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Anotace
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Uvod

Volba nékupni strategie firmy je jednou ze zdkladnich ¢innosti kazdého spravné funguji-
ciho podniku. Z diivodu neustéle rostoucich hodnot ndkupu v managementu podniku je
urCeni z4sad fizeni ndkupnich ¢innosti dplnou soucasti podnikové strategie. V dneSni dobé
se jednd o velmi vyznamnou oblast pro hledani ndkladovych uspor a budovéni konkuren-
ceschopnosti. JelikoZ cena nakupovanych vstupt ovliviiuje hodnotu konecnych vystupi a
tedy i cely chod firmy. Vhodné zvolend ndkupni strategie spole¢nosti mize vyrazné po-
moci k lep§imu fizeni ndkupu ve spole¢nosti a tim tak docilit ke zlepSeni hospodaiského
vysledku.

Existuje mnoho zptsobi jak ndkupni ¢innost fidit. Jednim z nich je vhodné vytvofit stra-
tegicky pldn, na jehoz zdkladé bude spolecnost postupovat. Dillezitym faktorem je vyva-
Zend spoluprace a bezproblémova komunikace. Pfi tvorbé strategického planu je dilezité
zaméfit se hlavné na vlivy, které ptisobi na dlouhodobou prosperitu spolecnosti, naptiklad
strategie v zdsobovani.

Cilem této bakalarské prace je navrhnout urovné strategického rozhodovani v ndkupu or-
ganizace véetné metodiky vybéru dodavateli. V prvni kapitole bude popsana zakladni
charakteristika pojmu ndkup a veskera teoretickd vychodiska. Dale bude popsan zakladni
princip marketingu a ndkupni strategie. Druhd polovina prace bude zaméfena na predsta-
veni firmy TGS s.r.o. Dédle pak bude popsana tvorba strategického pldnu a ndsledné bude
aplikovdna na firmu TGS s.r.o. Dalsi ¢4st této prace se bude zabyvat nivrhem na zvy-
Seni drovné strategického rozhodovani v ndkupu v rdmci vybéru a hodnoceni dodavatelt

veetné celkového hodnoceni navrzeného feseni.



1 Nakupni strategie, teoreticka vychodiska

Z hlediska teorie i praxe ma ndkup vyznamny podil na piispévku k podnikovému uspé-
chu, a to z hlediska strategického i operativniho. Tvoii veskerd opatfeni, kterd sméfuji k
zajisténi vyznamnych zdrojt a jejich nasledné pouziti v podniku.

Pro oznaceni souboru aktivit, které se spojuji se zabezpecenim vstupt podnikatelské Cin-
nosti, jsou vedle ndkupu pouZivana i jind oznaceni pro jednotlivé nakupni ¢innosti jako na-
ptiklad pofizovéni, opatfovani, zdsobovani, materidlové hospodarstvi, zajist ovani zdroju,
fizeni dodévek, fizeni materidld, strategické vyhledavani zdroja, e-soursing, e-purchasing,
e- procurement a dalsi.

Zajimavé je také oznacovani jednotlivych pracovnich pozic zabyvajici se ndkupem. V
této oblasti je mozné setkat se s pojmy jako jsou napiiklad: ndkupci, materidlovy mistr,
zasobovac, materidlovy disponent a samoziejmé v dneSni dobé velmi oblibeny a Casty
pojem manazer nakupu.

Zandkup lze tedy povazovat soubor manaZzerskych a fyzickych ¢innosti. Zakladnim cilem
téchto Cinnosti je zabezpecit vSechny vyrobni a obchodni Cinnosti organizace poZadova-
nym sortimentem vyrobkil a sluZzeb v pozadované kvalité, v pozadovany ¢as a na poZa-
dované misto, vzajemné s plnénim pozadavki zdkazniki, tak aby dosazenim téchto cili
dochézelo k pfiméfenym ndkladim [8].

Na zdkladé téchto skute¢nosti miiZzeme pojem ndkup chapat také jako:
* Funkci — podstatny kol uvnitt souboru podnikovych aktivit,
* Proces — postup dispozice s doddvanym zboZim,
* Organiza¢ni jednotku — pracovni misto, kterému je pfifazena ndkupni ¢innost.

Ve smyslu uvedenych zdsad jsou oblastmi fizeni ndkupu: vytvareni potfebného poten-
cidlu, nakupované produkty jako takové a strategie pristupu k ndkupu. Nakup je mozné
vysvétlit i jako sluzbu.

Mezi vysledné podminky ndkupu patfi:
» Zdivodnéné pozadavky nositelli potfeb uvniti podniku,
 Faktory urcujici realizaci ndkupu,

* Vykony dodavateld.
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Soucinnost podminek ndkupu a jeji vysledek prehledné zobrazuje obrazek 1.1.

NAKUP

NOSITELE
POTREB

DODAVATELE

Obr. 1.1 Zékladni charakteristika ndkupu
Zdroj: [2].

Cilem je vytvofeni dlouhodobych vztahi k vnéjSim zdrojim. Od ndkupu podnik chce
ucinné feseni, kterého je mozné dosdhnout na zdkladé optimdlnich dopravnich, transakc-
nich a dalSich ndkladd. A to béhem, co nejkratsi doby, pfi nejlepsi jakosti, s permanentnim
vyhleddvanim dal$i mozné spoluprdce. Komunikacni technologie a prostfedky zde hraji
velice vyznamnou roli. VyuZiti virtudlni podoby podniku je zdvére¢nym vychodiskem.
Tato podoba dovoluje vSem tcastnikiim zvysit vykonnost procesu. Subjekty, které jsou
dalezité pro vlastni vyrobu mohou tak harmonizované ziskat stejné znalosti. Cilem je
uspokojeni specidlnich potteb [2].

