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Uvod

Ve své bakalarské praci se vénuji tématu Nakup a jeho fizeni ve spoleCnosti
Faurecia Exhaust Systems s. r. 0., kde jsem jiz vice jak dva roky na pozici
asistentky sériového nakupciho. Cilem mé bakalarské prace je analyza fizeni
nakupu ve Faurecii a feSeni pro vyvstaly problém s procesem nakupovani
nahradnich dilu.

V teoretické Casti bakalarské prace se soustfedim nejprve na obecny popis
podniku, jeho definici, cile, funkce a podminky, které mohou podnik ovliviiovat, a
to jak zvenci, tak zevnitf podniku. Dale popisuiji i okoli podniku, které je dulezité
pro jeho zaclenéni a fungovani, jelikoz sam podnik by si nevystacil pro svou
¢innost. Nasledné uz se zaméfim na nakup v podniku v teoretické roviné, tedy co
je to nakup, co je to marketingové pojeti nakupu a vyznam nakupniho utvaru
v podniku. V dfivéjSich dobach byl nakup chapan jako podfadné oddéleni, které
pouze zafizuje material a sluzby pro podnik. V dnesni dobé je proces nakupu
velice slozity a je potfeba jej zdokonalovat pro efektivni fungovani celé firmy.
své teoretické Casti popisuji funkce a zakladni cile nakupu a jednotlivé faze
nakupniho procesu od rozpoznani potfeby nakupu az po ponakupni hodnoceni
dodavatele. Nasleduje deskipce faktorl ovliviiujicich rozhodovani pfi nakupu a
vybéru vhodného dodavatele a na jednotlivé sourcingové strategie, které muize
nakup v podniku mit. Dalezitou €innosti nakupu je fizeni nakladd a hledani uspor,
aby podnik mohl sniZzovat své vyrobni naklady. Nasleduje proces objednavek a
jejich schvalovani. V neposledni fadé vénuiji teoretickou ¢ast popisu nakupniho
marketingového mixu, coz je marketingovy mix pretvofeny pro oddéleni nakupu.
V posledni Casti teorie jesté v kratkosti sepisuji pouzivané informacéni systémy
v podniku, které pomahaji k usnadnéni procest v oddéleni nakupu a obecné ve
firmé.

V praktické Casti se zamérfuji nejprve na analyzu cCinnosti, kterymi se zabyva
nakupni utvar v Bakové nad Jizerou, shrnuji veSkeré Cinnosti utvaru a jednotlivé
¢innosti popisuji. Nasledné analyzuji nakupované vyrobky a sluzby, které zafizuje
oddéleni ndkupu v bakovském zavodé a tim je material a outsourcing vyrobnich

operaci. Outsourcing popisuji jen kratce, jelikoz dale uz nebude pfedmétem mé



bakalarské prace. Vénuji se pfedevSim nakupovanému materialu, kde vyvstava
problém s nahradnimi dily.

V posledni kapitole navrhuji mozné FeSeni procesu nakupu nahradnich dild po
konci projektu, ktery souvisi s chybé&jicimi podminkami pro nakup nahradnich dila.
Moje bakalaiska prace by tedy mohla slouZit pro spole¢nost Faurecia jako namét

pro zlepSeni procesu, ktery zde budu analyzovat.



1 Teoreticka vychodiska reseni

Prvni kapitola je soustfedéna nejprve na vymezeni pojmu podnik, jeho €innosti,
cili a nasledné je kapitola vénovana obecné deskripci nakupniho procesu, cill
a funkci nakupu a jeho vyznamu v podniku. Déle jsou zde popsany jednotlivé faze
nakupniho procesu a faktory, které ovliviiuji rozhodovani pfi nakupu a vybéru
dodavatelu. Jsou zde také vypsany sourcingové strategie a fizeni nakladu
v oblasti nakupu a dale marketingovy mix a informacni systémy, které napomahaji

ke spravnému fungovani nejen nakupniho procesu, ale pfedevsim celého podniku.

1.1 Podnik, podnikové €innosti a cile podniku

,Podnikem oznaCujeme planované organizovanou hospodarskou jednotku, ve
které jsou vyrobni faktory kombinovany tak, aby bylo vyrobeno a prodano zboZzi
a sluzby” (Wohe a Kislingerova 2007, s. 41).

Podnik, jenz vyrabi zbozi nebo poskytuje sluzby, ma za cil pfedevSim
uspokojovani potieb zakaznika. Kazdy podnik by mél mit jasné specifikovanou
svoji ¢innost, své poslani, a to ne podle toho, jaké vyrobky vyrabi, ale zejména

formou vize podniku, tedy kterym smérem se podnik ubira (Kotler a Keller, 2007).

,Podnik je instituce vytvofena k podnikatelské cinnosti. V nasem obchodnim
zakoniku je podnik definovan jako soubor hmotnych, jakoz i osobnich
a nehmotnych slozek podnikani. K podniku nalezi véci, prava a jiné majetkove
hodnoty, které patfi podnikateli a slouzi k provozovani podniku nebo vhledem ke
své povaze maji tomuto ucCelu slouzit. Podniky existuji proto, aby vyrabély
a distribuovaly vyrobky a poskytovaly sluzby zakaznikim a také uspokojovaly
potfeby v8ech ostatnich, ktefi jsou s vyvojem podniku spjati“ (MartinoviCova 2006,
s. 10).

,Prvnim krokem vrcholového managementu vramci strategického planovani
podniku je odpovédét na otazky: “Vjakém odvétvi podnikame?“, ,Jakym
zakaznikim chceme slouzit?“ a ,,Jak bychom méli rozvijet schopnosti firmy a na co

zamérit své usili?“ (Solomon a kol. c2006, s. 37).

Hlavni motiv podnikani je snaha dosahnout zisku, tedy pfebytek vynosu nad
naklady. Zisku docili podnik uspokojovanim potfeb zakaznik(, z toho midzeme

usoudit, ze v centru pozornosti podniku je zakaznik, tedy jeho zajmy, pozadavky,



potfeby a preference. Potfeby zakaznik( podnik uspokoji svymi vyrobky nebo
sluzbami na trhu. Dalsi snahou podnikatele je zhodnotit kapital viozeny do
podniku, a to pfedevSim ten vlastni. Miroslav Synek ve své knize uvadi, ze cizi
kapital je pro firmu jen prostfedek pro zhodnoceni kapitalu vlastniho (Synek a kol.
20086, s. 3).

,SVveé cile uskute€nuje podnik svou Cinnosti. Ta se muze lisit podle charakteru

podniku, odvétvi, velikosti, pravni formy atd.

Mezi hlavni Cinnosti podniku patfi:

Prodejni — Cinnosti, které souvisi s prodejem vyrobku a sluzeb

Vyrobni — vyroba vyrobku (popfipadé u nevyrobnich podnikl funkce provozni)

Zasobovaci — pofizeni surovin materialli, soucasti, pfijem, skladovani, vydej do
vyroby

Personalni — zajisténi pracovni sily, hodnoceni pracovnikd, rust jejich kvalifikace,
systém odménovani

Finanéni — obstaravani potfebnych financi, pouziti financnich zdroju k obstarani
potfebnych statkl a k uhradé vydaji na ¢&innost podniku, rozdélovani zisku,
finanCni operace pfi zaloZeni a rozSifovani podniku, pfi fuzi, sanaci a likvidaci

podniku

Védeckotechnicka — aplikovany vyzkum, technicky vyvoj, pfiprava vyroby
Investi€ni — zajisténi potfebného dlouhodobého majetku

Sprava — controlling, planovani, ucetnictvi, statistika, pravni ¢innosti, interni audit*

(Martinovi€ova 2006, s. 10 az 12).

1.1.1 Vnitini podminky podniku

Podniky rozliSujeme obecné podle dvou skupin faktorl, a to podle takzvanych

mékkych a tvrdych prvka.

.1vrdé prvky predstavuji hmotné, hmatatelné, prezentovatelné entity jako jsou
vyrobky nebo sluzby podniku, technické zazemi podniku, organizace logistiky,
zasoby, finance, organizacni struktura podniku, distribuéni kanaly, datové soubory,

stimulaéni nastroje, hygienické zazemi atd.
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Mékké prvky jsou predstavované nehmatatelnymi akty, do kterych zaradime
napfiklad jednani, chovani a vystupovani lidi uvnitf organizace i vné (jednani
s obchodnimi partnery, ufady, zajmovymi skupinami apod.). Mékké prvky jsou ty,
ve kterych jde o projevy a reakce jednotlivce (nebo celé organizace) na nejriznéjsi
situace, impulzy, podnéty, které vyplivaji z konkrétniho jednani, chovani,

vystupovani pracovnikl organizace.

