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Uvod

S nakupem se setkava kazdy z nas témér denné a je nedilnou soucasti naSich
zivotu. Jedna se o jednu z nejpodstatnéjSich a elementarnich funkci v podniku.
V dnesni dobé& prudce roste jeho vyznam. Pred lety nemél nakup tak velky
strategicky potencial jako v dneSnim globalizovaném svété. Diky rozSifeni

mezinarodniho trhu doslo ke vzniku vyznamného konkurencniho prostredi.

Cilem prace je charakterizovat nakupni proces s ohledem na strategii cenovych
jednani v oblasti nakupu IT a stanovit navrh nejvhodnéjsi strategie na praktickych

prikladech nakupu IT sluzeb, hardware a software.

Toto téma si autor vybral, protoZe uz je dva roky ve spole¢nosti SKODA AUTO a.s.
zaméstnan jako praktikant na oddéleni V8eobecného nakupu. Podobné pfipady,
jako uvadi, ve své praktické &asti bakalarské prace pravidelné fesi. SKODA AUTO
a.s. je nadnarodni korporace, ktera podléha koncernu Volkswagen. Ve svych
utvarech zaméstnava velké mnozstvi zaméstnancl na rdznych pozicich a vSichni
tito zaméstnanci se musi pfi své praci drzet zavaznych smérnic a pravidel.

Ve své praci se autor proto téchto smérnic a pravidel drzi takeé.

Prace se déli do do tfi kapitol. Prvni kapitola se vénuje teoretickym vychodiskiim
nakupu a nakupniho procesu. Definuje a popisuje pojem nakup, nakupni proces,
vztah s dodavateli, strategii ndkupu a strategii nakupu ve vztahu s dodavateli,

vyjednavani a vyjednavaci taktiky, pravidla vyjednavani a vysledky jednani.

Druha kapitola se zabyva charakteristikou oblasti nakupu IT sluzeb vcéetné
jeho specifik, charakteristikou samotného IT, typologii nakupu IT, délenim oddéleni
Nakupu ve SKODA AUTO a.s. a rozdélenim oddéleni Nakupu IT ve SKODA AUTO

a.s.

Treti kapitola se vénuje analyze a navrhu doporuceni pro strategii rozhodovani
na praktickych pfikladech nakupu IT, feSeni dvou vybérovych fizeni a navrhu

na zlepSeni.

V ramci tvorby teoretické Casti se Cerpaly informace predevsim z kniznich zdroju,

ale také z webovych stranek a internich materiald SKODA AUTO a.s.



1 Nakup a nakupni proces — teoreticka vychodiska

Tato kapitola se bude zabyvat teoretickymi vychodisky nakupu a nakupniho
procesu. V uvodu se definuje pojem nakup, jeho ukoly a vazby utvaru Nakupu
s ostatnimi podnikovymi utvary. Dale bude popsan nakupni proces, vztah

s dodavateli, strategie nakupu a problematika vyjednavani.

1.1 Definice a charakteristika pojmu nakup

Definic, které definuji pojem nakup, je velké mnozstvi. Mé oslovila nasledujici
definice: ,Nakup predstavuje proces, ktery na jedné strané zahrnuje ukoly
realizované na nakupnim trhu, jejichz ukolem je zajistit vyrobni material, zafizeni
a sluzby pro interni zakazniky ve vyrobé&, vyzkumu/vyvoji, pomocnych a obsluznych
procesech i ve spravé. Na druhé strané z toho vyplyvaji ukoly, které musi nakup
pInit uvnitr firmy, to je planovani mnozstvi a terminu spotfeby, fizeni zasob, urovani
a optimalizace dodacich mnozstvi a terminu, to je provadéni materialové dispozice.
V neposledni fadé je to ucast na pfijmu materidlu na strané vstupu do firmy

a na jeho skladovani“ (Tomek, Vavrova, 2007, str.273).

Na podnikovy uspéch ma vyznamny podil nakup. Prfedstavuje vSechny kroky, které
vedou k zajisténi potfebnych zdroju a jejich vyuziti v ramci podniku. Termin nakup

se mUze chapat jako:

e Organizac¢ni jednotka — utvar, oddéleni, které vykonava nakupni ¢innost.

e Proces — €innost zajiStujici dodavku zbozi.

e Funkce — ukol vramci systému jednolivych podnikovych aktivit (Tomek,
Vavrova, 2007).

Bez ohledu na to, zda se jedna o podnik vyrobni, obchodni nebo podnikajiciho
ve sluzbach je nakup jednou z hlavnich podnikovych funkci. Z logistického hlediska
rozdélujeme podnik na vyrobni a obchodni.

e Vyrobni podnik se sklada ze subsystému: nakupu — vyroby — prodeje.

e Obchodni podnik se sklada ze subsystémU: nakupu — prodeje.

Nakup zabezpecluje bezporuchovy chod jednotlivych procesu podniku. V podniku
neexistuje utvar, ktery by mohl fungovat bez oddéleni nakupu. Oddéleni nakupu

musi aktivné kooperovat se vSemi podnikovymi utvary. Témito utvary jsou logistika,



informatika, finance, technicka pfiprava vyroby, fizeni vyroby, udrzba, ucetnictvi,

rozbory, kontrola, statistika. (Lukoszova, 2004).
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Zdroj: (Lukoszova, 2004)

Obrazek 1: Vzajemné vazby mezi utvarem nakupu a ostatnimi podnikovymi dtvary.

Zakladnimi ukoly nakupu jsou:
e Definice pozadavku — odpovida na otazku CO a PROC?
e Stanoveni mnozstvi — KOLIK?
e Stanoveni terminu potfeby - KDY?
e Hledani dodavateld — KDO?
e Vybér dodavatele — KDO a za KOLIK?

e Tvorba objednavky.

Od nakupu firma oCekava ucinné feSeni, kterého bylo dosazeno pfi optimalnich
transakénich, dopravnich a jinych nakladl, v nejrychlejSim mozném case
a pfi vynikajici kvalité, spolecné se stalym vyhledavanim dal8i mozné kooperace

a vzajemné koordinace.

1.2 Nakupni proces

Termin proces vychazi z latinského processus, coz znamena postupovat, vyvijet
se. Jedna se o postupny dé&j nebo zménu, posloupnost stavl néjakého systému.

Systém je celek slozeny z Casti, které na sebe vzajemné pusobi.

Dle Grosové (2002), proces nakupu muzeme rozdélit nasledovné:

¢ Identifikace potieby.



e Vymezeni potfeby a produktu.
e Zajisténi (zjisténi) informaci.

¢ Vyhodnoceni nabidek a vybér.
e Vystaveni objednavky.

e Kontrola kvality a zpétna vazba.

Identifikace potieby — Na zaCatku nakupniho procesu vzdy stoji potfeba, ktera
musi byt naplnéna. Potfeba mlze vzniknout z interniho prostfedi, napfiklad snahou
snizit podnikové naklady i prostredi externiho, vznikem nového vyrobku nebo sluzby

¢i technologickou inovaci.

Vymezeni potreby a produktu — Po prvnim kroku nasleduje pfesné vymezeni
vzniklé potfeby. Jedna se o pfesné stanoveni vlastnosti pozadovaného produktu.

Spociva v kooperaci mezi dot€enymi utvary.

Zajisténi informaci — V tomto kroku dochazi ke konkrétnéjsi specifikaci informaci,
jak o produktu, pozadovanych vlastnostech, pfedpokladaném objemu, mistu, ¢ase
a terminu dodani a predpokladané cené. Zaroven se zjiStuji informace

o dodavatelich stavajicich i novych.

Vyhodnoceni nabidek a vybér — V pribéhu tohoto kroku se ovéfuje kvalitativni
spravnost poskytnuté nabidky a schopnost zajisténi poptavky. Probiha nasledné
upfesnovani technickych parametrll, a stanoveni doplfiujicich pozadavk, napfiklad

certifikace. Nasledné probiha jednani o kone¢nych cenach a podminkach dodani.
Vystaveni objednavky — Poté co, byl vybran dodavatel, se vystavuje objednavka,
zpracovava dokumentace. Nasledné se objednavka odesila, ¢imz proces nekonci.

Dochazi k dodani, instalaci, montazi a pfedani do provozu.

Kontrola kvality a zpétna vazba — V poslednim kroku se pribézné hodnoti dodany

produkt a celkovy vykon dodavatele.
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1.3 Vztah s dodavateli

Vztah s dodavateli je nedilnou soucasti procesu nakupu a samotného oddéleni
nakupu. Dodavatelem je osoba fyzicka nebo pravnicka, ktera dodava zboZi nebo
poskytuje sluzby, nejCastéji za penize. Pfijemcem dodaného zboZi nebo sluzby
je odbératel. ,Za partnerstvi s dodavateli povazujeme takovy pracovni vztah, mezi
odbératelem a dodavatelem, ktery je budovan na bazi vzajemné diveéry a pfinasi

hodnotu obéma partnerdm® (Nenadal, 2006, str.29).