Zajist ovani materiald je jednou z ndkupni ¢innosti firmy. Pod timto pojmem se rozumi
suroviny, polotovary a hotové vyrobky nutné pro vyrobni ¢innost, praci pomocnych a
obsluZnych procesu, poptipadé pro obchodni ¢innost. NiZe je formulovany nakup v oblasti
ziskavani veskerych zdroja, potfebnych pro ¢innost podniku.

Pro svou podnikatelskou ¢innost firma potiebuje
» Zakazniky,
* Finan¢ni prostredky,
* Pracovniky,
 Suroviny, materidly, polotovary, dily, montaZni skupiny...

* Paliva, energie,

11



* Rezijni materiély,

* Obaly,

» Kapacity pfepravni, vyrobni..
* Sluzby, ostatni.

»Spatny ndkup ovlivni zisk nékdy vice nez iispésny prodej [8].“ Dobfe zvolend ndkupni
strategie pfimo ovliviiuje stav zdsob organizace a tak ma neptimo vliv na vys$i ndkladl na
jejich udrZovani, skladovaci ztraty a ztraty zptisobené neproduktivnim vazanim kapitdlu
v zasobach [3].

Napriklad zpracovatelské ndklady jsou ovlivnény vhodnym vybérem nakupovanych polo-
zek. Vyhodné chemické a fyzikdlni vlastnosti nakupovanych surovin pfispivaji napiiklad
k dspofte energif, k vyssi vytéZznosti procesu, dile pak vhodna struktura pfepravnich obalil

sniZzuje ndklady na manipulaci apod [3].

1.1 Vlivy puasobici na nakupni proces

Realizace ndkupniho procesu je ovlivnéna:

* Situaci na ndkupnim trhu, kterou je moZné charakterizovat poctem druhii, mnoz-
stvim a kvalitou materidld, ktery je k dispozici, poctem dodavatell a jejich vyjed-

ndvacf silou, cenami, platebnimi a dodacimi podminkami,

* Urovni komunikace, charakterizovanou trovni a rozsahem informacnich a doprav-

nich systéma, ndklady a specifickymi vydaji, které jsou s nimi spojeny,

* Programem vyroby ¢i sluZzeb poskytovanych firmou, dany kvantitativnim a kvali-
tativnim rozsahem, ¢asovou strukturou, jehoz droven je mimo jiné ddna zptisobem
stanoveni planu spotieby, metodikou evidence vyroby a spotieby a skladovou evi-

denci.

Nékupni ceny, platebni podminky nebo dodaci podminky nejsou z hlediska efektivnosti
ndkupni ¢innosti rozhodujici.
Rozhodujici jsou hlavné ndklady spojené s praci vlastni opatfovaci slozky, ddle ndklady

na skladovéni a urokovad mira ve vztahu ke kapitdlu vdzanému v zdsobdch materidlu. Z
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toho vyplyva, Ze ndkup vétsiho mnozstvi materidlu pro delsi casové obdobi, umoziujici
ziskat firmé mnozstevni rabat, nemusi byt vZdy vyhodou [4].
Ukoly nakupniho procesu

Nékup je proces, ktery na jedné strané zahrnuje tkoly realizované na ndkupnim trhu,
jejichz dkolem je zajistit vyrobni materidl, zafizeni a sluzby pro interni zdkazniky ve vy-
robé, vyzkumu, vyvoji, pomocnych a obsluznych procesech i ve spravé. Na druhé strané
z toho plynou tkoly, které musi ndkup plnit uvnitf firmy, tj. pldnovani mnoZstvi a termint
spotieby, fizeni zasob, urceni a optimalizace dodacich mnozstvi a termind, tj. provadéni
materidlové dispozice. Na strané vstupu do firmy je to icast na pfijmu materidlu a na jeho
skladovani [2].

Ukoly ndkupu je moZné shrnout i takto:
* Ujasnéni potieb,
 Stanoveni velikosti a terminii potieby,
* Hledani dodavateld,
¢ Volba dodavatele,
* Tvorba objednévky,
» Kontrola a zictovani dodavky,
e Skladovani,
* Vyskladnéni,

* Sledovani spotfeby.

1.2 Zakladni podnikové funkce (funkce nakupu)

Nékup patfi mezi zdkladni podnikové funkce. Nezdlezi vliibec na tom, zda se jednd o
podnik obchodni, vyrobni anebo ve sluzbdch. Na zdkladé systémového nebo logistického

pohledu lze podnik rozdélit do subsystémt uvedenych na obr. 1.2.
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NAKUP - VYROBA - PRODEJ

vyrobni (primyslovy) podnik

NAKUP - PRODE)J

obchodni podnik

Obr. 1.2 Zakladni subsystémy prumyslového a obchodniho podniku
Zdroj: [5].

Existuji tfi zdkladni podnikové funkce celkového procesu primyslového podniku a to:
* Funkce ndkupni (zdsobovaci, opatfovaci) zabezpecuje pokryti podnikovych potieb,
* Funkce vyrobni zabezpecuje vytvofeni podnikovych vykoni,
* Funkce prodejni zabezpecuje uplatnéni podnikovych vykonu na trhu.

Ve sféfe obchodu je situace analogickd jako v sektoru sluzeb, kdy k ndkupu dochézi za
ucelem zabezpeceni realizace sluzby, naproti tomu k ndkupu zboZi v obchodé vétSinou za
ucelem jeho dalsiho prodeje.

Hlavni prioritou ndkupu je tedy zajistit plynuly chod vyrobnich i nevyrobnich procest
podniku. Podnik musi zajistit vlastnimi ¢innostmi sviij chod a co nejlepsi vysledek hos-
podafeni a to zejména zajiSténi potfebnych vykoni pfi zhodnoceni Sanci a rizik jak na
ndkupnim, tak na prodejnim trhu. Pfedpokladem plnéni jednotlivych Cinnosti je spolu-

prace s dal§imi dtvary podniku, jak je vidét na Obr. 1.3.
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TECH. PRIPRAVY

FINAN CE VVROBY
INFORMATIKA RIZENi VYROBY
LOGISTIKA ¢ ' NAKUP —F UDRZBA
STATISTIKA UCETNICTVI
KONTROLA ROZBORY
Obr. 1.3 Vzéijemné vazby mezi ttvarem ndkupu a ostatnimi ttvary.
Zdroj: [5].