V souCasné dobé se pozornost obraci ztvrdych prvkl (dfive byla cenéna
predevSim aktiva firmy) na ty mékké, protoze podnik bez vhodnych vztahl neni

schopen fungovat” (Vachal a Vochozka 2013, s. 85).

1.1.2 Okoli podniku

Podnik neni zavisly pouze sdm na sobé, ale je pfedevsim zavisly na svém okoli,
jelikoz kazdy podnik vzdy potfebuje dodavatele, odbératele, zakazniky,
zaméstnance atd. Z toho duvodu je dobré, pokud si podnik déla prizkum svého
okoli a to nejen v ekonomické sféfe. Do okoli podniku fadime vSe vné podniku co

ma urcity vztah k podniku samotnému. RozliSujeme:

e Okoli geografické, které ovliviiuje rozhodnuti o umisténi podniku.

e Socialni okoli, kdy podnik musi brat v ivahu spole¢enskou zodpovédnost
a na zakladé ni se rozhodovat.

e Politické okoli, kdy jde predevSim o zajmy statu pfedavané politickymi
stranami-

e Ekonomické, které je zavislé na ekonomice daného statu.

o Ekologické, kdy podnik musi brat ve svém rozhodnuti v dvahu
i zodpovédnost za zivotni prostredi.

e Dale pak muzeme uvést napfiklad okoli technologické, etické a kulturné
historické (Vachal a Vochozka 2013, s. 85 az 86).

1.2 Nakup v podniku

Mezi firmami probiha takzvany B2B nakupni proces, coZ znamena, Zze mezi sebou
obchoduji firmy, na rozdil od B2C, kdy jde o nakup koneénym zakaznikem —
spotrebitelem.

Oddéleni nakupu zajistuje efektivni hospodareni podniku a minimalizaci nakladu.

Nakup se vzdy snazi zajistit materidl a sluzby ve spravné kvalité, spravném
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mnoZzstvi ve spravny €as, za spravnou cenu a od nejlepSiho dodavatele. (Monczka
a kol. 2009, s. 7)

1.2.1 Marketingové pojeti nakupu

Podniky ve vyspélych statech se zacCaly v poslednich letech zamérfovat na
marketingové pristupy nejen v oblasti prodeje, ale také v oblasti nakupu. Nutno
fici, Ze rozvoj marketingu zacal nejprve v podobé, které dominovala vystupni
strana — prodej. Pozdéji povale¢né dobé v USA (a v Evropé minimalné o 20 let
pozdéji) se pozvolna zaCala vyuzivat prakticka implementace marketingu na

vstupu podniku — nakupu.

Potfeba rozvoje nakupniho marketingu se zacala stale silnéji projevovat pote, kdy
zacala prevazovat poptavka nad nabidkou a trh se ménil v dynamicky vyrovnany.
Mezi dodavateli zaCala silit konkurence, ktera se projevovala touhou ziskat
zakaznika diky lepSimu uspokojeni jeho potfeb a pozadavkl. Nakupni marketing
vyuziva podobné metody jako prodejni marketing, které zacinaji u prizkumu trhu
dodavatell, nasledné pokracuji rozhodnutim o vhodném dodavateli, podminkach
dodani, mnozstvi zasob, i logistickém feSeni. Odbératel a dodavatel usiluji o
dlouhodobé dodavatelsko-odbératelské vztahy, které budou vyhodné pro obé

strany a to i co se tyCe kvality, spolehlivosti, pruznosti a efektivnosti.

Nakupni marketing tak, da se fici, za€ina podnikovy logisticky fetézec, a ten pak
na strané prodeje marketingem konci. V opaéném sméru vSak probiha pfedavani
informaci ze strany prodeje k nakupu. Obé strany maiji spole¢nou funkci a tou je
propojeni podniku pomoci téchto dvou oddéleni s vnéjSimi subjekty (dodavateli a
odbérateli), kdy vzajemna komunikace mezi témito subjekty a podnikem je
predpokladem k uspéchu (Synek a kol. 2006, s. 183 az 184).

1.2.2 Vyznam nakupu v podniku

Nakup je velmi dulezita ¢ast podniku, jelikoz zajiStuje statky a sluzby pro zajisténi
plynulého vyrabéni dalSich vyrobkl, nebo poskytovani jinych sluzeb danym
podnikem. ,Zakladni funkci utvaru nakupu v podniku je efektivni uspokojovani
potfeb vyplivajicich z planovaného prubéhu zakladnich, pomocnych i obsluznych
vyrobnich i nevyrobnich procesu, a to zajiStovanim dodavek surovin, zakladnich

i pomocnych materiald, nakupovanych vyrobki a soucastek, polotovarg,

12



nahradnich dilu, narfadi, pfipravkl, rezijnich materiald a pomUlcek pro fizeni
a spravu, pro socialni sluzby a bezpecnost podniku atd.” (Synek a kol. 2006, s.
183).

Webster a Wind definuji nakupy spole¢nosti jako proces rozhodovani, s jehoz
pomoci firmy zajistuji potfeby nakupu materialu a sluzeb, identifikuji, hodnoti
a vybiraji mezi alternativnimi znaCkami a dodavateli. Takzvané nakupni centrum
obsahne v podniku nejen oddéleni nakupu, ale také dalSi oddéleni, ktera se
podileji na rozhodovacim procesu a sdileji také spolecné cile a rizika vyplivajici
z jejich rozhodnuti (Kotler a Keller 2007, s. 253).

Rizeni nakupu ma také zasadni dopad na kvalitu produktt a sluzeb. V mnoha
pfipadech se spoleCnosti snazi zvysit podil nakupovanych soucasti, komponent
a sluzeb, aby se tak mohly soustiedit na oblast svoji specializace a kompetence.
Tim padem se zvySuje vyznam dodavatelsko-odbératelskych vztaht (Monczka
a kol. 2009, s. 7).
Podle Kotlera zastavaji tito jedinci jednu ze sedmi roli:
a) Iniciatofi, ktefi iniciuji nakup.
b) Uzivatelé, ktefi budou statek nebo sluzbu vyuzivat.
c) Ovlivhovatelé, ktefi Casto pomahaiji definovat specifika a poskytuji
informace pro vyhodnoceni alternativ.
d) Rozhodovatelé, ktefi se rozhoduji o pozadavcich na vyrobek nebo
o dodavatelich.
e) Schvalovatelé, ktefi schvaluji rozhodnuti nakupcich.
f) Nakupci, ktefi maji za ukol vybirat dodavatele a stanovuji nakupni
podminky.
g) Vratni, ktefi maji moznost branit prodejcim v kontaktu se €leny oddéleni

nakupu ve firmé.

Zaméstnanci Casto zastavaji vice roli. Kazdy jedinec bude také vzhledem ke
svému zaméfeni, pozici, autoritg¢, mit jiné priority a zajmy pro nakup statkl
a sluzeb. Napfiklad technik bude mit zajem na maximalizovani funké&nich
vlastnosti vyrobku, na rozdil od finan¢niho oddéleni, které se bude zajimat spiSe

o hospodarnost nakupu (Kotler a Keller, s. 253 az 254).
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Dominantni zasady:

,Nakup se musi stat aktivnim ¢lankem v procesu pInéni strategickych cili podniku,

které jsou vrcholovymi kritérii rozhodovani.

Marketingové pristupy v nakupu vyzaduji vytvofeni a aktualizaci odpovidajici
nakupni informacni zakladny umoznujici optimalni rozhodovani o druhu materialu
na dany finalni vyrobek, o optimalnim dodavateli, dodacich, cenovych, platebnich

a logistickych podminkach.

Nové marketingové pfistupy k nakupu vyzaduji takovou osobnost nakupciho, ktery
spliiuje naroné pozZadavky: musi byt nejen pfipraven po odborné strance, ale
musi byt schopen duastojné plnit funkci jakéhosi ,obchodniho vyslance firmy na
trhu“. Musi ovladnout nejen znalosti o materialu, ktery nakupuje, ale i pfiméfené
znalosti ekonomické, znalosti pravnich norem, psychologie a etiky obchodniho
jednani“ (Synek a kol. 2006, s. 184).

1.2.3 Funkce a zakladni cile nakupu

Stejné jako se rozhoduje kone€ny zakaznik, tedy spotrebitel, jimZ se stava kazdy
z nas denno denné, rozhoduje se i podnikovy nakupci, jestli dany produkt Ci
sluzbu koupit. OvSem na rozdil od nakupu spotfebitele, muze jit v podnikovém

nakupu o miliony (Solomon a kol. c2006, s. 172).