Pro fizeni partnerstvi s dodavateli mizeme najit navody i v pfedpisech a normach
jako jsou Ceské technické normy EN ISO 9004 - Aplikace zasad managementu
jakosti, CNS EN ISO 9001 — Systém managementu kvality. Jednou ze soudasti
vztah( s dodavateli je spoluprace napfic utvary, spravné fungujici kooperace utvart

vede k budovani pfiznivych a pevnych vazeb mezi odbératelem a dodavatelem.

AT 4

a neustalé zlepSovani vztahl vzajemné davéry a zaroven dosazeni stabilniho
uspokojeni potfeb a naplnéni oCekavani obou stran s minimalnimi naklady.
Nasleduijici cile jsou:

e Trvalé zlepSovani jednotlivych procesu.

e Snizovani celkovych nakladu.

e Podpora inovaci a technického vyvoje dodavatele i odbératele.

e Redukce vzajemnych ztrat.

e Stalé zlepSovani urovné vzajemné komunikace.

e NavySovani schopnosti a rychlosti dodavatele plnit pozZzadavky

odbératele.

Nenadal Jaroslav (2006) dale uvadi, ze v pfipadég, Ze se identifikujeme s myslenkou
zapojeni vztahu partnerstvi s dodavateli do celkové struktury managamentu
odbératele a pochopime, Ze struktura managementu odbératele je systémem
po sobé jdoucich procesll, pak vztah partnerstvi s dodavateli musime vnimat
jako mnozinu spolu spojenych procesu a €innosti, které napfiklad zahrnuiji:

e Sprava procesu partnerstvi s dodavateli.

e Komunikace s dodavateli.

e Vzajemné planovani s dodavateli.
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e Volba a ohodnoceni dodavatel.

e Motivovani dodavatelU.

o Neustalé zdokonalovani u dodavatelu.

o Vytvareni strategie a politiky dodavatelsko odbératelskych vztahu.
e Stanoveni parametrd dodavky.

e Ovéfovani souladu dodavek s objednavkami.

¢ Neustaly rlst a zdokonalovani systému partnerstvi s dodavateli.

¢ Pravidelné vyhodnocovani vykonnosti dodavateld.

e Pribézné posuzovani kvality systému managementu u dodavatele.

1.4 Strategie nakupu

Strategie nakupu urCuje nakupni cile a stanovuje zpusob jejich dosazeni. Musi
byt v souladu s firemnimi cili, a odpovida na otazky pro¢, co, kdy a jak. ,Firemni cile
jsou zadouci budouci stavy firmy nebo jeji Casti, kterych ma byt dosazeno.
Ve strategii by strategické cile mély byt vyjadfeny zplisobem SMART, kde jednotliva
pismena akronymu vyjadfuji poZzadované vlastnosti cili“ (Hanzelkova, 2013, str.5):

e S (specific) — specifické. Musi byt konkrétni a srozumitelné.

e M (measurable) — méfitelné. Dosazeni i neodsazeni cile by se mélo dat
zméfit.

e A (acceptable) — prijatelné. Cile by mély byt akceptovatelné pro vSechny
dulezité stakeholdery, pfedevSim pro vlastniky, zaméstnance, odbory,
zakazniky.

e R (realistic) — realné. Musi byt realné.

e T (timed) — terminované. Mély by byt stanoveny v urcitém Case.

K dosazeni cill muzeme pouzit rizné strategie. Kazdy manazer nakupu, musi
vybrat tu, ktera nejlépe odpovida adekvatnim podminkam dané spole¢nosti. Nelze
totiz fict, Zze to, co se osvédcilo v jedné firmé, bude stejné fungovat i v jiné firmé.
Ctyfi zakladni strategie nakupu jsou: Realizace vyb&rovych Fizeni, standardizace
nakupu a zavedeni eProcurementu, vytvareni partnerstvi a zabezpeceni dodavek.

Dale strategie mGzeme rozdélit:
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e Signle sourcing — orientace na jednoho dodavatele.

e Double sourcing — zajisténi dodavek stejné kategorie od dvou dodavateld.

e Multiple sourcing — nakup stejné kategorie je rozdélen mezi vice dodavateld.

e Modular sourcing — dodavani komplexnéjSich vyrobkovych sestav.

e Global sourcing — zajisténi nakupu zbozi a sluzeb na globalnim trhu napfi¢
hranicemi.

e Total cost of ownership — vybér dodavatele je uskuteCnén na zakladé
porovnani pfimych i nepfimych nakladu, nakladd na provoz, udrzbu

a likvidaci (Peter Kralji€).

Strategie nakupu a vztahu s dodavateli

Peter Kralji¢, je autorem modelu nakupniho portfolia, jehoz ucelem je pomoci
kupujicim maximalizovat zabezpecCeni dodavek a snizit naklady tim, ze co nejlépe
vyuziji svou kupni silu. Tim se zadavani vefejnych zakazek méni z transakéni
¢innosti na strategickou ¢€innost, protoze jak uvadi Kralji¢ nakup se musi stat fizenim
dodavek. Rozdéluje nakupované materialy €i sluzby podle dvou proménnych
faktoru:
e Profit Impact — vliv nakupovanych polozek na ziskovost se posuzuje
z pohledu celkového nakoupeného objemu nebo vlivu na kvalitu vyrobku.
e Supply risk — riziko dodani je posuzovano s ohledem na dostupnost, pocet
dodavatell, intenzitu konkuren&niho prostfedi, moznost uskladnéni

¢i moznost volby substitu¢niho vyrobku.

Oba tyto faktory maji maly nebo vyznamny vliv, respektive riziko dostupnosti
je nizké nebo vysoké. Vysledkem je matice 2 x 2, rozdélujici nakupované portfolio

do Ctyr oblasti.
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Figure 1 — Product Purchasing Classification
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Zdroj: online védecka publikace: Purchasing Must Become Supply Management

Obrazek 2: Product purchasing classification (Klasifikace nakupu produktu).

e Leverage ltems (Vlivné/ kliCové polozky) — vyznamna je znalost trhu
a alternativnich moznosti, rozhoduje vedeni nakupu.

e Strategic ltems (Strategické polozky) — pfesna pfedpovéd potieb, obezfetny
vybér dodavatele, rozhoduje vrcholovy management.

e Non-Critical Items (Nekritické polozky) - standardizace produktd,
optimalizace dodavek a zasob, rozhoduje nakupci.

e Bottleneck Items (Uzkoprofilové polozky) — zajistovani dostateéného

mnozstvi, nutné dlouhodobé predpovédi, rozhoduje vedeni nakupu.

Polozky a dodavatele je nutné délit do riznych segmentd, rizné nakupni strategie
a strategie vyjednavani s dodavateli stanovuje nakupni oddéleni. Dana strategie

by méla vychazet z vyjednavaci sily nakupu.
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Pfi nakupu kliCovych polozZek se vyuziva maximalni vyjednavaci sily pro vyjednani
lepSich podminek, k vétsSi efektivité se pouzije elektronizace systému, napfiklad

pouzitim elektronickych poptavek a aukci.

U bezproblémovych poloZek je cilem zefektivnit proces nakupu a objednavani,
zde se maximalné vyuZzije vyjednavaci sila spole¢nosti, dodavatell téchto polozek
je velké mnozstvi. SpoleCnost ma moznost vybrat ze Sirokého portfolia dodavatelu.
Ke strategickym dodavatelim se pfistupuje odlisné. Zaméfuje se na budovani
dlouhodobych partnerskych vztahl. Je na zvolené strategii zda se bude orientovat
na jednoho dodavatele nebo se bude snazit diverzifikovat riziko orientaci na vétsi

poCet. Kazda z téchto strategii ma sveé vyhody i nevyhody.

K nakupu uzkoprofilovych polozek je potfeba pfistupovat velmi citlivé, jedna se totiz
o skupinu dodavateld, ktefi nemaji nouzi o odbératele. Dodavatelé maji vyznamnou

vyjednavaci pozici, nemaji zajem soutézit (Peter Kralji¢).

1.5 Vyjednavani

Vyjednavani je podle Hany Vykopalové (2005) soucasti profese jako procesu,
za jehoz pomoci se dvé ¢i vice odliSnych stran s riznymi potfebami a rozdilnym
vnimanim a pohnutkami, snazi dojit ke spole€nému zajmu. V nejidealnéjSim
pfipadé je cilem najit vzajemné pfijatelnou dohodu. S vyjednavanim se setkava
kazdy z nas, at uz v profesnim zivoté, skrze obchodni vyjednavani Ci v zivoté

soukromém napfiklad vyjednani vySe platu. Je nedilnou soucasti komunikace.