Podnikova funkce nakupu a jeji charakteristika

Kryti potreb predstavuje hlavni funkci ndkupu. Jedna-li se o zdsadni potfeby podniku,
je jejich uskute¢néni nemozné bez spojeni s trhem. Sbérem, vyhodnocovanim, analyzou
informaci o ndkupnim trhu se zabyva ndkupni marketing.

., Zdkladni funkci vitvaru ndkupu je efektivni zabezpeceni predpoklidaného priibéhu zd-
kladnich, pomocnych a obsluZnych vyrobnich i nevyrobnich procesii surovinami, materi-
dlem a vyrobky v potrebném mnoZstvi, sortimentu, kvalité, casu a misté [5]*.

Na zdkladé splnéni ekonomickych kritérii efektivnosti, predpokladd splnéni této funkce v

samostatném podniku tyto predpoklady:
* Zjist'ovat co nejpresnéji predpokladanou budouci spotfebu materiélu,
* Pro uspokojovani téchto potieb, zvazovat potenciondlni disponibilni zdroje,

» Uzavirat smlouvy v¢as v ekonomicky vyhodnych doddvkéch, sledovat jejich usku-

tecnéni, brat zfetel na zmény v potfebach a na mozné odchylky v doddvkéch,

Vev s

* Regulovat a sledovat stav zdsob, zajistit nejefektivnéjs$i vyuZiti jejich stavu,

Skladové hospodarstvi, manipulacni procesy a doprava musi efektivné fungovat,

¢ Informacni systém pro fizeni ndkupniho procesu musi byt neustéle zdokonalovéan,
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* Persondlni, organizacni, metodicky, technicky rozvoj fidicich a hmotnych procest

musi byt neustdle systematicky zabezpeCovan,

* Servisni pfiprava musi byt aktivné uskute¢iiovana [5].

1.3 Zmény v postaveni nakupu v podniku

Funkce ndkupu i jeji postaveni ve firmach a v dodavatelskych fetézcich je postupné mé-
néna napiiklad ekonomickym prostiedim, specializaci, globalizaci trhii a jednotlivymi
sluZzbami zakazniku [3].

Nékteré instituce v posledni dobé zastdvaji ndzor o tom, Ze ndkup je operativni sluzba,
ktera je zaméfena na plnéni potfeb dil¢ich utvard podniku, tzv. ,internich zdkaznika“.
V takovém pojeti ndkupu nepfislusi odhadnout spravnost internich pozadavki, jelikoZ
pracovnici ndkupu nejsou informovani o tom, jak jejich psobeni ovlivni droven sluzeb
zdkaznikd firmy. Bez dlouhodobého partnerstvi mezi velkym mnozstvim dodavatelil s
cilem ziskat co nejnizsi cenu, jsou jednotlivé polozky zakoupeny.

Na zdkladé téchto skutecnosti v organizacni struktufe podniku dochdzi ke vzniku ttvari
strategického ndkupu. Utvar strategického ndkupu se zaméfuje predeviim na prizkum,
vyhledavani zdrojti, dodavatell, jedndni s dodavateli a uzavirdni smluv. V soucasné dobé
pracuje mnoho firem vyhradné na zdkladé velkého objemu dodavatelskych fetézct. Na-
kupni rozhodovani se tak méni na strategické tzv. orientace na sluzby koncovym zakazni-
km, prosazuji se dlouhodobé vztahy s dodavateli, dochézi ke sniZeni poctu dodavateld,
vybér dodavateld pro firmu na zdkladé soustavy nejvyhodnéjSich ukazateli.
Management ndkupu touto novou koncepci sjednocuje strategickou i operativni drovei a
stava se jednotnou slozkou logistickych, dodavatelskych fetézci. Na Obr. 1.4 jsou uve-

deny zmény v pojeti ndkupu.
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Pavodni pojeti

Strategicky nakup Operativni nakup

prizkum, vyhledavani
zdroj nakupu
jednani s dodavateli, jejich

vystavovani objednavek

zabezpeceni dopravy

vybeér
jednani o cené prejimka zbozi
uzavirani smluv skladovani

vhitropodnikova doprava
na misto spotreby

predvyrobni operace

Nakup jako integrovana soucast dodavatelského retézce

Soucasné pojeti

Obr. 1.4 Zmény v pojeti nakupu
Zdroj: [3].

Ve strategickém nakupu md vliv na vyvoj a inovaci novych vyrobki na trh pfedevsim
postup vybéru dodavateli. Aby podnik ziskal konkuren¢ni vyhodu v zavedeni nového
vyrobku na trh, je dobré zapojit dodavatele do vyvoje vyrobku vcas. Podnik tak miiZe o

dodavateli rozhodnout jiz béhem vyvoje nového vyrobku.

17



1.4 Objekty a formy nakupu

Mezi zdkladni subjekty ndkupu patii dodavatelé a odbératelé. AvSak za objekty ndkupu

se povazuji nakupované vstupy. V praxi mezi zakladni objekty ndkupu patfi napiiklad:
* vstupni hmotné statky,
* cizi sluzby,
* obchodni zboZi.

Uplné rozdéleni téchto objekti je zobrazeno na Obr 1.5.

OBIJEKTY NAKUPU V PRAXI
VSTUPNI HMOTNE STATKY CIZi SLUZBY OBCHODNI ZBOZi
]
1 1
PROVOZNI .
PROSTREDKY MATERIAL
| ZAKLADNI
-  POMOCNY
- PROVOZNI
L] POLOTOVARY

Obr. 1.5 Objekty ndkupu v praxi
Zdroj: [5].