AT & &4

v podniku je efektivni uspokojovani potieb, které vyplivaji z planovaného prabéhu
zakladnich, pomocnych a obsluznych vyrobnich i nevyrobnich procest, a to
napfiklad zajistovanim:

e Dodavek surovin

e Zakladnich i pomocnych materialu

e Nakupovani vyrobku a sou¢astek

e Polotovar(

e Nahradnich dilu

e Naradi

e Prfipravku

e Rezijnich materiall a pomUcek pro fizeni a spravu pro socialni sluzby a

bezpecnost podniku (Martinovi¢ova 2006, s. 120).
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Je dUllezité podotknout, Ze ne ve vSech spoleCnostech ma nakup na starost
veskeré cinnosti spojené s objednanim materialu nebo sluzeb. Tyto Cinnosti
mohou byt rozdéleny mezi nakupni oddéleni a oddéleni logistiky, popfipadé takeé
kvality, kdy nakup zafizuje (jako v pfipadé Faurecie) veSkerou komunikaci
s dodavateli, vyjednavani o cenach a zafizovani otevienych kontraktd a jejich
schvalovani a logistika ma na starosti (kromé pfijmu a skladovani) dodavky,

objednané mnozstvi, objednavky dopravy atd.

1.2.4 Faze nakupniho procesu
Nakupni proces obsahuje nékolik kroku. Podle R. Solomona se nakupni proces
déli na 5 fazi.

a) Rozpoznani problému

Stejné jako u spotiebitelskych nakupu je hlavni moment, kdy si nékdo uvédomi, ze

nakup muze vyresit problém. V prvé fadé jde o to, o jaky nakup se bude jednat.

Pokud se bude jednat o pfimy opakovany nakup, kdy jde o to, Zze firmé& dojdou
statky, které firma bézné objednava, €asto u stejného dodavatele, firma tyto statky

objedna a tim proces rozhodovani kon¢i.

Modifikovany opakovany nakup vychazi ztoho, Ze firma ma potiebu najit
dodavatele s lepSi cenou, kvalitou nebo rychlosti dodavek. DalSim pfipadem, kdy
dochazi k modifikovanym opakovanym nakupum je zjisténi, ze firma potfebuje

noveé vlastnosti, i zmény u vyrobk, které opakované nakupuje.

Treti moznosti je novy nakup, coz je prvni nakup, ktery provazi také rizika a velka
nejistota, a proto vyzaduje takovy novy nakup nejvétSi usili pfi procesu

rozhodovani (Solomon a kol. c2006, s. 175).
b) Hledani informaci

V dal$i fazi jde predevsim o obecny soupis charakteristiky vyrobku, jeho vlastnosti
a moznosti daného dodavatele. Clenové nakupniho centra spolupracuji na studiu
brozur a informacnich materiald od dodavatelll a komunikuji s marketingovymi
oddélenimi potencialnich dodavatell, ktefi tak mohou pomoci s tim, jak jejich
vyrobky splfiuji nebo dokonce pFekracuji pozadavky firmy (Solomon a kol. c2006,
s. 176).

15



Tento bod prcesu muize byt také spojeny s vyzvou dodavateld k predlozeni
detailné rozepsanych navrht (Kotler a Keller 2007, s. 263).

c) Hodnoceni alternativ

V této fazi procesu vyhodnoti nakupni centrum ziskané mozZnosti a nabidky.
Celkova vySe nakupu muze mit znaény dopad na ziskovost firmy, takZze pokud

jsou ostatni parametry dodavatelt shodné, rozhoduje vzdy cena.

Po vyhodnoceni vybere nakup&i nékolik malo dodavatell, a pozve si jejich
zastupce - marketéry, aby mu udélali prezentaci svych vyrobkl, popfipadé

predvedli vzorky vyrobku (Solomon a kol. 2006, s. 177).
d) Vybér produktu a dodavatele

Jakmile vyhodnoti nakupcCi vSechny obdrzené navrhy, musi provést vybér
vhodného dodavatele. Ackoliv je cena vyrobku velmi dulezitym faktorem vybéru,
firmy se v dnesni dobé soustfedi na takzvany TQM - total quality management,
jehoz soucasti je kvalita, spolehlivost, trvanlivost materialu a soucastek.
Spolehlivost a trvanlivost jsou hlavnimi kritérii pfi nakupu zafizeni, které pak zajisti

hladky pribéh chodu firmy.

Dulezitym rozhodnutim je pro nakupciho tedy, zda je pro firmu lepSi zasobovat
vice produktl zjednoho zdroje nebo zasobovat od vice dodavatell. Vyhodou
zasobovani od jednoho nebo mala dodavatell je, ze je mezi firmami Uzka
spoluprace, ktera je obzvlast dulezita pfi dodavkach specializovanych produktd.
DalSi vyhodou je, Ze nakupujici firma ziskava postaveni velkého odbératele
a tudiz ma velky vliv na vysi ceny. Nevyhodou ovSem je, Zze se firma vystavuje
velkému riziku, kdyZz pfenechava zasobovani pouze jednomu nebo par
dodavatelum a tento dodavatel ma dodavat bez pFeruseni dodavek (Solomon
a kol. c2006, s. 178).

e) Ponakupni hodnoceni

Firmy sleduji, zda vykon a kvalita odpovida oCekavani. Mnoho dodavatell ztrati
klienta kvuli pozdnim dodavkam nebo nedostatec¢né udrzbé, opravam nebo kvdli
kvalité svych vyrobkd. Firmy si uvédomuiji dilezitost dodrzeni smluvenych detaild,
protoze pfi jejich nedodrzeni mohou pfijit o dilezitého zakaznika. Setkala jsem se

i s pfipady, kdy si zastupce dodavatele sjednal schlzku, aby mohl zjistit
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spokojenost svého zakaznika s dodavkami vyrobku a sluzeb (Solomon a kol.
c2006, s. 179).

1.2.5 Faktory ovliviiujici rozhodovani pii nakupu a vybér dodavatelu

Pri vybéru dodavatele je doporu€ovano, aby podnik zvazoval tato kritéria:

a)

b)

d)

Kritéria vyrobku — vtomto kritériu je feSena predevSim dostupnost
potfebného mnozstvi, odpovidajici kvalita a s tou souvisejici spolehlivost
a spracovatelnost materialu.

Kritéria ceny — v dneSni dobé cena jiz neni primarnim faktorem pro vybér
dodavatele. OvSem pokud jsou ostatni kritéria shodna nebo velmi podobna,
rozhoduje se nakupci pravé podle kritéria ceny.

Kriteria podminek dodavek — vtomto kritériu jde pFedevsim
o objednaci a dodaci Ihuty, Ihaty splatnosti faktur, zpasob placeni, zpusob
dopravy, manipulacni a balici jednotky, sluzby poskytované dodavatelem.
Kriteria samotného dodavatele — jedna se o chovani v obchodnich vztazich
jako spolehlivost dodavek, ochota pro zmény, feSeni mimoradnych situaci.
Dale je dulezitdA také ochota dodavatele zvySovat kvalitu
a uskuteChovat pozadované upravy. Dulezita soucCast je také systém
kontroly kvality ze strany dodavatele, povést daného dodavatele a pfistup
managementu daného dodavatele k obchodnim jednanim a pFfedavani
informaci. NakupCi musi byt také informovany o ekonomické a finan¢ni

strance podniku (Martinovi¢ova 2006, s. 122).

Firma ma snahu vytvaret a udrzovat soustavu kompetentnich dodavateld.

1.2.6 Sourcingové strategie nakupu

,Soucasti nakupni strategie je volba zdroju. Sourcingové strategie mohou byt

¢lenény podle nékolika moznych hledisek. Mimo geografické aspekty je mizeme

Clenit podle poctu dodavatell a stejné tak podle rozsahu pozadovanych vykona.

Podle geografického rozlozeni, tedy vzdalenosti jednotlivych dodavatell

rozliSujeme tyto strategie:

Global sourcing - podniky vyuZzivaji svétovy potencial a snazi se tak
rozsSifovat nakupni politiku na mezinarodni trhy. Tuto moznost firmy mohou

vyuzit napfiklad pfi nakladové vyhodé, tedy pokud napfiklad naklady na
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mzdy v zemi dodavatele jsou levnéjSi. Naopak si ale musi nakupCi
uvédomit, ze zde mohou byt logistické problémy, tedy problémy souvisejici
s dopravou a vzdalenosti, a také nemoznost pfimé kontroly a spoluprace
mezi firmou a dodavatelem.

Local sourcing — podnik soustfeduje pozornost na tuzemské dodavatele a
cilem je tedy vyuziti domacich dodavatell, ktefi rychle uspokoji potfeby
firmy. Tato strategie ma také své logistické vyhody jako je kratka vzdalenost
mezi dodavatelem a odbératelem a mensi riziko nedodani. Tato strategie je

také kliCova pro Uspésné zavedeni systému JIT?.