Vyjednavaci taktiky

Zakladnim predpokladem pro tvorbu vyjednavaci taktiky je védét, co chceme.
V pfipadé, ze se vede obtizné obchodni jednani, je nesmirné dullezité stanovit

si priority a cile. Zde uvadim nékolik praktickych rad.

Obklicit terén
Jedna se o pFesné stanoveni jednotlivych parametri dohody. NejCastéji
se v dohodé urcuiji:

e Logistické hledisko — Casovy harmonogram, terminy, doprava, organizace.
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e Technické hledisko — pfesné vymezeni vyrobku a sluzeb.

e Pravni hledisko — druh vzajemnych vztahl, vymezeni postupu FeSeni
v pfipadé pozdéjSiho sporu.

e Financ¢ni hledisko — cenu, platebni podminky a zpUsob platby.

e Obchodni hledisko — vybér dodavatele.

Na zacatku je podstatné vytvorit si vizi dohody, které chceme docilit. Diky této vize
se muze kvalitné rozpoznat, co je cilem a predvidat, které situace by mohly

S nejvétsi pravdépodobnosti pfi jednani se zakaznikem nastat.

Urcit si priority

Aby se docililo uspésSného a efektivniho vyjednavani je tfeba poznat a pochopit
realné cile a hlavni priority druhé strany. Rovnéz se musi zjiStovat zajmy nasi firmy,
védét ¢eho chce dosahnout. Jestlize se jedna o vétsi rozsah obchodu, o obchod,
ktery zpfistupni nové moznosti nebo pomuze upevnit prodejci pozici na trhu, pak
se pro néj dulezitost vyjednavani zvySuje. Pozice nakupciho je vramci
mnoho dodavatell, vV jejichz moznostech je naplnit ocekavani nakupciho,
ale mohou s nimi byt spojena obtiZzné odhadnutelna rizika plynouci z nakupu. Dobry
vyjednavac by se dal charakterizovat jako osoba, ktera ustoupi z méné zavaznych
pozadavku, ale je zcela nekompromisni v hlavnich bodech. Z uvedeného vyplyva,
Ze dobry vyjednava¢ musi mit naprosto jasno, co je jeho prioritou. Jestlize je pro

ného prioritou vSe, tak si zadné priority nestanovil.

Nespokojovat se s cenovym rozsahem, ale stanovit si presné cile

Jako prvni dava ,karty na stul“ prodejce, ktery pfedstavuje svou cenovou nabidku.
Je nezbytné nutné, aby si nakupcCi definoval pfesné cile. Tyto cile, se mohou
postupem jednani vyvijet, a to diky novym informacim, jako napfiklad obdrzeni niz§i
cenové nabidky, nez se kterou se pocitalo. Pfed vyjednavanim by mél mit nakupci
ve vztahu k protistrané presné promysleno, zda jsou jeho cile realisticke, pfijatelné

a zda tvofi logicky ramec.
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Nezaménovat cile s limitnimi body

V tomto kroku je duleZité mit pfesné ujasnéné limitni body - hranice, za které nesmi
byt nakupCi ochoten prejit. MUze se stat, Ze béhem vyjednavani bude silit tlak
protistrany, ktera se bude snazit prosadit podminky, jez jsou horSi nez stanovené
cile nakupciho. V pfipadé, ze by nebyly nastaveny limitni body, mohlo by stat,
Ze v zapalu vyjednavani udéla nakupci ustupky, kterych by mohl pozdéji litovat
(Korda, 2011).

Zlata pravidla vyjednavani
Philippe Korda tvrdi, ze muzeme definovat pét zakladnich pravidel, ktera oznacuje
za zlata.

e Dovoli$ si zacCit vysokym poZadavkem.

e Kdyz budes$ pozadan o ustupek, odpovis argumentem.

e Svoli$ k ustupku pouze vyménou za protihodnotu.

e Pokud musi$ couvat, ucin tak malymi kricky.

e Budes fidit zavér jednani.

Tato pravidla zna kazdy dobry nakupci, jelikoz se s nimi denné setkava a adekvatné

musi reagovat na strategii vyjednavani prodavajiciho.

Vysledky vyjednavani
Setkavame se Ctyfmi moznymi vysledky vyjednavani.

e Win - Win — Nejidealngjsi vysledek jednani, obé strany z tohoto jednani
vychazi jako vitézové a byly naplény jejich pozadavky. Obé strany spolu
budou chtit dale spolupracovat.

e Lose - Lose — Ani jedna ze stran neni uspokojena. Dalo by se fici, Ze obé
zucCastnéné strany vyjednavani prohraly. Existuje vysoka pravdépodobnost,
Ze uZ ani jedna ze stran nebude chtit Zadny obchod uzavfit.

e Win - Lose — Dodavatel vychazi z jednani jako vitéz, uspokojil vSechny
své pozadavky na ukor nakupCiho, ktery zvyjednavani odchazi
jako porazeny. Obchodni vztah bude v budoucnu obtizny.

e Lose - Win - Tento vysledek vyjednavani je totoZzny jako Win — Lose, ovSem

z pohledu nakupciho, pro kterého je tento vysledek pozitivni. Podafilo
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se mu naplnit své pozadavky v uspokojivé mife. Dodavatel se citi zahnan do
kouta.

Win - Win

Obé strany jsou uspokojené a obcho

Win — Lose

Obchodnik je uspokojen, ale nakupd nikoliv, citi s

dobrém stavu. Rozviji se partnerstyi resici problémy amanipulovdn, obchodnivzsah je ¥ probiémech

vhodné&.

Viysledky jednani

Lose — Win Lose = Lose

Nakupti je uspokojen, ale obchodnik se citi Obé strany jsou neuspokojené a jejich dlvéra
je narusena. Nejspis v budoucnosti Zadny

zmanipulovan a bude chtit reciprocitu v budoucim

wiednavani nebo redukci sluZeb zdkaznikovi. Obchodni ’ .
vztah je pmblematick:'r. obchodni kontrakt spolu nedomluwi.

Zdroj: Andreson, 2014

Obrazek 3: Vysledky jednani.
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2 Charakteristika oblasti nakupu IT sluzeb véetné jeho specifik

Nezavisle na oboru podnikani, vSechny spoleCnosti vyuzivaji informacni
technologie. At uz se jedna o nakup pocitacl, notebooku i tiskaren
az ke slozitéjSimu nakupu softward, licenci €i celé soukromé firemni sité. Obor IT
se stal jednim z oborq, ktery ma vyznamny progresivni rast a ktery pfinasi neustale

mnoho vyvojovych zmén a inovaci. To, co bylo v€era novinkou, zitra bude zastaralé.

2.1 Charakteristika IT

Informaéni technologie je na jedné strané odvétvi techniky, které se zaméfuje
na tvorbu, zavedeni a zdokonaleni procesl, studuje funkénost jednotlivych
hardwarovych a softwarovych komponent. Na druhé strané se jedna o kterykoliv
elektricky pfistroj, ktery je schopen urcitym zpusobem vyhodnocovat a zpracovavat

infromace.

,Ulohu IT ve zlepSovani fizeni vidime zejména v tom, Ze v ramci podnikovych
procest se IT chapou obdobné, jako ostatni obchodni, vyrobni a jiné procesy.

IT tedy podléhaji i obecnym zasadam fizeni“ (Vymétal, 2009, str. 16).

V souladu s celkovou strategii podniku, musi byt dlouhodobé a strategické
planovani IT. PFislusna rozhodnuti jsou spojena vfadé pfipadd u slozitych
organizaci s obtiznymi organizaénimi zmeénami, popfipadé i nadnarodnimi
rozhodnutimi koncernovych central. Na vnitropodnikovou politiku navazuje
nasazeni, pfizpusobovani a zmény pouziti IT. Nasazeni IT ovliviiuje i organizaci
podniku a vyuzivani lidskych zdroja. Vzdy je kompexni a proto musi byt dlouhodobé
planovano jak organizacné, tak investi¢né, s pfihlédnutim k pozadavku kontrétnich

podnikovych zdroju. (Vymétal, 2009)

Zakladni rozdéleni:

e Hardware — pochazi z vyznamu naradi Ci Zelezarské zboZi, pfedstavuje
kazdou pevnou, fyzicky existujici Castici pocitaCe. Hmotné prostfedky
umoznujici, aby pocita¢ fungoval. Jedna se o vnitfni i vn&jsi Castice. Jedna
se napfiklad o osobni pocitag, tablet, mobilni telefon, ulozisté. Aby pocitac

mohl fungovat, potfebuje software.
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e Software — neboli Cesky programové vybaveni, soubor vSech aplikaci
a program, které zajistuji ¢Cinnost na daném hardwaru. Déli se na aplikacni
a systémovy software.

e Licence — jedna se o ochranu vlastnickych prav, spo€iva ve vyhradnim pravu
autora ke tvorbé kopii vlastnich produktu, zvlastni smlouva opraviiujici
k vyuziti patentu. (Oakolin, 2017)

2.2 Typologie nakupu IT

Pfi nakupovani IT rozliSujeme dva zakadni typy:
e Jednotkové ceny — oznaceni ceny za jednu mérnou jednotku, kterou mize
byt napfiklad cena za ¢lovékoden, cena za kus.

o Clov8koden - Sluzby se v nejéastgjsich pripadech nakupuji
v jednotkach  Clovékoden neboli MD. Zpravidla odpovida
osmi Clovékohodinam. Da se fict, Zze pracovni osmihodinova sména
jednoho zaméstnance odpovida jednomu ¢lovékodni. CoZ znamena,
Ze je stanovena dana MD sazba, pro urcitou pozici. V IT se nakupuji

napfiklad tyto pozice:

» Projektovy manazer — zodpovida za planovani, organizovani,
fizeni, analyzu, testovani, vyvoj a kontrolu projektu. Jeho cilem
je dosazeni pozadovanych cili ve stanoveném cCase
a za stanoveny rozpocet.

