a plauzibilita dat a podklad
nabidek v systému STAR. Zde je tfeba provéfit zejména rozpory v pozadavcich

dodavatele vici platnym nakupnim podminkam.

Po vytvofeni nabidky v systému je nutné, aby Forward Sourcer a liniovy nakupci
provérili uplnost a dat a podkladd. Zde je potfeba provéfit zejména rozpory
v pozadavcich dodavatele va&i platnym nakupnim podminkam. V pfipadé
odchylek od poZadavku a standardnich podminek SKODA AUTO a. s. , fesi liniovy

nakupci pfimo s dodavatelem.

Poslednim krokem ve fazi provéfeni nabidky je technické jednani. Na technické
jednani jsou pozvani nakupci, zastupce Technického vyvoje (zodpovédny

konstrukteér), a v pfipadé potfeby i zastupce oddéleni Zajisténi kvality a Logistiky.

Na technickém jednani se provéfuje, zda nabidky dodavatell odpovidaji
technickym pozadavkium na vyvoj a vyrobu. Obzvlasté se provéfuje, zda nabidka
odpovida specifikaci, ktera byla pozadovana v ramci poptavky. Pouze nabidka
dodavatele provéfena Technickym vyvojem mulze byt povazovana
za porovnatelnou (plausibilni). V pfipadé, ze dodavatel neni schopen nabidky dle

pozadované specifikace, zamitne se nabidka dodavatele v systému STAR.
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3.3 Cenové jednani

Po provéfeni nabidek na zakladé predloZzenych dat naplanuje Forward Sourcer

provedeni online-jednani (Online Verhandlung) dodavateld a liniového

nakupcCiho. Pfi OV budou projednavany cenové nabidky prostfednictvim Internetu

s vice vybranymi dodavateli najednou. V procesu online jednani jsou zucastnéni

vSichni dodavatelé s technicky vyhovujici nabidkou pro jednotlivé dily FS

poptavky.

Liniovy nakupcCi pfed OV je zodpovédny za volbu strategie:

Wettbewerbsampel — porovnani rozdélenim do tfid (zelena, zluta, Cervena)

na zakladé celkového obratu zakazky,

Target-Ampel — rozdéleni do tfid ve vztahu k dosaZeni (resp. nedosazeni)

cilovych hodnot a nasledné dle celkového obratu zakazky,

Best Bid — zobrazeni nejlepSi konkurenéni nabidky v kazdém nabizeném

parametru,

Ranking — poradi dodavatell podle jejich nabidky pro kazdy parametr

zvlast i pro celkovy obrat zakazky.

V procesu online jednani nakup&i musi pozorovat nasledujici zakladni parametry.

A to jsou:

A — cena — pfedstavuje cenu materialu + cena baleni,

B — cena — zahrnuje v sebe A — cenu plus logistické naklady pro dopravu

dilu do vyrobniho zavodu,

C - cena - zahrnuje vsebe B — cenu plus ostatni naklady, spojené

s pofizenim dilu,
Investice na naradi,

Cena na prototypy.

Priklad systému online jednani se zvolenou strategii Wettbewerbsampel je

v pfiloze €. 3 Systém online jednani. VSechna data v tabulce jsou nasobena

neznamou hodnotou.
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V urCitém terminu je uskuteCnéno OV za ucasti Forward Sourcera, liniového
nakupciho a pfifazenych dodavatell v ohraniCeném Case. V pribéhu OV spolu

jednotlivi dodavatelé ,bojuji“ na zakladé dfive zvolené strategie.

Dodavatel s nejlepSi nabidkou je na prvni pozici a je oznaen zelenou barvou.
Ostatni dodavatelé nemaiji informace o parametrech konkurentl, ale mohou ménit

svoje, a tim zplsobem se dostavat do vysSi pozice v pribéhu OV.
V prib&hu OV musi byt dodrzovany principy stanovené ve SKODA AUTO:
e Nesméji byt k online jednani pfifazovani fiktivni dodavatelé,

e V prubéhu konkurencniho boje nesméji dodavatelé nabizet dumpingové

ceny,

¢ VsSechny nabidky se musi tykat shodnych parametrt (technicky stav, slozky

ceny).