Pocet dodavatell pro firmu zavisi na mnoho faktorech, jako napfiklad struktura

trhu, velikost daného dodavatele, pfipadné spolehlivost dodavek. PredevSim

feSeni moznych rizik mize vést ke zmené koncentrace dodavatell. RozliSujeme je

na.

Single sourcing — pocCet dodavatell se redukuje, snahou je soustiedit se na
zvySeni kvality dodavek.

Multiple sourcing - podnik vyuziva nejméné dvou dodavatell pro jeden druh
materialu (v pfipadé dvou dodavateli = double sourcing). Cilem této
strategie je zamezit uzkym mistim v dodavkach. Zpravidla je postup takovy,
Ze vétsi riziko je ponechano na velkém, kapacitné vykonné&jSim dodavateli a

naopak.

Dalsi déleni strategie je podle rozsahu dodavanych vykona, které je dano funkéni

orientaci dodavek vzledem k napojeni na vyrobni proces.

Component sourcing — dodavky pro montazni cinnosti. Zde je hlavni
problematikou otazka koordinace, respektive vytvoreni pevnych vazeb mezi

dodavatelem a odbératelem, coz je opét pfedpokladem systému JIT.

Modular sourcing — vybér dodavatelld pfimo v navaznosti na jednotlivé

stupné vyrobniho procesu® (Tomek a Vavrova 2007, s. 279).

1 systém dodavek Just In Time, tedy presné ve chvili, kdy je material ve firmé potreba
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1.2.7 Rizeni nakladi v oblasti nakupu

,Vzhledem ke skutecCnosti, kolik podnik v oblasti nakupu utrati v souvislosti
s nakupem materialu a sluzeb, musi oddéleni nakupu efektivné hospodafit
a pokud moznost snizovat naklady. Pfi sniZzovani administrativnich nakladu,
kupnich cen a nakladu na udrZovani zasob muze oddéleni nakupu pouzit fadu
metod, mezi nejrozSifenéjSi vSak patfi: programy sniZzovani nakupnich nakladd,
program Fizeni cenovych zmén, smluvni vyuZiti pfinosd z objemu (€asu nebo
mnozstvi)...“ (Lambert a Ellram 2000, s. 364)

Jelikoz se firmy snazi zvySit hodnotu vyrobku pro zakaznika zlepSenim vykonda,
mnoho spoleCnosti se zaméfuje pravé na oddéleni nakupu a fizeni dodavek.
Clovék nemusi byt finanéni genius, aby si uvédomil dopad, ktery mohou mit
dodavatelé na celkové naklady firmy. Navic mnoho prvka, které vstupuji do
finalniho vyrobku, pochazi pravé od dodavatell. Ve vyrobnim sektoru dosahuje
procento hodnoty nakupu v cené prodeje cca 55 %, to znamena, Ze vice nez
polovina pfijmu se vrati dodavateli. Je tedy jasné, pro€ pravé nakup je hlavni
oblasti uspory nakladd. Uspory se vSak daji zaijistit rliznymi pfistupy. Tradiéni
pristup veli tvrdé vyjednavat o snizeni cen. NovéjSi pFistup je budovat vztahy
s dodavateli, aby se spole€né mohli zasadit o snizeni nakladd na produkt nebo
sluzbu (Monczka a kol. 2009, s. 7).

Musime si, ale také uvédomit, Ze naklady nejsou to jediné, ¢im by se mél nakupdci
fidit. Pokud neziska material pro podnik v potfebné kvalité je uplné jedno, zda
uSetfi naklady. Oddéleni kvality v podniku by mélo vydat presné specifikace
vyrobku a potfebnou kvalitu, kterou by mél pravé nakupCi vyzZadovat po
dodavatelich. NakupcCi by se tedy mél snazit o jakousi rovnovahu mezi cenou
a pozadovanou kvalitou materialu. Vzdy by mél tedy ve vybéru dodavatell zvitézit

ten, ktery nabidne pravé nejlepSi kombinaci mezi kvalitou svych vyrobka a cenou

(Lambert a Ellram 2000, s. 357 az 358).

1.2.8 Objednavky a schvalovani kontraktu

Po vybéru dodavatele obdrzi nakupni oddéleni od dodavatele pozZadovanou
nabidku. Nasledné je nutny souhlas k nakupu, ktery je zajistovan z rliznych pozic,
a to podle typu organiza¢niho systému. Pfi nakupu je tfeba vénovat velkou

pozornost tomu, Ze uzavirdni smlouvy je zavazny dokument. Objednavka
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obsahuje podrobné informace o nakupu jako mnoZzstvi, specifikace materialu,
pozadavky na jakost, cena, datum doruceni (lead time), zpusob doruceni, adresy,
datum splatnosti objednavky a jeji Cislo. Dodavatel obdrzi originalni kopii
objednavky spolu s kopii souboru. Dodavatel podepiSe original a odeSle jej zpét
kupujicimu. Toto potvrzuje, Ze dodavatel obdrzel objednavku a souhlasi s jejim
obsahem. Z pravniho hlediska pfedstavuje predani objednavky smluvni nabidku,
zatimco souhlas dodavatele predstavuje akceptaci objednavky. U materialu, ktery
je objednavany opakované od stejného dodavatele, muze nakup vydat otevienou
objednavku, ktera je obvykle platna po dobu nékolika let. Takovy typ objednavky
eliminuje potfebu vystavit velké mnoZstvi objednavek a dodavateli jsou jen

odesilané potfebné velikosti dodavek materialu (Monczka a kol. 2009, s. 61).

1.3 Nakupni marektingovy mix
Marketingovy mix nakupu je v podniku vyuzivan obdobné jako v oddéleni odbytu.

Obsahuje soubor nastrojl, které ma nakup v podniku k dispozici k tomu, aby splnil
své funkce (Synek a kol. 1998, s. 176).

Jednotlivé uspofadani nastroji v nakupnim marketingovém mixu odpovida
chronologii hlavnich ¢innosti nakupniho oddéleni. Sklada se =z informacniho
a komunikaéniho mixu, vyrobkového mixu a mixu sluzeb, cenového

a kontraktacniho mixu a kon¢i mixem logistickym.
a) Informacéni a komunikacni mix

K uspéSnému prubéhu nakupniho procesu musi mit nakupdi k dispozici tyto

informace:

e Znat nakupované vyroky a sluzby, u kterych bude znat piné technické
a ekonomické informace.

e Znat vlastni vyrabéné produkty a poskytované sluzby, které jsou predmétem
¢innosti firmy a jejich materialovou naro¢nost.

e Mit v povédomi informace o cenach vyrobk( a zarover také jednotlivych
proménnych slozkach, jako napfiklad slevach, danich, pfirazkach atd.

o Ziskat informace o dodavatelich spole¢nosti.

¢ Informovat se o platebnich a logistickych podminkach.
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e Zjistit informace o pfedchozich spotfebach, zasobach, nakupu, plnéni
dodavek, fakturovanych cenach atd.

e Mit povédomi o makroekonomickych skute¢nostech.

Tyto informace musi byt natolik aktualni a podrobné, aby bylo mozné se na jejich
zakladé efektivné rozhodnout a uskutecnit tak nezbytné cinnosti v oddéleni

nakupu.

Komunikacni mix predstavuje veSkerou komunikaci pfi nakupnim rozhodovani

a zahrnuje také priuzkum a volbu dodavatelu.
b) Vyrobkovy mix a mix sluzeb

Vyrobek je nutné posuzovat podle toho, zda splfiuje normy poZadované odbératel
finalnich vyrobku, a to nejen normy narodni, ale také mezinarodni, které neustale
nabyvaji na vyznamu. A s timto souvisi také rozhodnuti, jestli materialove
zpracovani vyrobku odpovida pozadavkum uzivatele, a to napfiklad pozadavkim
estetickym, bezpecnostnim, hygienickym, ergonomickym a dale také pozadavkim
na hospodarny provoz a udrzbu. Je nutné také rozhodnuti, zda je lepSi variantou

pro nakup vyrobku vlastni vyroba, kooperace nebo leasing.