» Tester — jak uz napovida samotny nazev, tester se zabyva
testovanim aplikaci, ¢i softward. Hleda chyby, zjistuje,
zda program funguje ve vSech ¢astech spravné a zda spliuje
zadani.

= Analytik — sbira a analyzuje pozadavky procesu a potieb,
na zakladé toho navrhuje ¢asti informacnich systému.

» VyvojaF — jinak developer, pozice, ktera participuje v kterékoli,
nebo i ve vSech etapach vyvoje produktu.

= Administrator — osoba, ktera vykonava spravu a administraci
vyvinutych produktl (Czechitas, 2018).

o Kus — v kusech se nej¢astéji nakupuje hardware, ktery je jednoduse

kusové nacenitelny.

20



e Celkova cena projektu — tento typ se voli v pfipadé potieby vypracovani
konkrétniho projektu bez stanoveni konkrétniho postupu. Postupu
k vypracovani projektu muze byt vice. Pro zadavatele projektu vS8ak neni

dilezité, jakym zpusobem a jaké mnozstvi vstupu bude pfi feSeni pouzito,

Vigwvivs

V ramci nakupovani nejen IT se da setkat s projednanim tak zvané opce. Opce dava
moznost, pravo odbérateli na objednani dfive projednanych objemd,
avSak z pohledu dodavatele je to zavazna smlouva a v pfipadé pozadavku jej musi

vykonat.

2.3 Déleni oddéleni nakupu ve SKODA AUTO a.s.

Ve spoleénosti SA rozdélujeme oddéleni Nakupu na Vyrobni a VSeobecny nakup.
Vyrobni nakup se stara o nakup pfimého materialu a dili pro sériovou vyrobu
a prislusenstvi. VSeobecny nakup se zaméfuje na nakup investinich celkd,
nahradnich dil pro stroje a zafizeni, provoznich prostfedku, sluzeb a ostatnich
aktivit nevyrobniho charakteru.
Ve SA se rozdé&luje V&eobecny nakup do nasledujicich oblasti:
e BA —VSeobecny nakup.
o BA/1 — Nakup investic vyroby vozu.
o BAJ/2 — Nakup vyroby agregatu a infrastruktury.
o BAD — Néakup sluzeb a logistickych potfeb.
= Nakup IT, logistiky a odpadového hospodarstvi.
» Nakup marketingu a sluzeb.

= Nakup prdmyslovych sluzeb.

(Interni materialy oddéleni Nakupu SA, 2019)

Nakupni proces ve véeobecném nakupu SA

Nakupni proces ve SA se da rozdélit dle hodnotovych hranic zakéazek do tfi skupin.

1. CTM — od 0 do 5.000 EUR - slouzi k hromadnému vyfizeni menSich

pozadavku.
2. BTM - 0Od 5.001 do 49.999 EUR
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a. 5.001 do 10.000 EUR — Soucasti objednaciho navrhu je minimalné
jedna technicky vyhovujici nabidka.

b. 10.001 do 49.999 EUR — Soucasti ON jsou minimalné tfi technicky
vyhovujici nabidky.

3. ATM - nad 50.000 EUR — Na zakladé technického zadani se zpracovava

vybérové fizeni, BA ma kompetenci zajisténi okruhu poptavanych firem.

Nakupni proces ATM ve véeobecném nakupu SA

Ke spravnému popisu a pochopeni textu, by mély byt vysvétleny a popsany urcité

pojmy.

Objednaci navrh — interni dokument, na kterém jsou uvedeny zakladni
informace o pozadavku na nakup, identifikace a schvaleni penéz.
Byva zde napfiklad uvedeno, zda se jedna o rezijni &i investi¢ni nakup, Cislo
ON, jméno i utvar Zadatele a pfijemce, stru¢ny popis, mnozstvi, cena, termin
dodani projektu ¢i sluzby, nakladové stfedisko a v neposledni fadé proces
schvalovani objemu penéz.

Technické zadani — externi dokument, ktery uvadi pfesnou speficikaci
pozadavku, napfiklad technické parametry, pouzity material, pozadované
certifikace, mnozstvi, termin dodani. Soucdasti technického zadani muze
byt i pfiloha, ktera rozvadi konkrétni pozadavky na komponenty.

Technické vyhodnoceni — TV provadi odborny uatvar v kooperaci
s dodavateli. Vyhodnoceni vychazi ze specifikaci v technickém zadani, OU
nasledné utvaru BA predlozi vyhodnocené nabidky s navrhem zadani
v ¢esting, v angli¢tiné/némciné. V ramci technického vyhodnoceni predlozi
i tak zvané cenové zrcadlo, neboli, srovnani obdrZzenych nabidek.
V neposledni fadé vytvari cenové srovnani s minulymi lety, které nasledné
poslouzi jako podklad ke schvalovacimu grémiu.

Navrh zadani — Vergabevorschlag — interni dokument s informacemi
o technickém jednani. Naleznou se zde informace ohledné gisla vybé&rového
fizeni, Cisla ON, stru¢ny pfedmét a ucel dodavky, technicky vyhovuijici
i nevyhovujici dodavatelé s vyjadfenim, z jakého duvodu jsou konkrétni

nabidky technicky nevyhovujici.
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GLOBE - Je systém planovani, fizeni a kontroly nakupnich procesu,
jehoz cilem je snizeni ceny a zlepSeni kvality poptavanych sluzeb a vyrobku.
Jednaci protokol — Dokument, ve kterém je zaprotokolovan vysledek
jednani. Oddéleni nakupu vyuziva tento dokument kazdodenné. JP se zasila
kazdé firmé zvlast, z duvodu utajeni informaci. Jsou v ném uvedeny udaje
viz pfiloha 1.
Nakup¢i — Zaméstnanec vSeobecného nakupu, do jehoz kompetence spada
obchodni zpracovani daného pfipadu.
Zadatel — Odborny Utvar, ktery vystavil ON na dany obchodni pfipad.
eCl@ss — Klasifikace produktu €i sluzby.
Schvalovaci grémia: - Proces, vramci kterého dochazi ke schvaleni
obchodnich pfipada.
o BTM - od 5.000 do 49.999 EUR - schvaleni prostfednictvim dvou
koordinatoru.
o Direkt Vorgange — od 50.000 do 100.000 EUR - schvaleni
prostfednictvim nakupciho a koordinatora.
o Lokalni Meeting — od 100.000 do 5.000.000 EUR* — schvaleni
za UCasti dvou vedoucich nakupu popfipadé koordinatora
a vedouciho.
o Pre-Meeting — od 1.000.000 do 3.000.000 EUR* — schvaleni
na koncernové urovni.
o CSC - nad 3.000.000 EUR* — schvaleni na koncernové urovni.

* \ zavislosti na pfisludném eCl@ssu (Interni materialy SA, 2019).

5.000 - 50.000 50.000 - 100.000 |100.000-5.000.000 1.000.000- >3.000.000
EUR EUR EUR* 3.000.000 EUR" EUR*
Direkt Lokalni Meeting Pre-Meeting
Schvéleni Schvaleni Schvaleni za acasti Schvaleni na Schvaleni na
prostrednictvim prostrednictvim dvou vedoucich koncernowvé drovni koncemové Grovni
dvou koordinatord nakupéiho a nékupu, popf.
koordindtora 1 koordinatora a

1 vedouciho

Zdroj: Interni materialy SA, 2019

Obrazek 4: Proces schvalovani zakazky dle objemu.
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Jak uz bylo zminéno vySe, na pocCatku nakupniho procesu je vzdy potfeba.
Ani ve firmé& SA tomu neni jinak. V pfipadé vzniku potfeby odborny Gtvar postupuje

dvojim zpusobem.

A. Vystaveni ON
i. Odborny utvar si sezene indikativni nabidku od potencialniho
dodavatele a nasledné zada o schvaleni financi na dany nakup.
i. OU zada o schvaleni objemu financi na dany projekt. Cena projektu

neni predem znama.