V pribéhu OV je mozna komunikace nakupéiho s dodavateli pomoci
elektronickych zprav &i telefonu. Timto zpadsobem nakupéi strategicky vede online
jednavani.

Béhem OV musi byt dodrzovany etické zasady — spolehlivost, upfimnost, férovost
a transparentnost. Nakupci a Forward Sourcer jsou vici vSem ucastnikim OV
upfimni, neposkytuji zamérné nepravdivé nebo zkreslené informace a nezamicuji

dulezité relevantni informace.

Musi byt dodrzovana férova hospodarska soutéz. Kazdy ucastnik OV by mél mit
stejné Sance. Zadny dodavatel nesmi ziskat neférovou vyhodu. V&em a&astnikim

musi byt poskytnuté stejné informace o strategiich a postupu béhem OV.

3.4 Zadani zakazky

Po skonCeni OV je nutné, aby dodavatelé provérili a potvrdili nabidky a
nasledné je zaslali nakupimu prostfednictvim faxu nebo e-mailu. Dodavatel musi
v ramci odevzdani své nabidky vyplnit CBD formulaf a poslat k provéfeni Forward
Sourceru a liniovému nakuplimu. Forward Sourcer provéfuje spoleCné s
oddélenim Kostenmanagementu, zda jsou udaje vyplnéné dodavatelem uplné a
spravné. Automaticky je provéfovano, zda souhlasi A-cena + investice v nabidce s

cenovym rozpadem.
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Liniovy nakupCi spolecné sFS vybiraji dodavatele pro kone¢né cenové
vyjednavani. Liniovy nakupCi musi ur€it vyjednavaci strategii, nez zacne cenové
vyjednavani. Jednani se provadi s kazdym dodavatelem zvlast, obvykle zplisoben
osobni schizky. BEhem jednani se probiraji dulezité parametry (A-cena, investice,
uspory na jednotlivé roky po dobu béhu projektu, dodatec¢né uspory do bézici
série).

Jednim s dulezitych parametr(, probiranych na vyjednavani je KV-kvota. KV-kvéta
je mira zodpovédnosti za technické zmény, ktera je vyjadiena procentualné a Fidi

se vyvojovym podilem dodavatele.

Poslednim dulezitym krokem je hodnoceni dodavatele. Dodavatele hodnoti
oddéleni Kvality, Technického vyvoje a Logistiky. V procesu FS se pouziva 3 typy

hodnoceni:
e A —dodavatel mize byt nominovan, ma nejlepsi hodnoceni,
e B — dodavatel muze byt taktéz nominovan, ale je potfeba zlepSeni,
e C — dodavatel nemulze byt nominovan.

Poslednimi faze v procesu jsou schvalovaci grémia spole¢nosti a to jsou:

e Skoda Sourcing Committee (SSC),
¢ Koncernovy Pre-meeting,

e Corporate Sourcing Committee (CSC).

SSC je prvnim stupndm schvalovaciho grémia. Liniovy nakup&i prezentuje
ucelené nabidky poptavanych firem. Grémii se u€astni zastupce oddéleni Nakupu,
Vedeni projektd, Logistiky, Technického vyvoje, Controllingu a Kvality. Na zakladé
prezentovanych podkladd zastupci jednotlivych atvarl vyjadii sva stanoviska.
Vysledkem SSC je rozhodnuti poptavky nebo postoupeni poptavky do dal$iho
grémia.

Koncernovy Pre-meeting se kona prostfednictvim videokonference s ucasti
zastupcl vSech vyrobnich zavodld koncernu VW. Podminkami postoupeni

poptavky na Pre-meeting jsou poptavané mnoZstvi vozu za rok a roCni obrat.
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Tabulka. 1 : Kritéria pro postoupeni poptavky na koncernovy Pre-Meeting

Poptavka Poptavané mnozstvi/rok Rocni obrat
. < 50 000 ks > 125 000 EUR
Forward Sourcing
> 50 000 ks > 250 000 EUR
Global Sourcing jednotlivy dil > 50 000 EUR
skupina dild > 125 000 EUR

Zdroj: Interni dokument SKODA AUTO a. s., 2017

CSC je nejvysSim rozhodovacim organem pro vybér v celém koncernu VW. Kona
se pravidelné ve VW Wolfsburgu. Na CSC jsou rozhodovany poptavky s nejvyssi
mirou dulezitosti, MUze to stat v pfipadech velkého objemu poptavky nebo

poptavky, které se tykaji celokoncernové strategie.