DalSi dulezitym rozhodovacim krokem je stanoveni Sife sortimentu a s tim
souvisejici hledani optimalni standardizace. Podnik potfebuje tak Siroky sortiment,

v v,

kvalité a prodejnosti finalniho vyrobku.
c) Cenovy a kontraktaéni mix

Nedilnou soucasti mixu je cenovy mix, jelikoZ cena nikdy neovliviiuje jen naklady
na vyrobek, ale také cenu finalniho produktu, parametry prodeje a tim také pozici
podniku na trhu. Aktualizované informace o dodavatelich, jejich vyrobcich, kvalité
a poskytovanych sluzbach, cenach a dodacich lhitach jsou predpokladem pro
spravné rozhodovani o cenach. Podniky se v dnesSni dobé& snazi absolutné
minimalizovat ceny bez ohledu na dalSi kritéria. Zjeména u opakovanych nakupu
by si mél nakupci zjistit metody stanoveni cen, které vyuziva dodavatel pfi jejich

tvorbé a konstrukci cen a dale také musi zvazovat mozné slevy a srazky.
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d) Logisticky mix

Nakupni utvar ma v tomto pfipadé na starost mozné zplsoby realizace dodavek,
stanovuje velikost jednotlivych dodavek materialu, jejich periodicitu a FeSi
logistické ukony (Synek a kol. 2006, s. 185-188).

1.4 Informaéni systémy nakupu

V souCasné dobé jsou informacni systémy nedilnou soucasti fungovani firmy.
Jsou dulezité pro fungovani vdech podnikovych funkci jako finance, personalistika,
planovani, nakup, prodej a logistika. V sou¢asné dobé musi informacni systémy
drzet krok s businessem, jeho pozZzadavky a potfebami, napfiklad na podporu
efektivnosti a flexibility rdznych podnikovych procesl. V dnesni dobé& podniky
vyuzivaji takzvané ERP systémy, coZ jsou celopodnikové softwarové systémy,
které podniku pomahaiji fidit cely logisticky proces od nakupu pies sklady po vydej

materialu, obchodni zakazky, planovani vyroby a s tim spojené finance.

Dalsi mozZnosti je pro podnik podnikovy systtm SCM - fizeni dodavatelského
fetézce. ,SCM predstavuje soubor nastroju a procesu, které slouzi k optimalizaci
fizeni a k maximalni efektivité provozu vSech prvk( celého dodavatelského
fetézce s ohledem na koncového zakaznika. SCM jsou konkrétnim pfikladem
vzajemného propojeni dodavatell s odbérateli na bazi informacénich
a komunikacnich technologii. Prostfednictvim propojeni a vymény informaci
mohou partnefi vramci fetézce spolupracovat, sdilet informace, planovat
a koordinovat tak celkovy postup tak, aby se zvySila akceschopnost celého
fetézce” (Basl a Blazi¢ek 2008, s. 78).

Treti moznost informaéniho systému ve firmé, ktery je mozné pouzit v nakupnim
procesu je APS, ,tedy systémy pokrocilého planovani. Informacni systém APS se
zabyva planovanim a detailnim dilenskym rozvrhovanim. V systému se definuji
vychozi podminky a vstupni parametry a systém APS ma nasledné za ukol nalézt
optimalni variantu feSeni. Se zménou vstupnich parametri se mohou ménit
i vysledna doporucCeni systému. OptimalizaCni algoritmy pracuji na zakladé
kriterialnich funkci, kdy je kazdy poZadavek ohodnocen“ (Basl a Blazi¢ek 2008, s.
81).
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2 Analyza souc¢asného stavu

V uvodu praktické Casti své bakalarské prace nejprve predstavim firmu Faurecia
Exhaust Systems s. r. 0. a nasledné se zaméfim na analyzu cinnosti oddéleni
nakupu pfimo v Bakové nad Jizerou. Postupné jednotlivé Cinnosti detailnéji popisi
a navrhnu feSeni problému v procesech nakupu, ktery se tyka nahradnich dilu
nakupovanych Faurecii po konci projektu. Informace pro praktickou Cast jsem
Cerpala z internich dokumentd, z vlastnich pozorovani v ramci své prace na pozici
asistentky, a prfedevSim pak z konzultaci s nadfizenym - seriovym nakupcim

zavodu.

2.1 Spole¢nost Faurecia

,Vize spoleCnosti pro tvorbu hodnot je Being Faurecia. Hlavni osy vize Being
Faurecia jsou decentralizované organizaéni principy, operativni systémy a lidé
tvofici zaklad v naSi sdilené firemni kultufe® (Management Faurecia, Intranet,
2018).

Faurecia je svétovy leader v technologiich pro automobilovy primysl. Faurecia
nabizi inovativni feSeni pro nové projekty a vyzvy v oblastech sedadel, interiéru
vozidla a clean mobility. Faurecia ma po celém svété 330 vyrobnich zavodl ve 36
zemich. V Ceské republice se nachazi 7 téchto zavodU, a to v Pardubicich, Pisku,
Nyfanech u Plzné, Mladé Boleslavi — Plazich, Mladé Boleslavi — Bezdéciné

a v neposledni fadé v Bakové nad Jizerou.

Jednotlivé vyrobni zavody v CR vyrabéji vyrobky jedné nebo dvou oblasti, které
Faurecia nabizi. V Pardubicich jsou to interiéry vozidel, v Pisku sedacky
a vyfukové systémy, Mladé Boleslavi — Plazich se nachazi vyvojové centrum
a vyroba interiéru, v Bezdéciné zase IT centrum a vyfukové systémy a v Bakové
nad Jizerou jsou vyrabéné pouze vyfukové systémy (Management Faurecia,
Intranet, 2018).

Faurecia Exhaust Systems s. r. o.

Faurecia Exhaust Systems s. r. 0. je zavod nachazejici se v Bakové nad Jizerou,
kde se vyrabéji, jak uz jsem psala vySe, vyfukové systémy. Prvni ¢ast vyroby se

otevirala v roce 2000.
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Mezi hlavni zakazniky patfi koncern Volkswagen, Opel, Volvo, Audi a cela fada
dalSich vyrobcl automobild. ,V sou¢asné dobé se vyroba zaméfuje na ,cold end®,
coz je Cast vyfuku za katalyzatorem aZz po koncovku. Specifickou cinnosti
v zavodé v Bakové je vyroba vyfukovych klapek, které zvysSuji vykon motoru
a vytvareji zvukovy efekt a to pfedevSim u sportovnich vozu, jako je napfiklad
Ferrari, Lamborgini, Porsche, ale v posledni dobé se zaCinaji pouZzivat i u dalSich

automobild. (Management Faurecia v CR, 2018)

2.2 Nakup v podniku Faurecia

Nakup ve spole¢nosti Faurecia je samostatné oddéleni, které ma na starost
uzavirani standartnich kontrakti a udrzovani a zlepSovani vztahu s dodavateli.
V jinych spole€nostech se muzeme setkat s tim, Ze je nakup spojen s logistikou
a kvalitou podniku. Ve Faurecii by vSak tento systém nefungoval, a to pfedevSim
kvuli velikosti podniku. Ve spole¢nosti je vyuzivana hybridni struktura organizace,
tedy nakup je rozdélen dle jednotlivych komodit a také na jednotlivé regiony
(Evropa, Kanada, Mexiko, Jizni Amerika a Cina).

Toto rozdéleni umoznuje firmé efektivnéjSi zaméreni na c¢innost jednotlivych
zavodu. Oddéleni nakupu ve Faurecii material neobjednava, pouze vytvari
oteviené kontrakty potfebné pro objednani. Oteviené kontrakty maji neomezenou
platnost a jediné, ¢im jsou omezené, je pocet kusu, které pfes né Ize u dodavatele
objednat. Pokud logistika dovrS$i daného poctu kusu, musi zadat pozadavek na
nakup, aby kontrakt obnovil. Za objednani potfebného mnozstvi je odpovédné
oddéleni logistiky, které posila takzvané odvolavky s potfebnym mnozstvim
materialu pro urcité obdobi.

Zaroven ale logistika vytvafi takzvané jednorazové kontrakty (close orders), které
jsou jednorazové a jsou vyuzivany bud pro objednani prototypovych dilt, nebo pro
objednavku materialu od jiného dodavatele v pfipadé, ze u stavajiciho dodavatele,
se kterym je uzavien otevieny kontrakt, nastal problém s dodavkou materialu.
Dal$im dlvodem, pro¢ oddéleni logistiky zaklada jednorazové objednavky, muze
byt extra doprava. Takoveé uzaviené kontrakty jsou poté od urcité vySe korun nebo
Eur pravé na oddéleni nakupu schvalovany.

Nakup délime na nakup projektovy, ktery ma na starost nabéh projektu, ureni

dodavatelu, stanoveni cen materialu pro pribéh projektu atd., a nakup sériovy
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kteremu pfedava projektovy nakup zabéhnuty projekt. Nakupni oddéleni

v bakovském zavodé je pro nakup sériovy.