Nakupované primyslové vyrobky je mozné rozdélit v primyslovych podnicich do sedmi
kategorii:

* Suroviny - vyrobky jsou nakupovédny v pivodnim stavu (dfevo, uhli, zemédélské

plodiny). ZvySuji logistické nédklady.

 Zakladni procesni materidly, meziprodukty - pred dosdhnutim konec¢né podoby vy-

robku, je nutné tyto vyrobky predem opracovat (sklo, plasty, stavebni material)
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* Dopliikovy rezijni materidl - zabezpecuje vyrobni i nevyrobni procesy v podniku

(Cistici prostfedky, mazadla, kancelafské potieby).

* Polotovary, dily, komponenty - vyrobky urcené pro pfimou montdz, zcela hotové

vyrobky anebo vyrobky vyzadujici minimdlni dpravy (motory, ovladace).

» Zafizeni - zboZi finanéné ndro¢né, zbozi investiéniho charakteru pro vyrobni i ne-

vyrobni ucely (stroje, pocitace, dopravni prostiedky).

* Systémy - existence téchto systému je nezbytnd jak ve vyrobé tak v obchod¢. Podili
se na ekonomickych vysledcich firmy. Jedna se o kombinované, systémové pro-
pojené zboZi investi¢niho charakteru. Typickymi znaky tohoto zboZi jsou vysoké

finan¢ni ndklady na pofizeni ( vyrobni linky, informac¢ni systémy).

* Sluzby - pfispivaji k vytvoreni findlnich vyrobki nepiimo. Jsou aktivitami nehmotné

povahy. V soucasné dobé¢ jejich nabidka neustdle stoupd (doprava, udrzba, opravy).
Na zdklad€ ndkupu vySe zminénych objektl existuji tfi formy nabyti:
* Piimy ndkup,
* Leasing,

* Prongjem [5].
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1.5 Kategorie nakupovaného zbozi

Prostfedky, kterymi podnik obstardva potfebné vstupy, zvolend strategie a vlastni rea-
lizace ndkupu jsou zdvislé také na riiznych vlastnostech nakupovaného zboZi. Proto je
nutné, aby podnik vénoval pozornost klasifikaci nakupovanych polozek a jejimu rozdé-

leni podle nésledujicich kritérii:
* Stupné zpracovani,
* Vlivu na hospodareni firmy,
* Vlivu na hlavni pfedmét podnikédni podniku,
* Charakteru spotieby v mnozZstvi a Case,

* Vlivu na jakost vyrobku a sluZeb,

Vztahu k hlavni ¢innosti firmy,
* DalSiho urceni v podniku,

* Situace na trhu nakupovanych poloZek.

1.5.1 Klasifikace poloZek podle stupné zpracovani

Nakupované zboZi 1ze rozd€lit podle stupné zpracovani ziskanych vstupd do skupin uve-

denych v tabulce 1.1.
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Tab. 1.1 Nakupované zbozi pro dal$i podnikatelskou ¢innost
Nakupované zbozi | Priklady Charakteristika Specifika
produkty
tézarskych objemné vyrobky,

uhli, rudy, dfevo,
ropa, zemnf{ plyn,

spolecnosti ¢i

vysoké ndklady na

surovin o et 1 zem. podnikta dopravu
y zemédélské : ‘p PO p D
minimalni manipulaci,
produkty - Iy
technologicka skladovani
Uprava
plasty, celuléza, zpracované

materidly, energie

pohonné hmoty,
hutni materialy,
zakladni
chemikaélie, kovy,
elektfina, mouka

suroviny na
materidly, energie
vhodné pro vyrobu
konec¢nych
vyrobkil

casto komoditn{
zboZi, zboZi stejné
kvality a urCent,
dodava vice
vyrobcl

dily, montaZni
skupiny, polotovary

motory, ventily,
integrované
obvody, barvérské
polotovary, ovocné
koncentraty, pecici

vyrobky urcené k
pfimé montazi,
komponenty do
smésnych
findlnich vyrobku

nevyzaduji dalsi
zpracovani

piipravky
o1 materialy, vyrobk oy
kancelarské y Y ) Y zboZi Siroce
L e . ) pro administrativu, .o
pomocné, reZijni potieby, maziva, . pouZzivané, Sirokd
g Y ., opravy, realizaci . ,
materidly filtra¢ni materidly, L nabidka, snadna
“T7r 11 technologickych
bélici hlinky . dostupnost
operaci
hotové vorobk zboZi balené v
hotové vyrobky pro | tzv. obchodni y y prepravnich ¢i

obchodni ¢innost

zbozi

urcené pro
konecnou spotfebu

manipulacnich
obalech

zafizeni, investicni

stroje, vyrobni
linky, pocitace,

prostredky
vkladané do
stalych aktiv

finan¢né narocné,
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{ ych C
celky dop I‘Eian IllftIlyC . pro . rizikové nakupy
prostiedky, vyrobni a ostatni
vyrobny podnikatelskou
¢innost
udrzbarské prace,
, fepravni sluzby,
nakupované preprav u/z y .
" , . | marketingovy trvale rostouci
sluzby pro vyrobni | . o
. .. ] vyzkum, nabidka, obtizné
sluzby a ostatni ¢innosti, . , ) )
N i projektové, specifikvoatelné
sluzby v oblasti 1 ,
. . . logistické a vyrobky
fizeni jakosti L
metrologické
sluzby
Zdroj: [3].




1.5.2 Rozdéleni polozek podle jejich vlivu na hospodareni firmy

Vliv na hospodateni podniku m4 také chovani, jakym podnik nakupované poloZzky obsta-
rava. Soudasti nakladi jsou také prostredky, které podnik vynaloZi na nakup. Pfi vybéru
ndkupni strategie je dobré zndt podil jednotlivych poloZek na celkovych nédkladech. I ve
sféfe ndkupu ma sviij vyznam ABC — analyza, fungujici na principu Paretova pravidla.