Poslednim krokem vybérového fizeni je nominace dodavatele. FS ma za ukol
vytvofit tzv. Nominacéni dopis. Tento dokument by mél byt odsouhlasen a potvrzen

obéma stranami.

Pak nasleduje archivace poptavky a zalozeni vybraného dodavatele do systému
TEVON.
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4 Zhodnoceni procesu a navrhy na optimalizace vybéru
dodavatele

Tato kapitola se bude vénovat zhodnoceni procesu Forward Sourcingu.
Na zakladé analyzy budou navrzené opatfeni pro optimalizaci procesu vybérového

fizeni dodavatele.

4.1 Zhodnoceni procesu vybéru dodavatele

Proces vybéru dodavatele ve spoleénosti SKODA AUTO a. s. funguje uz vice nez
20 let, a s kazdym rokem se neustale zlepSuje. Vyvoj novych technologii jako
Internet, videokonference, rlizné systémy a databaze vyznamné usnadnily proces

nakupovani a vybérového fizeni.

Proces Forward Sourcingu ma velké vyhody pro spole€nost a splfiuje kladené
pozadavky jako vyhledavani dodavatele s optimalni kvalitou a nejlepSi cenou
a nastaveni dlouhodobé uspésné spoluprace mezi dodavatelem a odbératelem.

Nejvétsi vyhodou je uspora finanénich prostfedku spolecnosti.

Vyhodou procesu je, ze SA, jako &ast koncernu VW, je v t&sné spolupraci
s ostatnimi znaCkami koncernu a diky tomu dostava informace o nejlepSich
dodavatelich v€etné moznosti pfistupu k nejmodernéjSim technologiim a
vyrobnimu know-how. Diky Sirokym moznostem a databazi soucasnych nebo
potencialnich dodavatelu koncernu, je mnohem leh¢i pro dcefiné spolecnosti,
které jsou soucasti koncernu, dohledavat dodavatele a dojednavat ty nejlepsi

podminky pro spolupraci.

Nakupni proces je potieba neustale zlepSovat a lépe adaptovat dneSnim
obchodnim podminkam, makroekonomické situaci na vybraném trhu, nebo rychle
se ménicim technologiim. Forward Sourcing je soucasti nakupniho procesu. Proto
zmény, kterym musi podléhat cely nakupni proces, se museji také né&jak dotykat
Casti procesu tj. FS. Zmény nejsou provadéné ze dne na den, proto je mirna
zastaralost procesu a jeho €asti viditelna na prvni pohled (SW neodpovidajici

souCasnosti, zbyte&né papirovani a odsouhlaseni na riznych grémiich).

Ackoli systém Forward Sourcingu funguje spravné a docela precizné, lze najit

slabé stranky, které vyplyvaji pfedevsim z pohledu praxe.
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Jednim z nejCastéjSich problémU, které se stavaji v praxi, je nedostateCna
spoluprace mezi zastupci oddéleni a odbornymi utvary. Vysledkem neefektivni
kooperace muze byt zbyte€na ztrata Casu a nedodrzovani termint v prabéhu
procesu. Nejmarkantnéj§im projevem tohoto vyskytu (nedostateCna kooperace
mezi oddéleni) je zbyteCné zatéZovani dodavatele jednotlivymi zastupci rdznych
oddéleni. Prace trva zbyteCné dlouho a stale se opakuje. Potencialni zlepSeni
muze nastat ve zjednoduSeni prfedavani informaci mezi oddélenimi anebo

zamezeni vynaseni informaci mimo organizaci.