2.2.1 Rozsah nakupu z hlediska vykonavanych ¢innosti

Nasledujici tabulka rozdéluje Cinnosti nakupu na globalni, které provadi nakup ve
Faurecii v globalnim méfitku, a c&innosti lokalni, které budu dale podrobnéji

popisovat, tedy Cinnosti, které provadi nakup pfimo v zavodé Bakov nad Jizerou.

Global Purchasing in Faurecia

Analyza pramyslu

lAnalyza nakupnich

irha IAnalyza komodit

Forecasting

Vyhledavani dodavateld
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Kvalifikace a schvalovani dodavatel

ytvarfeni standardnich smluv

Vyjednavani a schvalovani

Kontrakty kontraktt

Rizeni kontraktt a ukon&ovani

Hodnoceni dodavatell

Rozvoj a fizeni Audity
dodavatell

ZlepSovani dodavatell a sniZovani Local
nakladd

Identifikace rizik purchasing

Programy pro snizovani a eliminaci
rizik

Rizeni rizik

ZajiSténi pInéni norem a smérnic

Kvalifikace dodavatelskych procesu

. Kvalifikace dodavanych produktd
Rizeni kvality =
Rizeni zmén a odchylek

Reseni vad a zlepSovani kvality

| Sledovani kapacity dodavatelti
Planning
Forecasting

Rizeni projektu avadéni novych produkttl

Kalkulace a rozpoéty

Analyza nakladt

Finance a rozpocty [®
Rizeni zavazkl vic¢i dodavatelim

Projekty snizovani nakladu

Obrazek €. 1 — ¢innosti nakupu ve Faurecii

Zdroj: vlastni zpracovani
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Vyhledavani dodavatelt

Vyhledavani dodavatelll ma na starost pfedevsim oddéleni Commodity. Pokud se
navrhne novy dodavatel do panelu dodavatell, musi projit schvalenim celého
utvaru nakupu. Takovy dodavatel by ovSem nemél mit pouze lokalni pfinos.
Sériovy nakupcCi vyhledava dodavatele pouze v pfipadé, Ze ma stavajici dodavatel
problém dodat pozadovany material. Nejdfive se poptavaji mozni dodavatelé, ktefi
maji moznosti vyrobek vyrobit, pfimo z panelu dodavatell, coZz znamena ze
seznamu dodavateld, ktefi byli nakupem schvaleni. Pokud se nenajde na panelu
dodavatelt vhodny dodavatel, ma nakupli moznost vyhledat dodavatele mimo
panel, se kterym ale musi nejprve sepsat ,confidential agreement?“. V. momenté,
kdy nakupci obdrzi nabidku, musi byt schvalena opét oddélenim Commodity,

které za panel dodavatelu odpovida.
Poptavky a vybérova rizeni

Tato ¢innost je velmi dllezita. Pokud nastane situace, Ze je potfeba kontrakt na
novy dil, je nezbytné, aby sériovy nakupci zavodu rozeslal poptavky po vSech
potencialnich dodavatelich, ktefi nabizeji moznost dodani potfebného materialu.
Pokud nakupcni poptava dodavatele, pozaduje od néj predevSim kalkulaci ceny
na material, lead time, potfebné parametry a kvalitu, druh baleni pfi transportu
a MOQ (minimalni objednaci mnozstvi). MOQ se da zjednodusené Fici, Ze je pocet
kus(, které musi dodavatel dovézt najednou, aby se mu pFeprava materialu
vyplatila. Kalkulace materialu béZzné obsahuje béZnou cenu materialu, potom cenu
za extra alloy, cozZ je pfirazka za urcity druh slitiny oceli, cenu za dopravu na 1 kus
materialu a cenu celkovou. NakupCi se pak podle obdrzenych nabidek musi
rozhodnout, ktery dodavatel bude nejlepsSi volbou. Dulezitou soucasti bude také
spravna a vC€asna komunikace mezi obéma stranami. Pokud dodavatel nebude
komunikovat, uskodi tak obéma stranam, on pfijde napfiklad o spolupraci
a odbératelska firma bude mit problém s dodanim svych vyrobkl pro zakazniky.

Vybrany dodavatel musi byt nasledné schvalen oddélenim commaodity.

2 Dokument, ktery zavazuje dodavatele, Ze nebude sdélovat a preposilat poskytnuté informace a
vykresy.
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Vyjednavani

Vyjednavani je dulezitou schopnosti kazdého nakupciho, jelikoz cilem nakupu je
zajistit material pro vyrobu sco nejlepSimi podminkami at uz cenovymi,
kvalitativnimi Ci kvantitativnimi. Vyjednavat vSak musi nakupCi nejen pfi potfebach
noveho materialu. Stava se, Ze jiny dodavatel nabidne lepsi cenu, lepSi podminky,
a to v pribéhu seriové vyroby. Potom je na nakupc€im, aby vyjednal lepSi cenu se
stavajicim dodavatelem, nebo vytvofil kontrakt pro dodavatele nového. Podnik pak
hospodafi mnohem ekonomictéji, pokud nakupci najde jiného dodavatele s lepSimi
podminkami. Pokud ma nakupci vyjednaného dodavatele, vyplni pozadavek pro
vytvofeni otevieného kontraktu. Tvorbu otevieného kontraktu poté schvaluje
commodity leader pro danou komoditu a porovnava ceny v navrhnu s cenikem
daného dodavatele, popfipadé si ujasfuje dalsi informace tykajici se materialu. Po

schvaleni poZadavku je otevieny kontrakt od komoditniho nakupé&iho vytvoren.

Na nasledujicim grafu je zobrazena organiza¢ni struktura jednoho regionu, kdy
v horizontalni roviné jsou oddéleni zabyvajici se jednotlivymi obdobimi projektu a
ve vertikalni roviné jsou zobrazena oddéleni pro jednotlivé nakupované komodity.

Jednotliva oddéleni musi mezi sebou vyjednavat pro spravné fungovani nakupu.

Europe Division
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|

I 1 1 | | o ———— 1
Commodity Series Program ;:AZS: u&gzs::ﬁ Supplier Pl’rgrcc:s:s;nn% Purchasing
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Obrazek €. 2 - Organizacni struktura nakupu v regionu

Zdroj: Interni zdroj Faurecia
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Rizeni zmén a odchylek

Nakupci fesi také zmény materialu. MUze se jednat napfiklad o zkraceni pfifezu
trubky, které muize pfinést vyssi vyuziti a zaroven usporu penéz. Pfi zadavani do
vyroby muUzou pracovnici pfijit na to, Ze pfifez je zbyte¢né dlouhy a odfezavaji pfi
ohybani zbyte¢né moc. V tomto pfipadé pfechazi ukol na oddéleni nakupu, kdy
nakup popta od stavajiciho dodavatele stejny pfifez s poZzadovanym zkracenim.
Tento pfifez bude nasledné levnéjsi a diky tomu se Setfi jak material, tak jsou
uspory v cené. Nasledné probiha stejny proces jako pfi tvofeni nového kontraktu,
kdy se troSku zméni externi Faurecia Cislo pfifezu (vétSinou s 1 na konci)
a parametry aZz na délku budou stejné. Opét musi Zadost z naseho oddéleni

schvalit commodity leader a oddéleni commodity vytvofit kontrakt.
Reseni vad a zlepSovani kvality

V pripadé kvalitativnich nebo logistickych (doprava) reklamaci feSi oddéleni
nakupu také napravu u dodavatele. Jsou pozadovana napravna opatfeni, navrhy
pro zlepSeni a vpfipadé vétSich problému nasleduje i kontrola vyroby
u dodavatele, kde se snazi spoleCnymi silami zastupci obou firem odstranit
problémy, tykajici se kvality dodavanych vyrobku. Zaroven jsou také Castecné
feSena vyucCtovani reklamaci, kdy pfipravujeme podklady pro vyuctovani

a pozadujeme dobropis nebo fakturu pro spravu reklamaci v systému.
Sledovani kapacity dodavatelu

Pfedmétné oddéleni nakupu ma za ukol také spole¢né s oddélenim logistiky, které
odesila dodavateli odvolavky na material, sledovat jeho kapacitu vyroby. Pokud
dodavatel nema moznost vyrobit potfebné mnozstvi kusl, které je objednané
stranou logistiky, musi nakupci najit vhodného nahradniho dodavatele, a to jak

kvalitou a kvantitou tak i cenou.
Forecasting

Forecasting zpracovava pro nakupni oddéleni controlling, jelikoz informace
o potfebach musi pochazet z oddéleni prodeje. Oddéleni prodeje poskytne
oCekavany pocet prodanych dill, nasledné se musi udélat rozpad dild na
jednotlivé soucasti, k cemuz slouzi pfedevsim informacni systém SAP, ktery firma
pouziva, a z toho maze controlling zjistit pfiblizny pocet dili potfebny pro vyrobu

pro konkrétni obdobi. Nakupni oddéleni po obdrzeni forecastu tento dokument
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preposila na daného dodavatele a informuje se, zda je dodavatel schopny objem

potfebnych dilG splnit — vyrobit.
Kalkulace a rozpo¢ty, analyzy nakladu, projekty snizovani nakladu

Nakupni oddéleni ma stanoveny roCni budget na naklady na nakupované dily.
V poloviné roku tak oddéleni musi vykazat zatimni naklady a navrhnout na vedeni
mozné uspory a zlepSeni tak, aby se dostala na konci roku nejméné na vysi

budgetu, nejlépe viak pod hranici ro¢niho budgetu.