Na zdklad¢ tohoto pravidla plati:

* 80 % nédkladi na nakup tvori ptiblizné 20 % poloZek, nebo

* 80 % polozek dodava priblizné€ 20 % dodavateld.

1.5.3 Skupiny polozek podle jejich vlivu na hlavni piredmét podnikani podniku

Vyznam nakupovanych poloZek pro stanoveni pfedmétu podnikani patii mezi dalsi fak-
tory, které ovliviiuji ndkupni strategii podniku.
Nakupované zbozi je mozné rozdélit do dvou skupin:

 Skupina I — zahrnuje poloZky, u kterych jejich nedostatek ohroZuje nebo zabranuje

realizaci planu a mizZe tak zpisobit vysokou ztratu trzeb. Jedna se napiiklad o za-

kladni suroviny a materidly.

» Skupina II — zahrnuje polozky, u kterych jejich nedostatek neohrozuje hlavni ¢in-
nost podniku. Do této skupiny patii polozky, kterych je na trhu velké mnozstvi a
je mozné nahradit je jinymi. Jedna se napfiklad o uklidové materidly, kancelarské

potieby, rezijni materidly.

1.5.4 Rozdéleni polozek podle charakteru jejich spotieby v mnozstvi a ¢ase
Na zdkladé charakteru spotteby dil¢ich poloZek existuji riznd stanoviska. Tyto stanoviska
je mozné formulovat do téchto skupin:

* Skupina X — polozky pravidelné spotfeby v ¢ase i mnoZzstvi nakoupeny ve velkém

mnoZzstvi. Spotfebu lze predpovédét celkem presné.

» Skupina Y — polozky s urcitymi vykyvy spotfeby v mnoZzstvi i ase. Lze je predpo-

védét s urcitou pravdépodobnosti.

* Skupina Z — polozky s velkou nepravidelnosti v mnozstvi i ¢ase. Pfedpovéd’ téchto

polozek je velice tézka.
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1.5.5 Klasifikace polozek podle jejich vlivu na jakost vyrobku a sluzeb

Rozdé€leni a vliv nakupovanych surovin ovliviiuje i jakost findlniho produktu podniku. I v

tomto pripade je mozné polozky rozdélit do tii skupin:

» Skupina J1 — nakupované poloZzky maji vyjimecny vliv na jakost. Nékdy je jakost

polozky hlavnim ukazatelem, ktery rozhoduje o ndkupu i v pfipadé vyssich naklada.

* Skupina J2 — nakupované polozky maji standardni vliv na jakost. Hodnoty zpraco-

vavanych poloZzek maji urcitou toleranci na jakost koneéného vyrobku.

* Skupina J3 — jakost nakupovanych poloZek ma jen maly anebo Zadny vliv na jakost

kone¢nych vyrobkl podniku.

1.5.6 Rozdéleni polozek podle jejich vztahu k hlavni ¢innosti firmy

v, o2

Ve vyrobnich podnicich se zpravidla pouziva tato segmentace nakupovanych polozek, ob-

zv14sté surovin a materidlli. V zdvislosti na vyrobni ¢innosti se rozlisuji tyto dvé skupiny:

* Pfimy materidl MPf — ve vyrobnim procesu se tento materidl pouzivd pfimo do
hotového vyrobku. Pokud neni k dispozici, neni mozné vyrobek vyrabét. Patii sem

napiiklad: mléko, ropa, dfevottiskové desky atd.

* Pomocny materidl MPom — tento materidl nevstupuje do hotového vyrobku. Je po-
ttebny pro tvorbu vyrobnich podminek a realizaci vyrobnich operaci. Tyto materidly
je mozné nahradit i jinymi vyrobky. Patii sem napiiklad: emulze, maziva, tavidla,
dezinfekcni roztoky atd.

1.5.7 Klasifikace nakupovanych polozek podle jejich dalSiho urceni v podniku

Vyse definovand klasifikace souvisi s vyvojem internetovych trznic. Je rozdélena do dvou

poloZek a to:
* Polozky nakupované pro hlavni, vyrobni ¢innost (pfimy materidl),

* PoloZky, které kryji ostatni aktivity podniku (obdoba pomocnych a reZijnich mate-

ridld).
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1.5.8 Segmentace nakupovanych polozek podle situace na trhu

KaZzdé rozhodovani o ndkupu je ovlivnéno riznymi poméry (stanovisky, postoji) na pri-
myslovém trhu. Jednd se predevs$im o vztah nabidky N a poptdvky P a déle pak o pocet
ptipadnych dodavateld.

Je mozZné setkat se, se dvéma situacemi:

* N > P, na trhu dochazi k situaci, kdy nabidka zvitézi nad poptavkou. Vyzadované

polozky jsou nabizeny znaénym poc¢tem vyrobci a distributort.

* P>N, v této situaci dochazi k prevyseni poptavky nad nabidkou. Funguje zde pouze

omezené mnoZzstvi dodavatelt.
Pfi vybéru ndkupni strategie je doporuceno pouziti riznorodych matic kombinaci jiz zmi-
nénych klasifikaci.

V tabulce 1.2 je zobrazena jedna z nejvice pouZivanych matic.

Tab. 1.2 Klasifika¢ni matice nakupovanych polozek
Vysoka nabidka na Omezena nabidka
trhu. Velky pocet NizKky pocet
Poloika dodavateli. Previs dodavateli
nabidky nad Previs poptavky nad
poptavkou nabidkou
N>P P>N

Polozky nakupované ve
velkych mnozZstvich -
A

Vysoké ztraty pfi jejich SUBSTITUCNI STRATEGICKE
nedostatku - I POLOZKY POLOZKY
Relativné stabilni
charakter potieby -
X,Y

Ostatni polozky
nakupované v mensich
mnoZstvich - B,C
Nizké dopady z
nedostatku na
hospodareni firmy - II
Proménliva potieba - Z

Zdroj: [3].