Nasledné OU specifikuje své pozadavky, coZ se promitne do vytvoreni technického
zadani, které nasledné predava nakupCimu i s pfipadnym pozadovnym okruhem
dodavatelu. NakupCi tento pozadavek zpracuje a zalozi v systému GLOBE
obchodni pfipad, kterému je pfifazeno €islo, roz§ifi okruh potencialnich dodavateld,
ktery nasledné posila vedeni k odsouhlaseni a schvaleni. Okruh dodavatell, muze

byt rozSifen i koncernovymi nakupcimi.

Po schvaleni okruhu dododavatell, nakupci rozesila poptavku. Dodavatel ma urcity
Cas na vypracovani nabidky a vloZeni do systému. Po obdrZeni nabidek, je nakupci
zasila na OU, ktery ma za kol provéfit v8echny nabidky, zda splfiuji zadané
pozadavky a stanovi, zda je nabidka technicky vyhovujici & ne. Vysledek

vyhodnoceni nakupci obdrzi ve formé navrhu zadani neboli vergabevorschlagu.

V tuto chvili nakupci pfistupuje k cenovému jednani, voli vhodnou strategii a nastroj
pro jednani at uz je to pomoci online jednani, osobniho jednani &i e-mailem.
VétSinou se uskutecni vice nez jedno kolo cenového jednani, po kterém ma nakupcCi
za ukol vytvofit prezentaci obchodniho pfipadu, ktera slouzi jako podklad ke

schvalovacimu grémiu.

Po schvaleni vybérového fizeni nakupcCi vystavi objednavku, jez se podepsana
vedenim oddéleni BA Ci koordinatorem, podle stanovené hodnoty podpisového
prava, odesila dodavateli. Dodavatel za€ina realizovat vyhranou zakazku, provadi
dodani, instalaci, zprovoznéni a pfedava do uzivani. V poslednim kroku dodavatel

zasila fakturu. Faktury vyfizuje a proplaci uctarna.
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B. Nejdfive vytvoreni technického zadani

Pfi tomto zpusobu postupu vypada nakupni proces téméfF totozné
jako v prededlém pripadé&, rozdilem je, Ze OU na poc&atku nevystavuje ON, ale
pouze vytvofi  technické zadani, které se pfedava nakuplimu

a ten rozesle poptavku. Teprve po obdrzeni a vyhodnoceni nabidek vystavuje OU

v v,

Nakup vede obchodni jedndni (strategie, obchodni jednani, zpracovani podkladd )
(o]2 WL ET TS Jednac protokol, Online jednani

Prezentace obchodnich piipadd nakupu:
T GUETARG T [ Direkt Vorganae, Lokalni Meeting, Pre-Meeting, CSC

Makup vystavi objednavku

Dodavatel (dodani, instalace, zprovoznéni, piejimka, pfevzeti do uZivani)

Realizace zakazky

Uétdmna (proplaceni faktury)

Odbomy dtvar vystavi ON se schvalenim v EBP
Objednaci navrh (nejpozdéji viak s technickym vyhodnocenim nabidek)

o . Odbomy dtvar specifikuje pofadavek (technické zadani)
Technicke zadani

- Nakup stanovi okruhu dodavatel
- Rozeslani poptavek
- Stanoveni terminu odevzdani nabidek

- Termin odevzdani nabidek
- Dodavatelé vypracuji nabidku
- Makup predava nabidky odbormému ttvaru na technické vwhodnoceni

Odbomy dtvar vede technicka jednani 5 dodavateli (rozhodnuti o vyhovujicich

Technické nabidkach)
vyhodnoceni nabidek Navrh zadani - Vergabevorschla

Zdroj: (Interni materiély oddéleni véeobecného nékupu SA, 2019)

Obréazek 5: Nékupni proces ve SKODA AUTO a.s.
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Zpusoby a druhy obchodniho jednani ve VSeobecném nakupu

Telefonicky.
E-mailem — prostfednictvim zaslani JP.
Osobni jednani.
Online jednani — OVS (Online Verhandlungssystem) — pfi pouziti OVS.
volime druh jednani:
o Predjednani.
o Konecna jednani.
o Targetové jednani.

o Semafor.

Systém OVS sefadi dodavatelé podle ceny a pfifadi k nim danou barvu.
Zelenou barvou je oznacena nejlepSi nabidka, Zlutou blizko hranice nejlepsi
nabidky, stale konkurence schopna a Cervenou je oznaCena vzdalena od
nejlepSi nabidky, nekonkurence schopna. Dale se muze jednat pouze se
zelenou a Zlutou firmou.

Paketové jednani — pouze v pfipadé zadani vice zakazek v ramci BA

na stejnou firmu, pozadavek na dodate¢né slevy na zakladé synergického

celku.

2.4 Rozdéleni nakupu IT ve SKODA AUTO a.s.

Ve firmé SA se o nakup IT stara oddéleni BAD/1. V &ele tohoto tymu je koordinator,

ktery ma tento sedmi ¢lenny tym na starost. Ridi éleny jak ve skupiné nakupu

logistiky a odpadového hospodafstvi, tak v IT. IT skupina je slozena ze 4 Cleného

tymu nakupcich, ktery ma k dispozici jednoho praktikanta. Kazdy z téchto nakupci

zodpovida za pfidéleny typ nakupu:

Mobilni telefony, tablety, licence, dale zpracovava pozadavky z oddéleni
Informaéni technologie.

Digitalizace, Digilab, Digiteq, dale zpracovava pozadavky z oddéleni
Prodeje a Marketingu, Technického vyvoje, Rizeni lidskych zdrojl, Vyroby

a logistiky.
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e AMS, Digilab, Digiteq, dale zpracovava pozadavky z oddéleni Systémové
integrace.

¢ HW, HW maintenance, HW services.
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3 Analyza a navrh doporuceni pro strategii rozhodovani na praktickych
prikladech

V této Casti bakalarské prace se budu vénovat analyze konkrétnich vybérovych
fezeni, popiSu proces a navrhnu doporuceni na zlepSeni tohoto procesu.
Jelikoz pracuiji jako praktikant na oddéleni BAD/1, zvolil jsem si vybérové Fizeni
zoblasti IT. Protoze jsou informace ohledné vybérovych Fizeni tajné, nesmi
se zvefejfiovat mimo zaméstnance spoleénosti SA. Na zakladé toho jsem se rozhod|
neuvadét konkrétni nazvy spolecnosti dodavatelt ani pfesna Cisla, ktera nahradim
ilustragnimi jednotkami. V SA je kazdé ATM vybé&rové fizeni oznageno zkratkou SK,

dale rokem kdy probiha a pofadovym Cislem.

3.1 Vybérové fizeni €islo SK2019 XXX

Odbornému utvaru vznikla potfeba na nakup Digitalizace a obnovu kamerovych
systém (CCTV) v objektu U33, ktery byl ur€en k nepfetrzittmu monitorovani
ur€enych lokalit s cilem on-line i off-line vyhodnocovani dat CCTV v souladu
s platnou legislativou. OU vystavi pfislusny ON, ktery zasila na oddé&leni nakupu,
kde si jej pfevezme pfislusny, za danou katergorii zodpovédny, nakupci. V tomto
popisovaném pfipadé se jedna o nakup hardwaru, za coz je zodpovédna ma
vedouci praxe. Na zakladé jeji duvéry mi bylo toto vybérové fizeni pfidéleno
k projednani. Bylo postupovano dle nakupni smérnice SA.
Od OU byly vyzadany potfebné informace k nastartovani VR. Jednalo
se o tyto informace:
e Zaslani technického zadani v ¢esting, pfipadné v dalSim jazyce.
e Zaslani kratkého shrnuti prfedmétu objednavky — o co se jedna,
co nakupujeme, vizualizace — foto.
e Coversheet — jednostrankovou prezentaci VAJ o co se jedn3,
co se nakupuje, aby kolegové z VW mohli rozSifit okruh dodavatelu.
e Zda se jedna o oteviené VR nebo single sourcing (v pfipadg, Ze se jedna
o0 single sourcing se pozaduje interni sdéleni, podepsané dvoupismenkovym
vedoucim, ve kterém se uvadi davod, pro€ neni mozné vybrat jiného
dodavatele).
e Budou v tomto pfipadé opce? V pfipadé pouziti opci musi byt tato infromace

uvedena v technickém zadani.
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e Jedna se o koncernem vybrané zafizeni?

o Cislo ON, objednavky, SK minulého vybéru, na co se navazuje. Popfipadé
i néCeho podobného, pro porovnani do funkéniho srovnani v prezentaci.

e Navrh potencionalnich poptanych dodavatelu.

¢ Kolik ¢asu dat dodavatelim na vypracovani nabidky?

e Planované datum dodani.