NakupcCi zavodu musi meésicné vykazovat svym nadfizenym naklady zavodu na
nakupované dily, kdy musi byt sledovano, za jakou cenu zavod nakoupil, kde
nakoupil draz a kde naopak usetfil. Zaroven v pribéhu roku jedna s dodavatel
0 moznych usporach, zménach materialu na levnéjsi verzi atd. OvSem napfiklad
zména materialu musi byt potvrzena oddélenim kvality daného zavodu.

Rizeni zpozdéni

V pripadé, Zze ma dodavatel zpozdéni s dodavkou materialu, je nakupci nucen tuto
situaci resit, a to pfedevsim spolec¢né s oddélenim logistiky. NakupcCi ve spolupraci
s logistikou musi zjistit potfeby pro dané obdobi a zaroven konkrétni mnozstvi,
které je dodavatel schopen dodat. Poté se hleda feSeni této situace, a to bud
objednanim zbytku potfebného mnozstvi u jiného dodavatele, ktery je schopen
material dodat, ale v tomto pfipadé by nemél dodavat material za vysSi cenu, nez
je cena standardni. Popfipadé muze vyroba vyrabét z materialu podobného (plati
u trubek, které jsou druhem materialu, tlouskou a primérem stejné, pouze jsou
del$i). Nebo mlUze nakupdi zjistit, ze dany material nebo jemu podobny vyuziva
i jiny zavod Faurecie, a tudiz tento dil mize byt odkoupen. TFeti moznosti, ale
zaroven tou nejméné pravdépodobnou je vyuziti néjakého obsolitu, coz plati
pouze u trubek, jelikoz u ostatnich specifickych dili neni pravdépodobnost, ze by

se dal vyuzit pro vyrobu jiného vyrobku, nez pro jaky byl uréen.
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2.2.2 Rozah nakupu z hlediska nakupovanych vyrobku a sluzeb

V tabulce nize mizeme vidét rozsah nakupu globalné a rozsah nakupu v zavodé
v Bakové nad Jizerou. Nakupni oddéleni ve Faurecii nakupuje pouze statky
a sluzby potfebné do vyroby. Zbylé statky a sluzby jako jsou energie, voda, IT

sluzby, poradenstvi, pfepravni sluzby a skladovani atd. zajiStuji jina oddéleni.

Tabulka €. 1 — Nakupované vyrobky a sluzby

Global purchasing Local purchasing

Material, Polotovary Material, polotovary

Nastroje a naradi Outsourcing vyrobnich operaci
Stroje, zafizeni, vozidla

Zdroj: Vlastni zpracovani

V nasledujicich podbodech podrobnéji popiSu nakupované vyrobky a sluzby, které
zajistuje nakupni oddéleni v zavodé Bakov nad Jizerou. Do analyzy jsem zahrnula
také outsourcing vyrobnich operaci a kratce toto téma popsala, ale nebude dale

predmeétem mé bakalarské prace.

Material a polotovary
Faurecia Exhaust Systems se zabyva, jak jiz bylo fe€eno, vyrobou vyfukovych

systému pro automobilovy pramysil.

2 00% ® Thinwall conventional stamping and deep
' , drawing _ _
1,00% 1 00% m Austenitic standard diameter straight tubes
9 ,00%
2,00% 1,00% . )
3.00% 0.00% All transformed tubes - perforated or not
3,00% \ ¥ /_ m Decoupling elements

3,00%
4,00% ___

4,00%
4,00%

= Mechatronics and safety devices
= Casting, Forging, Sintering and Machining
45,00%
® Sound insulation
® Non metal products
Wire and small tubes forming
5,00% H Thickwall stamping
u Fiber and mats

Small metal componnents

21,00%

Welding wire
Decorative tips - tail pipes
Ferritic standard diameter straight tubes

Others

Obrazek ¢. 3 — Nakupované komodity v bakovském zavodé 2018
Zdroj: Interni zdroj Faurecia
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Nejvice nakupovanou komoditou jsou v pfipadé Bakovského zavodu tence
lisované dily, coz jsou dily do cca 0,2 az 0,3 mm tloustky. Tyto dily tvofi cca 45 %
objemu nakupu a zaroven to jsou dily, se kterymi jsou po konci projektu nejvétsi
problémy. DalSi nejCastéji nakupovanou poloZkou, tvofici cca 21 % objemu
nakupu, jsou rovné trubky se standardnim primérem z austenitické oceli. Tato
ocel ma jiné pfimési nez ferritickd a je mnohem kvalitn&jsi, proto je vyuzivana
nejCastéji. DalSich 5 % tvofi veSkeré trubky, které jsou ohybané jizZ od dodavatele
a dale sem patfi napfiklad trubky perforované.

Material, ktery je nakupovan naSim oddélenim, mizZeme rozdélit na materiél
vyrobni, jednorazové obaly a nahradni dily. Mezi jednorazové obaly patfi
predevSim kartonové krabice, proklady atd. Standardné je veSkery material
objednavan pres open kontrakty, pouze ve vyjimecnych pfipadech je vyuzivan
jednorazovy kontrakt.

Obsolity jsou dily, které uz nejsou vyuzitelné pro vyrobu, a tudiz zlstavaji ve
skladu a jsou pouze postupné periodicky odepisovany. Mlze se pro né najit ale i
vyuziti, coz plati pro trubky z bézné oceli, které se daji zkracovat a mohou byt tak
vyuZzity v pfipadé nedostateCného materialu pro vyrobu jiného vyrobku, nez bylo
jejich puvodni urceni.

Faurecia dlouhodobé feSi problém s nahradnimi dily, a to pfedevsim s lisovanymi
dily, kdy po skonCeni projektu nejsou jasné dané zadné podminky, za kterych
bude dodavatel dodavat nahradni dily, které musi byt Faurecia schopna dodat
jesté 15 let po skon€eni projektu. Na zaCatku kazdého projektu se projektovy
nakup zajima pouze o nabéh, vybér dodavatell, stanoveni pfiblizného
dodavaného mnozstvi béhem projektu, a jakmile projekt nabéhne, pfedava starost
sériovému nakupu. OvSem nikdo se nestara o to, co bude, az skonci dany projekt.
A tudiz pro kazdy jeden dodavany dil musi seriovy nakup vyjednavat zvlast
podminky. JednoduSe feCeno, pokud dodavatel dodava béhem projektu 2000
kust materialu na tyden a po konci projektu mu bude fe€eno, ze bude dodavat
pouze 100 kusu mésicné, tak dodavatel navysi nékolikanasobné cenu a stanovi
pro Faurecia nakup vysoké minimalni objednaci mnozstvi, jelikoZz se mu jinak
nevyplati vyrabét pouze tak malo kusu.

To se samoziejmé nelibi oddéleni nakupu. Pokud dodavatel nema material na
skladé, tak jsou zaroven nepfiméfené dlouhé i dodaci Ihity a v momenté, kdy

zakaznik Faurecie nahradni dily objedna, trva i nékolik mésicll, nez se viilbec mezi
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nakupem ve Faurecii a dodavatelem vyjedna unosna cena, MOQ a dalSi pfijatelné
podminky pro obé strany, nebo Faurecia prejde k jinému dodavateli, kam musi
zajistit nastroj pro konkrétni dil, a potom nasleduje jesté nékolik tydnd, kdy musi
dodavatel pockat, az bude mit volnou vyrobni kapacitu. NejvétSi problémy jsou
pfedevsim u dodavatell lisovanych vyrobku z progresivnich listi, kdy musi nejprve
zajistit material, ktery se ovéem prodava po celych nékolikatunovych civkach, poté
sefidit lis, coz muze trvat i nékolik hodin a teprve potom muzZe zacit lisovat
vyrobky. Jenze kdyz jich ma lisovat ne 2000, ale pouze 100, ma vysoké naroky,
jelikoz musi vzit v uvahu i €as, kdy byl lis nastavovany pro vyrobu a popfipadé
I nakoupeny material, ktery neni schopny spotfebovat i pro néco jiného, nez je
dany dil (specialni material).