BEZPROBLEMOVE UZKOPROFILOVE
POLOZKY POLOZKY

V této matici jsou spojovdny vlastnosti situace na trzich, vyznam nakupovanych polozek

pro podnik a profil spotieby.
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Na tomto zdklad¢ rozliSujeme Ctyfi skupiny poloZek:

* Substituéni polozky — vysokd nabidka na primyslovém trhu, maji vyznam pro pod-

nik a pomérné stabilni spotfebu,

* Bezproblémové poloZzky — vysokd nabidka, maji proménlivou poptavku a niz§i vy-

znam pro podnik,

* Strategické polozky — omezend nabidka, maji vyznam pro podnik a pomérné sta-

bilni spotfebu,

« Uzkoprofilové polozky — omezend nabidka, nizké a nepravidelna spotieba [3].

1.6 Nakupni rozhodnuti

Nékupni rozhodnuti ovliviiuje spousta faktorti. Pokud podnik vstoupi do hospodéiské
soutéze, zavisi jeho vysledky na jednotlivych manazerskych rozhodnuti. Malé podniky
se vétsinou rozhoduji podle predbézné poptiavky zdkaznikd. Podkladem pro rozhodnuti
velkych podniki jsou podnikové plany vyroby a prodeje.

Faktory, které ovliviiuji nakupni rozhodnuti jsou zobrazeny na Obr. 1.6.

FAKTORY OVLIVNUJICI NAKUPNi ROZHODNUTI

PODMINKY S «
DODAVKY JAKOST | MNOZSTVI CENA CAS DODAVATEL
Obr. 1.6 Faktory ovliviiujici ndkupni rozhodnuti
Zdroj: [6].
Podminky dodavky

Vsechny dodavky musi byt uskute¢niovany za urcitych dodacich i platebnich podminek.

Tyto podminky musi byt uvedeny v kupni smlouvé.
Jakost

Jakost miiZe byt ovlivnéna poZadovanym materidlem nebo vyrobkem. Zdkladem je ndkup

kvalitnich surovin za nizké ceny. Preferuje se pouZziti hodnotové analyzy. PouZivéni této
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analyzy vede k vybéru komponenti, k zdméné jednoho za druhy, k zméné designu nebo

pozadovaného materidlu.
MnoZstvi

Soucésti ndkupniho procesu je ndkup sprdvného mnozstvi materidlu nebo vyrobku. Je
dalezité, aby vyrobce zjistil, Ze mnoZstvi uskladnéného materidlu souhlasi s pozadavky
vyrobniho procesu.

Zasady pro spravny nakup materidlu:

Kolik materidlu bude spotfebovano ve vyrobé?

Jak velké ztraty l1ze akceptovat pfi vyrobé?

 Jaké mnozstvi materidlu je uskladnéno v okamziku podani objednavky?
* Jak velka je primérnd zdsoba?

Cena

Zéikladem v podnikdni je zabezpecit co nejvyssi kvalitu zboZi, které spliiuje urcité poza-
davky, za co nejvyhodnéjsi ndkupni cenu.

v

Cas

Kdy presné nakoupit materidl anebo sluzbu, je velmi vyznamnym rozhodnutim. ZboZzi
musi byt proto doddno v domluveném &ase. Ukolem ndkupniho manaZera je uniknout

situacim nadmérnych a nedostateCnych zdsob. DiileZité je spravné planovani.
Dodavatel

Hlavni podminkou vyhodného nékupu je vybér dodavatele. Kazdy dodavatel musi spliio-
vat pozadavky podniku. Pokud by byl vybran nespravny dodavatel, miiZe byt zniena i
jakakoliv prvotfidn{ strategie [6].

Hlavni funkci dodavateld je zajiSténi plynulého chodu vyroby. Z tohoto divodu je pro
firmu velice dillezité, aby dodavatelé byli spolehlivi a jejich dodavky zboZi byly dodany

vcas. Postupem casu se tak mohou dodavatelé a odbératelé stit spolupracujicimi partnery.
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Vybér dodavatelu

Vybér dodavatele se stal soucasti strategického rozhodovani v ndkupu. Kladny vysledek
vybéru mé vliv na ndklady ndkupu, kvalitu vyroby, zasoby, ale také na vysledky podniku
pti prodeji. Rozhodovéni se netdcastni pouze ndkupni dtvar. Velice zdsadni je, aby si pod-
nik ujasnil jednotlivé funkce, které pfi ndkupnim rozhodovéni pfichdzeji k uvazZeni. Jedna
se o funkce uzivatell, ovliviiovatelil, preskriptort, rozhodovatelt, kupujicich, financuji-
cich.

minky, chovéni dodavatele v mimofadnych situacich.

Pfi rozhodovani se metody vybéru dodavatelit mohou lisit podle toho, zda se jednd o
novy ndkup, modifikovany opakovany ndkup a pravidelné se opakujici ndkup. Dulezité
jsou také moznosti, kvalitni spoluprice s dodavatelem ve véci inovaci vyrobki a jejich
kvality. Vybér dodavatelt je pro podnik diilezitym procesem. Je potieba zabranit chybné
volbé dodavatele, kterd by vedla podnik ke ztratdm, proto je velice zdsadnim procesem
prvotni kontakt s dodavatelem. Podnik si proto musi ujasnit, co od dodavatele chce a co
od néj ocekava.

Je velice dileZité, aby podnik stanovil pfesny postup pfi rozhodovani vybéru dodavatele
na zdkladé hodnoty ndkupu, vyznamu nakupovanych poloZek z hlediska prosperity pod-
niku, tak aby rozhodovani bylo tdspésné.