V Castych pfipadech dochazi k pfedsériovym technickym zménam, které nejsou
viditeIné pro ostatni oddéleni v€etné Nakupu. Dochazi k chybam a zbyte¢nému
zdrZzeni procesu. Stejna situace je v kooperaci oddéleni kvality a logistiky
s nakupem a marketingem. Proto ¢asto dochazi ke zménam v planech vyroby
anebo specifikaci produktu tésné pfed sériovou vyrobou, kterou to bohuzel ovlivni
tak, ze dodavatel z ddvodu Castych drobnych zmén musi vzdy navySovat cenu
jednotlivych dild nebo investici do nafadi, coz ma pak za nasledek zdrazeni
a zmenSeni konkurenceschopnosti celého vozu, nebo zbyteCnému tlaku

na dodavatele — coz muze vest i k potizim ve finanéni stabilité.

DalSi slabou strankou procesu je, Ze v nabidce se ¢asto vyskytuji dodavatelé, ktefi
nemaji odpovidajici pozadovanou kvalitu vyrobkl, a tim padem nabizeji za
pomérné nizkou cenou. Ve vétsiné pripadu tito dodavatelé sami odstoupi, jelikoz
nezvladaji uhradit nauctované naklady na testovani nebo na audity (technicky,
kvalitativni anebo finan¢ni). Tyto audity a testovani podstatné zvySuji cenu
nabidky novych a pro firmu dosud neznamych dodavatel(. Jednotliva oddéleni
uvnitf organizace to stoji spoustu Usili. Divodem této chyby je hledani az
prehnané levného dodavatele. Ve vétsiné pripadé tak jako tak tito dodavatelé,
ktefi nejsou odzkouSeni koncernem, nemaji moznost dodavat za tak nizké
nabizené ceny a pfi (na prvni pohled) tak skvélych podminek (€asovy plan, kvalita
vzorku atd.). Tomuto problému je mozné predejit zlepSenim komunikace nejen

uvnitf jedné znacky, ale i zlepSeni komunikace na urovni celého koncernu.

V praxi se také obCas objevuje, Zze koncern ma na dané udaje nékolik systéma,
a vyhledavani dat s kazdého systému zvlast je Casové naroCné a je velmi
komplikované dohledat spravny udaj, jelikoz systémy ve vétSiné pfipadd nejsou

mezi sebou propojené. NejvétSi problém je s planovanim kapacit dodavatele,
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podle vyrobnich pland, které se méni velmi €asto. Navic v jednotlivych systémech
je aktualizace vyrobnich pland rGzné rychla. Pravé to mize zpUsobit zbyteCny
zmatek, a to jak u dodavatele, tak i u pracovnikl pfisluSnych oddéleni uvnitf

organizace.

4.2 Navrhy na optimalizaci procesu vybéru dodavatele

Na zakladé detailni analyzy vybé&rového Fizeni dodavatele ve firm& SA a na
zakladé zkuSenosti z praxe byly zpracovany nize uvedené navrhy na optimalizaci

podnikd v Ceské Republice.

Aby potencialni zaméstnanec mohl zacit pracovat na oddéleni Nakupu nebo se
zU&astnit nakupniho procesu ve SKODA AUTO a. s , je dle sméric koncernu
nutné Casoveé naroCné prosSkoleni. Tento prfedpoklad je pochopitelny vzhledem
k velikosti firmy SA.

Na oddéleni Nakupu, tak jako na jinych oddélenich, dochazi k vysoké fluktuaci
zaméstnancul. Je tedy velmi obtizné zajistit potfebnou odbornost nové prichozich
zameéstnancul. Praveé to je divodem Castych chyb v procesu a Spatné komunikace
mezi oddélenimi. Nové pfichozi zaméstnanci se snazi o vytvoreni své vlastni sité
kontaktt. Casta fluktuace a neefektivni navazovani kontakti vede k tomu, Ze se
informace dostateéné nepfedavaji nejen mezi oddélenimi, ale i uvnitf oddéleni.
Novi zaméstnanci nemaji potfebné kontakty a ani dullezité informace, prehledy
apod. Trva nejméné nékolik mésicl, nez se zaméstnanec zapracuje tak, aby
podaval oCekavany vykon. Navrhem na zlepSeni této situace je snizeni fluktuace
zaméstnancl — napf. lepSim vedenim, zlepSenim podminek — napfiklad v podobé
penéznich a nepenéznich benefitl. Dale je potfeba zefektivnit komunikaci uvnitf
oddéleni i mezi nimi a zavést komunikacni procesy. K docileni efektivni
komunikace mohou byt pouZity nasledujici nastroje: spoleCné workshopy,
brainstormingy, schlizky, Skoleni atd. Tyto aktivity by mohly byt naplanovany dle
potfeby, ale i na tydenni, dvoutydenni, Ctvrtletni bazi — dle potfeby. Nejen novym
pracovnikim by toto opatfeni pomohlo navazat a udrzet nezbytné kontakty, a to