Zaroven je nutné fici, Ze je velmi Spatna komunikace mezi Faurecii a nékterymi
dodavateli, jelikoz se muze stat, Zze dany dodavatel nebude dodavat nékolik let
a Faurecia pfi zaslani odvolavek teprve zjiStuje, Ze dany dodavatel napfiklad

zkrachoval.

Outsourcing vyrobnich operaci

Outsourcing vyrobnich operaci je vlastné délba prace, kdy firma svéfuje
predevSim podpulrné a vedlejSi Cinnosti vyroby kvalifikovanym firmam na zakladé
smlouvy. Bézné se outsourcing provadi predevSim pro snizeni nakladu, jelikoz
specializovany dodavatel muze tuto Cinnost provadét za niz$i vyrobni naklady
(princip make-or-buy). OvSem ve Faurecii se provadi outsourcing z jiného duvodu,
a to predevsim kvdli zméné layoutu a programového zaméreni vyroby, tedy kvuli
nedostate¢né kapacité vyroby. V novych projektech, které Faurecia realizuje, nebo
bude realizovat, se uz nepouziva napfiklad technika lisovani tlumicu, a tak stary
lis, na kterém se lisuji nahradni dily, zabira zbyteCné misto ve vyrobé, a tudiz
snizuje potencialni vyrobni kapacitu zavodu. V takovém pfipadé chce Faurecia
outsourcovat lisovani nahradnich dili a zbavit se tak starého lisu, ktery muaze
uvolnit misto pro nové stroje. Nakupni oddéleni v Bakové potom v tomto pfipadé
jedna s dodavatelem o cenach, poskytuje informace potfebné pro zahajeni vyroby

u dodavatele.
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3 Vlastni navrh reseni

V dalSi Casti své bakalaiské prace se pokusim navrhnout mozné feSeni pro

problém s nahradnimi dily, které je potfeba vyrabét dalSich 15 let.

Nahradni
dily

Obrazek €. 4 — Navrhovany prabéh Fizeni nahradnich dila
Zdroj: Vlastni zpracovani

Resenim by v tomto pfipadé mohlo byt (jak muzete vidét na obrazku &. 4), Ze
pracovnici projektového nakupu uz pfi zadavani projektu dojednaji se zakaznikem
pfiblizné mnozstvi nahradnich dild jak pro projekt, tak i na dobu po jeho konci.
Nasledné by zacali jednat s dodavateli o jednotlivych podminkach, a tedy nejen na
prubéh projektu, ale také na dobu 15 let po konci projektu. Nakupni oddéleni by
mélo s dodavatelem na zakladé navrzenych potfeb nahradnich dili dohodnout,
jaké bude MOQ pro nakup nahradnich dild, jaka bude cena za 1 kus a jaky bude
lead time, tedy doba, za kterou je schopny dodavatel dodat nahradni dily.
Faurecia se bude snazit snizit MOQ a zaroven cenu, kdeZto dodavatel bude chtit
tyto dva parametry navysit, jelikoz pokud by bylo MOQ pfili§ nizké, nemuselo by
se mu vyplatit takto maly objem vyrabét. MOQ a cena byvaji tedy dohodnuté
pouze pro prubéh projektu. OvSem to samé by bylo potfeba vyjednat i na dobu po

konci projektu.
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Priklad:

Pokud by Faurecia méla vyjednano s dodavatelem, Ze v prubéhu projektu bude
odebirat 2000 kust tydné za cenu 0,5 € a po konci projektu by svému dodavateli
oznamila, Ze chce odebirat jen 100 kust za meésic, jak se v tomto pfipadé
dodavatel zachova? Dodavatel se bude snaZit, aby se mu vyroba daného dilu
vyplatila, tudiz zvedne MOQ a zvedne nékolikanasobné i cenu za 1 kus. TakZe
nabidne Faurecii, Ze MOQ bude v tomto pripadé 500 kust na mésic a za cenu 5 €
za kus. Pokud ovSem pravé nebudou stanovena jasna pravidla i po konci projektu,
bude se cCasto stavat, Ze firmy budou mezi sebou jednat nékolik mésicu a tim

padem neni absolutné Sance spinit lead time ze strany Faurecie pro zakaznika.

Podle mého nazoru je tedy nutné stanovit ihned pfi zaCatku projektu, jaké bude
MOQ, cena a jaky bude lead time, tedy doba, za kterou je dodavatel schopny
nahradni dil dodat po konci daného projektu. Obé strany by se tak vyhnuly
dlouhému vyjednavani, aby spokojenost byla na obou stranach.

Zaroven by tak bylo pro dodavatele snazsSi shanét potfebny material pro vyrobu
nahradnich dilG, protoze by védéli pfiblizné mnozstvi a nezacali by tak FfeSit
material az v dobé, kdy Faurecia poSle odvolavky na nahradni dily.

Bohuzel, jak jsem byla informovana svym nadfizenym, nikomu se nechce poustét
do stanoveni podminek zvlast pro kazdou nakupovanou komoditu, jelikoz kazda
komodita bude mit troSku jiné podminky. Napfiklad dodavatelé trubek z bézné
pouzivané oceli by mély jiné mirnéjSi podminky nez pravé dodavatelé lisovanych
dild na progresivnich lisech, kde cena a minimalni objednaci mnozstvi pro Faurecii
bude hodné ovlivnéno tim, aby se dodavateli vyplatilo takto velky stroj nastavit
a vyrabét na ném. Nikomu se nechce poustét do urCeni téchto podminek, kdy by
musel stanovit cenu, MOQ a dodaci podminky pro nahradni dily, z toho davodu,
Ze ani nakupCi ve Faurecii, ani dodavatel nevi, jestli se mu vyplati po konci
projektu nahradni dily dodavat/odebirat za nékolik let dopfedu stanovenych
podminek.

Bylo by tedy potfeba stanovit jasné vzorce pro jednotlivé nakupované komodity,
jak budou vypadat podminky pro nakupovani jednotlivych komodit, a to jak
z hlediska ceny, tak MOQ a dodacich Ihit. Tyto podminky by tak mohly vyFesit
nékolikaleté problémy s nahradnimi dily, a to nejen v Bakovském zavodé. Bylo by

ovSem potfeba urcit oddéleni, které by mélo tyto podminky na starost.
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Zaver

Cilem mé bakalarské prace bylo analyzovat fizeni nakupu ve spole¢nosti Faurecia
Exhaust Systems s. r. 0. na zakladé poskytnutych materiald, viastniho pozorovani
a konzultace se sériovym nakupCim zavodu a zaroven navrhnout mozné feSeni
pro problém s procesem objednani nahradnich dild.

V teoretické Casti jsem se zaméfila nejprve obecné na to, co je to podnik, jaké ma
cile a funkce a nasledné podrobné popsala oddéleni nakupu, tedy co je to nakup,
Cim se zabyva, jaké ma cile, a u nékterych jeho Cinnosti jsem provedla
podrobnéjSi deskripci. Nasledovala jesté zminka o informacénich systémech
podniku, jelikoZ podnik v dneSni dobé bez informacniho systému dle mého nazoru
nemuze spolehlivé a efektivné fungovat.

V praktické Casti jsem nejprve vytfidila Cinnosti, které z Cinnosti globalniho nakupu
ve spoleCnosti Faurecia spadaji na zkoumané oddéleni. Nasledné jsem tyto
¢innosti podrobnéji rozepsala. V druhé ¢asti jsem z globalniho nakupu Faurecie
vyClenila vyrobky a sluzby, které nakupuje pouze dané oddéleni. Pfedmétné
oddéleni tedy nakupuje material a fidi outsourcing vyrobnich operaci. Dale jsem
se zabyvala pouze materialem, ktery jsem nejprve rozdélila na jednotlivé
nakupované komodity vyjadfené procentach v grafu a nasledné se uz zaméfila na
problematiku nahradnich dili ve Faurecii, kdy naprosto chybi podminky, kterymi
by se obé strany (Faurecia a jeji dodavatelé) fidily pfi obchodu po konci projektu.
Navrhla jsem dil¢i feSeni pro tuto problematiku pro dobu po konci projektu, kdy
stejné jako v dobé na zacatku projektu mélo zabyvat oddéleni projektového
nakupu. Bakalarska prace by tedy mohla slouzit jako namét na zlepSeni procesu
nakupu nahradnich dild nejen pro Faurecii v Bakové nad Jizerou, ale pro Faurecii
obecné, jelikoz ulohu tvorby a spravy podminek, at uz cenovych nebo ostatnich,
pro nakup nahradnich dild by mélo mit jiné oddéleni, nez je sériovy nakup

v Bakové, a to projektovy nakup, ktery se stara o nabéhy projektu.
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