Po obdrzeni informaci od OU bylo zaloZzeno VR v systémové aplikaci GLOBE.
Byli poptani navrzeni dodavatelé a rozsifeni o okruh potencionalnich dodavatelu
nakupc¢im. Technické zadani bylo nakupc¢im viozeno do systému, byl stanoven ¢as
na vypracovani nabidek a datum predpokladaného dodani. Okruh dodavatell
byl nasledné odeslan na schvaleni zodpovédnému koordinatorovi za dané oddéleni.

Po schvaleni okruhu dodavatelll byla rozeslana poptavka.

Z celkové poptanych Sestnacti dodavatell byla podana nabidka pouze od Sesti
dodavateld. Nabidky byly odeslany OU, ktery mél &as na vyhodnoceni. Nakup&im
bylo obdrzeno vyhodnoceni ve formé& navrhu zadani, ve kterém se vyhodnotilo pét
nabidek technicky vyhovuijicich a jedna jako technicky nevyhovuijici, a to na zakladé
nesplnéni legislativnich pozadavkl. Z pohledu typologie nakupu se projednavala
celkova cena za projekt, nebyly znamé Zadné jednotkové ceny, projednaval se cely
objem. V nasledujici tabulce byli dodavatelé oznaceni A-F a k nim pfifazeny
nabidkové ilustracni ,ceny” a ve tfetim sloupci bylo uvedeno, zda splhuji technicke

pozZadavky.

Tab. 1 Nabidky po technickém vyhodnoceni

Dodavatel Cena Technicky
A 105.000 O.K.
B 110.000 O.K.
C 115.000 O.K.
D 125.000 O.K.
E 130.000 O.K.
F 125.000 K.O.

JelikoZ ve SA neni dana smérnice, jaké nastroje by mély byt u daného VR pouzity,
je vybér na pfislusném nakupcim. V tomto pfipadé, kdy jsme méli pét technicky

vyhovujicich dodavateld, bylo nejlepsi v prvnim kole pouzit nastroj OVS, abychom
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vylougili z dalSiho jednani nekonkurence schopné firmy. Byl zvolen druh OVS proti
targetu. Target po konzultaci s koordinatorem byl stanoven na 85% ceny z nejlepSi
nabidky pfed jednanim, tudiz byl vypocten z nabidkové ceny firmy A, to znamena,
Ze byla vynasobena cena 105.000 x 0,85 = 89.250 jednotek. Dale
byl stanoven zakladni ¢as na aukci na 15 minut s prodlouzenim o 1 minutu v pfipadé
poskynuté slevy jakymkoliv dodavatelem. Dodavatelim nebylo umoznéno vidét
nabizené ceny konkurence, pouze jsou informovani o své pozici pomoci

stanovenych barev.

VSichni technicky vyhovujici dodavatelé byli kontaktovani s informaci ohledné data
a Casu konani online jednani, u kterého musel byt v celém prubéhu pFitomen
i nakupci, ktery sleduje a spravuje vyvoj aukce. V probéhlém OVS si nejlépe vedl
dodavatel B, ktery poskytl slevu z ptvodni nabidky 10,91%, dostal se na Castku
98.000 a preskocil dodavatele A, ktery slevil z puvodni nabidky pouze 4,76%.
Dodavatel C snizil cenu 6,96% a stale se drzel na tfetim mist&. Zadny z dodavatelQ
se nepfiblizil ke stanovenému targetu, tudiz bylo pfistoupeno k dalSimu kolu
cenového jednani. Jelikoz firmy D a E byly vzdaleny od nejlepSi nabidky 15 %, byla
jim systémem pfifazena Cervena barva, byly vyfazeny a nemohly do dal$iho kola

jednani postoupit.

Tab. 2 Vysledky po prvnim kole cenového jednani

Dodavatel Cena
98.000
100.000
107.000
118.000
120.000

omo|>w

Ve druhém kole jednani bylo jednano pfes e-mail pomoci JP, ktery byl zaslan
zodpoveédné osobé na strané dodavatele. Byly vytvofeny protokoly pro firmy B, A,
C se stanovenym terminem vraceni doplnéného a potvrzeného JP. Ve stanoveném

terminu byly obdrZzeny JP se vSemi nalezitostmi.
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Tab. 3 Vysledky po druhém kole cenového jednani

Dodavatel Cena
A 95.000
B 96.000
C 103.000

Po druhém kole se do Cela opét vratila firma A, ktera poskytla slevu ve vysSi 5 % a
tim se dostala o 1,04 % pred dodavatele B, ktery snizil cenu o pouhych 2,04 %.
Firma C zuUstala na tfeti pozici s nabidnutou slevou 3,74 %. Jelikoz byl rozdil cen
firem A a B pouze o 1,04 %, misto poZadovanych minimalné 2 %, pfistoupilo

se k dalSimu dodate€nému vybérovému kolu jednani.

Do tfetiho kola uz byli pfipusténi pouze dodavatelé A a B. Znovu byl zvolen postup
jednani pomoci JP. Stale byla zachovana strategie jednani proti targetu, ovsem
target byl sniZzen z puvodnich 85% na 80% z puvodni nabidky, to je 105.000 x 0,8
= 84.000. Snizen byl z ddvodu snahy vytvofit tlak na dodavatele, aby neztratili

motivaci soutéZit a poskytnout dodate¢nou slevu.

Tab. 4 Vysledky po tretim kole cenového jednani

Dodavatel Cena
A 93.000
B 96.000

Po tfetim kole jednani byla firma A stale nejlevnéjsi, byla poskytnuta sleva ve vysi
2,11 %. Firmé& B uz pravdépodobné nezbyl manévrovaci prostor pro snizeni ceny

a v tomto kole slevu nesposkytla zadnou.

V tuto chvili byl procesni postup Cisty a mohlo se pfistoupit k vytvofeni prezentace,
jako podklad pro schvalovaci grémium. Prezentace byla vytvofena dle standardnich
postupu v excelu, byla predstavena vSechna tfi kola cenového jednani. Jelikoz byl
tento pfipad pod hodnotovou hranici 100.000 EUR, probihalo schvaleni VR formou
Direkt Vorgange. Soudasti schvéleni VR bylo predstaveni prezentace
koordinatorovi, ktery potvrdil schvaleni pfipadu podpisem takzvaného

prezentacniho listu, na kterém byl i podpis nakupcCiho a nasledné tento dokument

svosoe

31



V nasledujicim kroku byla nakup&im vytvofena objednavka, ktera obsahovala:
e IdentifikaCni udaje odbératele i dodavatele.
e Zodpovedny nakupci a jeho kontaktni udaje.
o Cislo objednavky a SK vybéru.
e Datum vystaveni a vytisténi objednavky.
e Zadatel projektu.
e Projednana cena.
e Termin a podminky dodani.

¢ Vlastni text objednavky s odkazy na pravni a interni predpisy.

Aby byla objednavka platna, musel ji podepsat koordinator a nakupci, ktery
ji vystavil. Nasledovalo odeslani objednavky na dodavatele A s pokyny zahajeni
realizace vyhrané zakazky. Po provedeni realizace zakazky byla dodavatelem

vystavena faktura, nasledné zaslana na uctarnu, ktera ji zauctovala a proplatila.

Navrh na zlepsSeni procesu

Jak uZ bylo uvedeno vysSe, cely nakupni proces uvedeného vybéroveého fizeni
byl v pofadku a za dodrZeni platnych zasad spolecnosti. Na druhou stranu bychom
zde mohli najit i maly prostor pro zlepSeni. Z pribéhu celého procesu jednani
bylo zfejmé, ze prvotni nabidka firmy A byla nadhodnocena, jelikoz méla prostor
poskytovat slevy v kazdém kole jednani a z toho Ize usoudit, Ze méla stale prostor

pro poskytnuti dodatecné slevy.

Doporuceni pro zlepSeni by spocivalo v dodatecném kole cenového jednani, které
by probéhlo po poslednim tfetim kole. Probéhlo by pozvanim dodavatele A na
osobni jednani, jehoz cilem by bylo pfesvédcit dodavatele k poskytnuti dodateéné
slevy a to zplisobem, Ze by firmé byly nabidnuty dvé moznosti. Prvni moznosti by
bylo poskytnuti slevy, druhou moznosti by bylo povéfeni dodavatele ukolem o
prepracovani technického zadani, ve kterém by vyselektoval pfipadné nadbyte¢né
ukony a viceprace, na zakladé zkuSenosti se stejnym projektem. Tato mozZnost
osobniho pozvani a dodate¢né poskytnuti slevy by se nasledné umoznila i

dodavateli B.
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V pfipadé zvoleni prvni varianty by bylo docileno dodatecné slevy a zlepSeni
vybérového Fizeni. V pfipadé zvoleni druhé varianty, by ovSem nastala situace,
ve které by se rozesilala aktualizovana poptatavka na okruh dodavatelt a muselo
by se projit celym nakupnim procesem témer od zaCatku. | v tomto pfipadé

by ovSem finalni cena méla byt snizena o nadbyte¢né ukony v ramci projektu.