opét nejen pouze v ramci jejich oddéleni, ale i v ramci celé firmy.
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Pfedchazet tomu, aby se do vybérového procesu a systému dostal dodavatel
neznamy pro koncern nebo dodavatel neschopny plnit pozadovanou kvalitu a

cenu, je mozné nékolika zpusoby.

V souCasné dobé je proces nastaven tak, Ze kazdy utvar muze pridat
do poptavkového formulafe dodavatele, ktery mu pfijJde nejvhodngjSi. Ale
napfiklad technicky vyvoj nemuze védét vSe o financni situaci dodavateli, dale
napf. nakup neumi odhadnout moznosti a technologie, které mize mit dodavatel k
dispozici. Oddéleni tedy vybiraji dodavatele vhodné dle svych kritérii, ne vSak
podle kritérii ostatnich oddéleni. Nasledné selektovani z nevyhovujicich
dodavatelu zabere zaméstnancum zbyte¢né mnoho €asu — plytva se tedy penézi i
lidskymi zdroji. Prvnim navrhem, jak napravit tuto situaci je filtrovani dodavatelt
pred zahajenim vybérového fizeni. Druhym navrhem na zlepSeni je jiz dfive
zminéné zefektivnéni komunikace mezi oddélenimi a zprostfedkovani znamych
informaci o konkrétnich dodavatelich. Tyto dva navrhy jsou obtiZzné na realizovani,

ale mély by efektivné vyresit tento problém.

Dalsim navrhem, ktery bude schopen aspon Castecné vyresit problém zastaralosti
SW v procesu vybéroveého fizeni, je vytvoreni urcité databaze s udaji, které jsou
dllezité pro hodnoceni a nasledny vybér dodavatele. Tato databaze by méla
zajistit dostupnost veskerych potfebnych udaju na jednom misté, coz by zkratilo
Cas straveny zdlouhavym dohledavanim potfebnych informaci v mnoha riznych
systémech zaméstnancem. Navic by byly uSetfeny naklady na udrzovani
a aktualizaci vicero systémua. To vSe by bylo dosazeno tim, ze by databaze
shromazdovala informace na jedné platformé&, u které se predpoklada snadné
a intuitivni ovladani. Platforma by také na rozdil od dneSnich systém
pouzivanych v procesu nakupu ve firm& SA odpovidala dne$nim standarddm
informacnich technologii. Diky snadnosti a intuitivhosti systému by nebylo potfeba,
aby se systémem operovali pouze zkuSeni experti, ktefi jsou na oddéleni jiz
dlouhou dobu. V pfipadé odchodu téchto zaméstnancli by totiz bylo pro nové
zameéstnance velmi tézké vyporadat se s témito systémy a pomahat vtom i
ostatnim oddélenim, coz je jedna z jejich hlavnich naplni prace. Implementace
tohoto feSeni je vSak velmi slozita a také finan¢né a €asové naro¢na. Nejedna se
totiz pouze o samotny vyvoj systému, ale také o pfevedeni obsahu ze stavajicich

nékolik feSeni a nasledné zaskoleni personalu.
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Zaver

Cilem této bakalarské prace byl popis souc¢asného procesu Forward Sourcingu,
identifikace slabych a silnych stranek vyplyvajicich z praxe a nasledné navrzeni

opatfeni pro optimalizaci tohoto procesu.

Prace byla rozClenéna do nékolika na sebe navazujicich kapitol, které byly
zaméfené na Nakup a jeho role v podniku, postaveni Nakupu ve spoleCnosti
SKODA AUTO a. s. Cilem byl i popis a nasledné zhodnoceni procesu vybéru

dodavatele na nové dily a navrhy na jeho zlepSeni.