Jakmile podnik ziskd potfebné informace, dochdzi k posouzeni a vybéru potencidlniho

dodavatele, se kterym podnik uzavie rimcovou smlouvu.[6]
Kritéria pro vybér dodavatela

Pii hledani novych partnert je mozné vyuZzivat riznd kritéria. Tato kritéria jsou zdvisld na
konkrétnich podminkach kazdého podniku. Vybér vhodnych kritérii je hlavnim krokem
pti pripravé rozhodnuti o dodavateli, proto by mél kazdy podnik predem zvazit vybér
téchto kritérii. Je dilezité dat prednost tém, kterd maji vliv na obchodni a ekonomické
vysledky podniku. Mezi tato kritéria patii napiiklad ndklady, zasoby, jakost a ndsledné
také prodejnost koneéného vyrobku. Déle je nutné zvazit i objem ndkupt od prislusného
dodavatele a samozfejmé také, zda se jedna o dodavatele, s kterym mé podnik zkuSenosti.
Pro rozhodovéni v oblasti ndkupu existuje 7 hlavnich kritérii k vybéru potencidlniho part-

nera, kterymi by se podnik mél fidit. Jedn4 se o tato kritéria:
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. Financni situace dodavatele — ekonomicky stabilni dodavatel by mél zarucit, Ze je
s nim moZzné pocitat pro dlouhodobéjsi spoluprici. Finan¢ni situaci dodavatele 1ze
vyvodit z vyro¢nich zprév a jejich vyvoje, z vyvoje podilu na trhu nebo ze struktury

zakaznikd, jejich velikosti a poctu.

. Informace o perspektivnosti vyvoje dodavatele — na zdkladé tohoto kritéria podnik
zjisti, zda bude dodavatel schopny se pfizpisobit zméndm pozadavki pti zlepSovani

uzitnych vlastnosti vyrobki zakaznika ¢i pfi vyvoji novych vyrobkd.

. Logistické sluzby poskytované dodavateli — mnohd odvétvi povazuji logistické sluzby
poskytované dodavateli k rozhodujicim kritériim pfi vybéru dodavateld. Jedna se
napiiklad o dodaci lhity, vyfizeni objedndvek, lokalizace dodavatele, schopnost re-

akce na mimorddné objedndvky ¢i dalsi sluzby spojené s balenim a ptrepravou.

. Informace o vyrobnich moznostech dodavateli — toto kritérium zjist'uje zejména
to, zda daného dodavatele miZeme povaZovat za spolehlivého vyrobce. K tomuto
hodnoceni mohou pomoci informace o vyrobni kapacité a jejim stupni vytiZent,
o urovni fizeni vyroby, o poctu vyrobnich jednotek, o stavu vyrobniho zafizeni a

systému jeho udrzby.

. Informacni systém — s neustdlym rozvojem komunikacnich technologii je dileZité
znat, jaky informacéni systém dodavatel pouziva a jak je napojen na externi komu-

nikacni systémy.

. Celkové porizovaci ndklady a platebni podminky — pfi vybéru dodavatele patii cena
vaci ndklady, ofekdvany vyvoj ceny, vyvoj ndkladii surovinové zakladny dodava-

tele, lhiity splatnosti faktur, podil pfimych a reZijnich ndkladi a cenové rabaty.

vvvvvv

kterou by mél kazdy dodavatel spliiovat. O dodavatele, ktefi nabizeji niZsi kvalitu,
nez pozadujeme, bychom neméli viibec projevit zdjem. Pro pfipad, abychom méli
jistotu, Ze se jedna o kvalitni zboZi, miizeme pouZit mnoho jednoduchych ukazatelt
méficich pfimo kvalitu dodavek. Mezi tyto ukazatele se fadi napiiklad procentualni
podil vadnych dilt z celkového dodaného mnoZstvi anebo procentudlni podil nevy-

hovujicich vzorkt pfi statistické kontrole jakosti. Déle se hodnoti pfimé disledky

28



nekvalitnich doddvek, které mohou zpusobit ¢asové ztriaty ve vyrobé zplisobené
dodavkou vadnych dili. Kromé vyse uvedenych ukazatell je také tfeba ziskat in-

formace napiiklad o dodrzovani systému fizeni kvality a normami ISO. [3]
Metody vybéru dodavatelu

Ke kone¢nému vybéru dodavatele dochdzi na zdkladé vysSe zminénych kritérii a také po-
moci analyzy potencidlnich dodavatelli. Podle této analyzy je mozné urcit konkurencni
pozici. Tato faze ndkupniho procesu se stivd vyznamnou soucasti strategického rozhodo-
vani v ndkupu. Kazdy podnik si tak musi vybrat metodu, kterd splituje jeho poZadavky
a kritéria. Dilezité je spravné setfidit ziskané informace. Pro celkové hodnoceni dodava-
teltl 1ze pouZzit riizné metody, jejichZ vysledek znadi kvantitativni ddaj aplikovatelny pfi
rozhodovani o nejlepSim dodavateli. [3]

Pfi samotném rozhodovéni o dodavatelich Ize postupovat na zakladé vysledki téchto me-

tod:

1. Expertni odhad, ktery je realizovdn tymem ¢i jednotlivcem. Na zdkladé secteni oCe-
kavanych odhadi vsech ¢asti se stanovi celkovy odhad. V pripad¢€, Ze metodu pro-

vede jednotlivec, nemusi byt vysledek presny.

2. Scoring-model, zde se hodnoceni vyviji na zdkladé kvantitativniho hodnoceni pre-
dem stanovenych kritérii. K témto kritériim jsou pfifazeny vahy podle poradi di-
lezitosti. Kazdy dodavatel je hodnocen body u pfedem urcenych kritérii. Pomoci

vazeného aritmetického priméru se vypocte celkové kone¢né hodnoceni.

3. Porovnani nabidek z hlediska ceny, kde za podminky splnéni stanovenych kritérif
dodavatelem, je mozZné takto postupovat. BohuZel vS§ak rozhodnuti z hlediska ceny

neni pokazdé nejlepSim zptsobem.
4. Kombinované metody, které v praxi jsou nejcastéji pouziviny.