3.2 Vybérové fizeni — BTM pozadavky

V druhém pfipadu se budu zabyvat dvéma BTM pozadavky, coz znamena VR
v hodnotové hranici 5.000 — 49.999 EUR. OU vznikla potfeba nakupu projektu ve
dvou fazich. Jelikoz OU tyto pozadavky zpracoval zvlast, s uritym éasovym
rozestupem, dostala se hodnotova hranice kazdé faze pod 49.999 EUR. Na zakladé
takto zpracovanych pozadavkl spadly pfislusné ON do referatu nakup&iho BTM.

Ten ve své zasobé prace vidi vSechny poZzadavky, které ma zpracovat.

NakupCi téchto BTM pozadavku nerozesilal zadnou poptavku, o tuto cast
se postaral OU, ktery v naSem pfipadé musel obstarat minimalné tfi technicky
vyhovujici nabidky, jelikoZz se pohybujeme v hodnotové hranici mezi 10.001
a 49.999 EUR, a pfilozil je k pFislusnému ON. Spole¢né s ON obdrzel nakupci
i navrh zadani, ve kterém vidél nabizené ceny pfed jednanim viz nasledujici tabulka.

Opét pouzivam ilustracni jednotky.

Tab. 5 Nabidky pred jednanim — BTM

Faze 1.
Dodavatel Cena
A 38.000
B 40.500
C 45.000

NakupcCi si i vtomto pfipadé stanovil target, tentokrat pouze na 90 % z nejlepsi
nabizené ceny, 38.000 x 0,9 = 34.200. Vytvofil JP, které poslal na vSechny ffi

dodavatele, obdrzel je doplnéné a potvrzené o aktualni ceny.

Tab. 6 Vysledky po cenovém jednani - BTM
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Faze 1.
Dodavatel Cena
A 38.000
B 39.800
C 44.000

Dodavatel C poskytl slevu 2,22 %, dodavatel B 1,73 %. Poskytnuté slevy nestacily
na puvodni nabidkovou cenu dodavatele A, ktery béhem cenového jednani
neposkytl zadnou slevu. Co se tyCe nakupnich procest BTM, bylo vse
dle stanoveného postupu. V dalsim kroku nakupCi vystavil objednavku
na dodavatele A a nechal ji podepsat dvéma zodpovédnymi koordinatory.
Objednavka byla odeslana na dodavatele, jenz pfistoupil k zahajeni pracovnich
¢innosti. Po dokonceni praci a vyhotoveni projektu byla zaslana faktura na finanéni

oddéleni k proplaceni.

Druha faze projednavani tohoto projektu probéhla témér totozné, z toho duvodu
ji zde nebudu dale detailné popisovat. Ve VR znovu zvitézil dodavatel A, ktery v této

fazi poskytl symbolickou slevu 0,5 %.

Navrh na zlepsSeni procesu

Na zakladé skuteCnosti, Ze byl projekt rozdélen do dvou samostatnych ¢asti a kazda
z nich byla projednana samostatné pres BTM proces, se nedocililo téméf zadné
uspory. Doporu€enim pro zlepSeni by v tomto pfipadé bylo spojeni téchto dvou
mensich &asti, do jednoho velkého VR a projednat v ramci ATM procest. Vedlo by
to zejména k tomu, Ze by bylo poptano vétsi portfolio dodavatelu, projednaval by se
vétSi objem a nakupci ATM by mél vétsSi mnozstvi nastrojd podporujicich cenové
jednani. Dalo by se pfedpokladat, ze v pfipadé spojeni téchto dvou fazi se docili

levnéjsi finalni ceny.
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Zaveér

Cilem bakalarské prace bylo charakterizovat nakupni proces s ohledem na strategii
cenovych jednani v oblasti nakupu IT a stanovit navrh nejvhodnéjSi strategie

na praktickych pfikladech nakupu IT sluzeb, hardware, software.

Prace byla rozdélena do tfi kapitol. Prvni kapitola se vénovala teoretickym
vychodiskim nakupu a nakupniho procesu, byl definovan a popsan pojem nakup,
nakupni proces, vztah s dodavateli, strategie nakupu a strategie nakupu ve vztahu
s dodavateli, vyjednavani a vyjednavaci taktiky, pravidla vyjednavani a vysledky
vyjednavani. Zjisténé teoretické poznatky ukazuji na fakt, Ze Nakup je jednim
z hlavnich utvarl v kazdé organizaci, protoZe jsou na né&j navazany ostatni

podnikové utvary.

Druha kapitola se zabyvala charakteristikou oblasti nakupu IT sluzeb, v€etné jeho
specifik, charakteristikou samotného IT, typologii nakupu IT, délenim oddéleni
Nakupu ve SKODA AUTO a.s. a rozdélenim oddéleni Nakupu IT ve SKODA AUTO
a.s. Obor IT se stal jednim z oboru, ktery ma vyznamny progresivni rist a ktery
pfinasi neustale mnoho vyvojovych zmén a inovaci. To, co bylo v€era novinkou,

zitra bude zastaralé.

Treti kapitola se vénovala analyze a navrhu doporucéeni pro strategii rozhodovani
na praktickych pfikladech nakupu IT. V prvni Casti této kapitoly autor popsal
a zanalyzoval vybé&rové fizeni ze spoleénosti SKODA AUTO a.s., predstavil prab&h
celého jednani a v zavéru navrhnul, jak tento proces zdokonalit a zefektivnit.
Jednalo se o vytvorfeni dodatecného kola osobniho cenového jednani. V druhé ¢asti
se vénuje stru¢nému popisu dvou BTM vybérovych fizeni, které by dle ziskanych

dat, bylo vyhodnéjSi spojit a projednat spolecné.

V této bakalarské praci byl teoreticky popsan nakup, nakupni procesy,
charakteristika IT a typologie nakupu IT. V praktické Casti byl detailné popsan cely
nakupni proces ve spolecnosti SKODA AUTO a.s. | pfes skutednost, Ze proces
nakupu ve spolednosti SKODA AUTO a.s. je dikladné& promyslen a spravné
nastaven prostrfednictvim pravidel a smérnic, nasel autor prostor pro zlepseni. Cil

bakalafské prace byl naplnén.
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Priloha 1 — Vzor jednaciho protokolu

Doplite chybéiic data (rabat, termin) 5 vrathe zpét na nas e-mail.

Sons
@ P | Popravka &
] i t .
ednaci protoco oNE
Dodavatel: - e I _ S
“’&: - - - - - - - - - —— - - - - - ——— - - - - - - - -
Mabida e ~~  zedte __
UZastnici jedndni:
Dodavatel: Skoda: S R
eyt email:
Tel: Tel:

[EUR) Cena po ledndni

[EUR) Cena po jJednini

Zacrovani se provadi dle: Cx] pautsinicn can
|:| skut=fnd pravedsnfch vdkond na zéklad® {edricteowich cen

Dodac podminkoy:
Plati “VEschemné ndkupni podminky™ firmy SKO0A AUTO &,
Budou cévamé dodrieny inferrni standardy SKODA AUTO a.=.
Welkeré c=ny jzou neménnd a2 o definitiviiho ukond=ni dodévky & vikond,
Dojednané padminky zastévafi v platnosti i pfi =ventusinich pozsdifich zménéch objemu
doddvky & wikond. Na pfipsdné zmény musi byt poukdzéng v nebtidcs zminy.
5. Zarufujete ndm, f= dodévka nech=ahuje Eiky neruiufio strobtery laky = tebiowd ne=mituf= do ckoli.
vorba ceny:
[x ] Madieoicsiay
[ res

Folap e

1 exw
TEl'nI'n:r:
Zavazny phslb (pevné terminy] : oeivery
Buy-offdate I )
Penale z prodleni dodavloy:

3.5 5% chi=cnand hodmoby za kafcy dokondeny tfden gfekrofznl t=rminu, aviak nanedvel= max. 5 % off konafném
whftowdnl. Prévo fv. SX0DA AUTO 2.5 nz uplatndnl nési=cnych pofadawkd zpdscoenvocn pozdnl doddvkou po
of=ciofenl dikazu zistdvd nedotéf=no.

Dojednano: yes
Zaruka:
Taflnd po pFevzat] doddvicy f vikond a trvd - 24 mécich bez amare=nl sménniho provoou.
Platebni podminky:
Objam
doadvicy: [x] 100% 30 dnit po dedénl @ cadrienl vyiovénd

I:I 90% 30 dnld po pFedéni do provazu & abdrbend wyOEtawdni
10% pa & tydennim bezparuchovéEm arovozu
abg=m wikond - |:| 30 dnih po dokonfenl vikond 2 codrfsnl vywiftovdnl

_V: Mlada Boleslay  dne:

Pravné zavazny podpis dodavatele
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Priloha 2 — Vzor ATM prezentace pro schvalovac

Einzelpreise im Vergleich zum Wettbewerb | comparison of partial prices

1st Round - OVS Technicaly not O.K.
T
v. Verhandlung | n. Verhandlung | |v. Verhandlung | n. Verhandlung | |v. Verhandlung n. Verhandlung| |v. Werhandlung | n. Verhandlung | | v. Verhandlung | n. Verhandlung | | v. Verhandlung | n. Verhandlung
befor neg. sfter neg. befor neg. sfter neg. befor neg. sfter neg. befor neg. sfter neg. befor neg. sfter neg. befor neg. sfter neg.