Prvni kapitola této bakalarské prace byla zaméfena na vSeobecny popis
nakupniho procesu a na teorie, kde jsou vysvétlené zakladni pojmy, se kterymi se

nejCastéji setkavame v oblasti nakupniho procesu.

V druhé kapitole byla popsana organizaéni struktura SA s hlavnim zaméfenim
na oddéleni Nakupu. Soucasti této kapitoly je i vysvétleni takového nakupniho

procesu jako vybér dodavateld.

Treti kapitola byla vénovana popisu procesu FS ve spolednosti SA
s konkretizovanim jednotlivych fazi. Tato ¢ast je nasledovana vymezenim
praktickych zku$enosti nabytych b&hem povinné praxe stravené ve firmé SA

na oddéleni Nakupu agregat.

V posledni a nejdulezitéjSi Casti bakalarské prace byl zhodnocen proces FS

a nasledné byly autorem navrzena mozna opatfeni pro optimalizaci procesu.

Proces FS, jako jeden z mnohych procesu v takovych velkych spole¢nostech jako
je SKODA AUTO a. s., probihd nejen vramci jednoho oddéleni. Je nutna
spoluprace mezi vSemi odbornymi utvary napfi¢ spoleCnosti. Jako kazdy takovy
narocny proces, i u FS se vyskytuje problém tykajici se neefektivni komunikace
mezi jednotlivymi oddélenimi. Nasledkem mohou byt zbyteCné a nadmérné
naklady na pfipadné technické nebo procesni zmény, plytvani €asu lidskych
zdrojll, zdrzeni procesu a vyvijeni tlaku na potencialni dodavatele. Pomoci praktik
uvedenych v praktické Casti této bakalarské prace je mozné dojit ke zefektivnéni
procesu vybéroveho fizen. To bude mit vliv i na ostatni procesy ve spolecnosti,
které probihaji mezi oddélenimi. Na zakladé analyzy bylo také zjist€no, Zze mize

dochazet ke zbyte€né praci a ztraceni €asu kvuli problému se systémy. Vytvoreni
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nového systému by uSetfilo ¢as potfebny k vyhledavani nezbytnych udaju k
vybérovému fizeni. Snizily by se také naklady, které spoleCnost plati za udrzbu
nékolika stavajicich systému, které uz neodpovidaji dneSnim technologickym
standardim.

Analyza a navrhy obsazné v této bakalarské praci by vedly k zefektivnéni
nakupniho procesu ve spoleénosti SA, a tim i ke zlep$eni jak vyrobnich, tak i

finan€nich vysledku firmy.
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Priloha €. 2 Koncernovy systém komunikace ESL
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STRUCNY POPIS

Bakalafska prace se zaméfuje na proces vybéru dodavatele
ve spole€nosti SKODA AUTO a. s. a na jeho optimalizaci.

V teoretické ¢asti prace jsou popsané funkce a cile nakupniho
utvaru a také ¢innosti, které tento utvar pini.

Prakticka éast predstavuje popis organizaéni struktury SA

a postaveni oddéleni Nakupu uvniti podniku. Hlavni ¢éasti prace je
popis souc¢asného procesu vybéru dodavateltl na nové dily

a nasledné zhodnoceni procesu. Obsahem praktické €asti je cil
bakalarské prace, tedy analyza nakupniho procesu, definovani
jeho slabych stranek a nasledné navrzeni €innosti, které by mély
tyto slabé stranky odstranit nebo snizit jejich dopad na nakupni
proces.
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SUMMARY

The bachelor thesis focuses on the process of choosing a
supplier in SKODA AUTO a. S. And its optimization.

The theoretical part of the thesis describes the functions and
objectives of the purchasing department as well as the activities
performed by this department.

The practical part is describes organizational structure of SA and
the position of the Purchasing Department within the company.
The main part of the thesis is focused on the current process of
selecting suppliers for new parts and subsequent evaluation of
the process. The content of the practical part is the aim of the
bachelor thesis, is the analysis of the purchasing process,
defining its weaknesses and subsequently proposing activities
that should eliminate these weaknesses or reduce their impact on
the purchasing process.
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