Beschreibung/description

105 000 K& 100 000 K& 110 000 Kc 88 000 K& 115000 K& 107 000 K& 125 000 K& 118 000 K& 130 000 K& 120 000 K& 125 000 K&

Summe wvor Verhandlung total before negot 105 000 Ke 110 000 Kc 115000 K& 125 000 Kc 130 000 K& 125 000 Ke
ML in % / savings in % 4,76% 10,81%

i 100 000 K& 98 000 Ke

3 B35 € 3BT €

2nd Round - Negotiation protocal

Beschreibung/description

v. Verhandlung | n. Werhandlung | |v. Verhandlung | n. Verhandlung | | v. Verhandlung | n. Verhandlung

befor neg. sfter neg. befor neg. sfter neg. befor neg. sfter neg.
CCTV system for new parkhouse in Cesana 100 000 K& 95 000 KE 98 000 K2 95 000 K& 107 000 K& 103 000 K&
Summe vor Verhandlung/ total before negotiation 100 000 K& 98 000 K2 107 000 K&

ML in % / savings in %
1 final price in CZK

5.00% 2,04%

3.74%

3rd Round - Negotiation protocol

Beschreibung/description

v. Verhandlung
befor neg.

n. Verhandlung
sfter neg.

v. Verhandlung
befor neg.

n. Verhandlung
sfter neg.

CCTV system for new parkhouse in Cesana 95 000 K& 94 000 KE 95 000 K& 95 000 K&

Summe vor Verhandlung/ total before negotiation 95 000 K& 98 000 K2
ML in % / savings in %
Endpreis / final price in CZK

0,00%

Endpreis / final price in EUR
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Priloha 3 — Vzor objednaciho navrhu

SKOoDA

A\

I | |

-

Zadatel/ Aniragsteller
Pijemee Endenpianssr

EWA

Mazey BWABWA Mame

pazice BWA Position WNr

Mazey poz. BWA Techrische beschreiunz
MI-Projekt

SPP prvek

Mazey Bazeichmme des M-Projekies

Tiada I

Objednaci navrh BWA ¢islo
Bestellvorschiaz HNr.
Tazew nalom. kol
Tempin vystaven: Bestellvorschlazdanm:
Utvar'OE Bezpefnost a ochrana znacly
Utvar'OE Bezpeinost a ochrana znacky

Text pro schvaloviniText filr Genehmigung
Digitalizace a chnova systénm CCTV vobjekm U33
O wystaven po dobodé na nejmiFs nabidkn v rame vwh. fzend
Probiha vybérows fizenl ostamd nabddky ma k dispozic

Piehled polozek / Positionsiiberblick

1 Digital. a obnova syst. CCTV- 133

Fedmét dodaviy

Moodsti

E.
&

Cena ma MJ
Preis fir ME

Termem dodan:
Anladetermin

kontakimnd psoba -

Digstalizace a chnova systenm CCTV v objekin 133

probibe wybérove fizer, astaini nabidky ma k disposici pi

O vystaven po dohodé m nejeizi nabidian v ranei vyb.
fizeni.

Sokl wifed Takazka
keactncha phijema At

Edmerile

Liksi

Kozic

P
Perenl

SchvaloviniBestitdgung
Status/Stand: Povoleno

CZK

EUR

Upozerném: piehled schvalovateli miiZe byt béhem schvalovani zménén viivem provedervch zmén na kodi

Eordinator investic 1. shipel 10:11:01 Roshodmt whvatele: Schvaleno
Vesdouc: organizadn jednodky 21:32:39 Rozhodmatl ukivarsle: Schvaleno

Chlasm schvalovate] imvestic 1. stopen

14:27-15 Rozhodmd ufvatels Schvileno

Centrolling mvestic 1. stupefi 11:03:40 Forhodmati nFvarsle: Schvaleno
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Priloha 4 — Vzor navrhu zadani (Vergabevorschlagu

SKODA

Vergabevorschlag / Assignment Proposal — Evaluation of
Offers

zur Betriebsmittel-Anforderung Nr. / to order proposal no.:
Projekt-Nr. /Project no.: ]Anfrage Nr. / Inquiry: SK 2019

Art der Arbeit oder Lieferung / Deliverables: Digitization of CCTV in the hall U33 in the Mlada Boleslav
plant

2Zweck der Arbeit oder Anschaffung / Delivery purpose: Digitization of CCTV in the hall U33
(replacement of analog cameras with IP cameras) in the Mlada Boleslav plant, protecting rights and
legitimate interests of Skoda Auto

Lastenheft / technical assignment: list of tasks in the project - Avalon Prague

Aufgeforderte Firmen / Angebotsversion, Datum / | Gesamtpreis / Technically/
Enquired companies: scope, version, date: Total amount: technisch:
i.0.fox. | n.i.O./k.0O.
K X
A (o4
ZK X
B C
CZK X
F
CZK X
C
D CZK X
E CZK X

Vergabevorschlag an Firma / Assignment proposal - evaluating the company's quotations: The
quotations meet technical requirements, do not meet legislative requirements of
the order

Preis / Price: CZK
Vergabegrundlage-Angebot bzw. Leistungsbeschrieb vom / quotation no. dated:

Begriindung fiir Vergabe bzw. fUr nicht eingeholte Wettbewerbsangebote/ Quotation reasons have
been accepted/ refused: Supply and assembly of CCTV systems are subject to respective legislative
restrictions

in accordance with Labour Code, "On Licensed Trading” means that the subject of
the business is bound to a specific professional qualification. Trade Act lists the activity in supplement 3,

Org. Einheit ; OU:
Ort / Venue: Mladd Boleslav

Date/ Datum: Unterschrifty Signature:

42



ANOTACNI ZAZNAM

AUTOR Matéj — Jan Nytra

STUDIJINi 6208R087 Podnikova ekonomika a management obchodu

PROGRAM/OBOR/SPECIALIZACE
Strategie rozhodovani p¥i nakupu IT

NAZEV PRACE

VEDOUCI PRACE Ing. Jana Sturmova, MBA

KATEDRA KMM - Katedra ROK 2020
marketingu a ODEVZDANI
managementu

POCET STRAN 44

POCET OBRAZKU 5

POCET TABULEK 6

POCET PRILOH 4

STRUCNY POPIS Tato prace je zaméfena na nakup, nakupni proces, vztah
s dodavateli, strategii nakupu, charakteristiku IT, typologii
nakupu IT, rozdéleni nakupu ve spole¢nosti SKODA AUTO
a.s. Na zavér se autor vénuje popisu a analyze dvou
obchodnich piipadu u kterych uvadi doporuceni pro
zlep$eni. Cilem je charakterizovat nakupni proces s ohledem
na strategii cenovych jednani v oblasti IT a stanovit navrh
nejvhodnéjsi strategie na praktickych prikladech. Hlavnim
zjisténim bylo, Ze i pi‘es dobi‘e nastavené procesy ve firmé
SKODA AUTO a.s. je zde stale mozné najit prostor pro
zlepSeni a zefektivnéni téchto procesi. JelikoZ se v praci
vyskytuji tajné informace, byly nahrazeny ilustra¢nimi
jednotkami.

KLiCOVA SLOVA Nakup, nakupni proces, nakup IT, SKODA AUTO a.s.,
vybérové rizeni.

43




ANNOTATION

AUTHOR Matéj — Jan Nytra

FIELD 6208R087 Business Administration and Sales
IT Purchasing strategies

THESIS TITLE

SUPERVISOR Ing. Jana Sturmova, MBA

DEPARTMENT KMM - Department | YEAR 2020
of Marketing and
Management

NUMBER OF PAGES 44

NUMBER OF PICTURES 5

NUMBER OF TABLES 6

NUMBER OF APPENDICES 4

SUMMARY This thesis is concentrated on purchase, purchasing process,
purchase strategy, relationship with suppliers, IT
characteristics, IT topology and diversion of purchase in
SKODA AUTO a.s. At the end the author describes two
different real life situations and describes steps for
improving the process. The goal is to analyze the purchase
process and come up with the best suitable strategy based on
real life situations. Main finding was that even though
SKODA AUTO a.s. has really good process set up, there is
still room to improve these processes. Due to some
information, which were used in the thesis, being
confidential, they were replaced by general marking.

KEY WORDS Purchase, purchasing process, purchase of IT, SKODA
AUTO a.s., tender.

44