KaZzdy podnik ma své individudlni poZadavky. Pro rozhodovéni o novém dodavateli je di-
lezité stanovit a dodrZovat poZadovand kritéria, metody a postupy pro vSechny potencialni

dodavatele, jediné tak bude zajiStén tispéSny vyber.

Hodnoceni dodavatelu
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Jak jiZ bylo nékolikrat zminéno, vybér potencidlniho dodavatele je jednou z nejduilezitéj-
Sich ¢innosti v oblasti ndkupu. Vybérem povéreny tym pracovnikd musi zvazit fadu fak-
tord a to napriklad dodrZeni termind, celkovou dobu doddni, cenu, specidlni pozadavky
odbératele a jeho celkovou spoluprici.

Hodnoceni dodavatele miiZe probihat v uréitém ¢asovém intervalu, zdlezi na kazdém pod-
niku, jaky Casovy interval si zvoli. Hodnoceni dodavateli je dlouhodobou zdleZitosti. Du-
lezité je pfedem stanovit si kritéria hodnoceni. Kritéria hodnoceni byvaji zpravidla srov-
natelnd s kritérii vybéru dodavatele, avSak kazdy podnik si tato kritéria mlize upravit na
zaklade svych potreb.

Tento proces probih4 takto:

* Vytvoreni katalogu kritérif,

Vlastni hodnoceni vykonu dodavateld,
* Znazornéni vysledkd,
* Vyhodnoceni a navrhy opatfeni.
Mezi kritéria hodnoceni je mozné zaradit napiiklad tato kritéria:

» Kvalita (bezchybné produkty, spoluprice fizeni kvality, vstficnost vii¢i navrhiim na

zvyseni kvality),

Néklady (tvorba ceny, platebni podminky, drovei ceny),
* Dodavatelskd spolehlivost (dodrzeni mnoZstvi, flexibilita),

 Technické schopnosti (nové technologie, spolecné feseni kol vyzkumu a vyvoje,

vstiicnost ke zménam),

* Dodavatelsky servis (technickd podpora, podpora pti uzavieni zakéazky, zaruky, ba-

lenf),
» Komunikace s dodavatelem (komunikace pfed i po uzavieni zakdzky, dobré vztahy),

* Ostatni (vzdalenost, vztah k Zivotnimu prostfedi, dodrZovani predpistii o obalech

atd.). [4]
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Existuje mnoho metod, které firmam umoziuji vybrat nejvhodnéjsiho dodavatele. Proto
si kazdy podnik vybird jednotlivé metody individudlné dle vlastnich poZadavkd. K tomu,
aby bylo rozhodnuti spravné, musi kazdy podnik setfidit informace z nabidek dodavateli.
Pro celkové hodnoceni dodavatelii miZzeme pouZzit rizné metody. Mezi zndmé metody
patfi naptiklad prosté srovndvani pfednosti a nedostatktl, bodové hodnoceni, hodnoceni na
zakladé poradi, vySe zminény scoring model, déle pak rizné analyzy jako také zminovana

v jinych kapitoldich ABC analyza anebo analyza SWOT.
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2 Strategicky nakup v organizaci, klady a nedostatky

V této kapitole bude nejprve popsan pojem marketing. Marketing je mozné chépat jako
,» lidskou c¢innost umoZniujici prostrednictvim procesu smeéeny uspokojovat potreby a prdani
[4]¢. ,Jednd se o ndstroj umoZniujict zjistit neuspokojené potreby a prdni, preménit je do
podoby ziskovych prileZitosti a tento zisk realizovat [4].” O marketingu je psdno v celé
fadé literatury. Tato kapitola bude zaméfena na Cinnosti marketingu, které maji znacny
vliv pro diilezitd manaZerskd rozhodnuti, souvisejici s riznymi strategickymi pojetimi.

Je velice dilezité, aby bylo neustdle upeviiovdno trzni postaveni podniku, proto je ne-

zbytné zaloZit fizeni podniku na marketingovém piistupu.
Strategicka vychodiska marketingového pristupu

Za strategickd vychodiska jsou povaZovany definice tcelu a cile podnikani, zjisténi vy-
robkového portfolia a zvoleni vhodné ristové strategie. Na zdkladé téchto krokti by mél
navdzat vybér néstrojl, kterymi je umoZnéno realizovat zvolené strategie. Tyto ndstroje
se oznacuji jako marketingovy mix. Na zavér je dilezita kontrola celého procesu v mar-
ketingovém fizeni. Napriklad, zda byly splnény vSechny cile v oblasti zisku, efektivnosti,

v umisténi vyrobku na jednotlivych trzich apod.
Vyrobkové portfolio

Jednim z vychodisek strategického fizeni u existujicich firem je vyhodnoceni portfolia
nabizenych produkti, neboli sluZzeb. V rdmci tohoto hodnoceni by mélo dojit ke zjisténi
dalezitych informaci o vyrobku. Naptiklad jeho technicka droven, ziskovost, uplatnéni na

trhu, vyhody daného vyrobki v porovnani s konkurenci apod.
Vyhodnoceni potieb a poptavky

Na vzniku pfesného stavu poptdvky se mohou projevit vlivy okoli, technologickych zmén,
pfirozeného zastardvani vyrobki, cenové politiky a mnoho dal§ich faktorti. Ukolem pra-
covnikli marketingového oddé€leni je upfesnit stav poptavky a navrhnout soubor ¢innosti

véetné opatfeni k dosazeni cilti podnikatelské politiky.
Marketingova strategie rustu

Vymezeni marketingové strategie dal$iho rozvoje zejména podniku jako celku nebo pro
jednotlivé vyrobky ¢i sluzby je umoznéno na zdkladé jasného ucelu podnikani, poznatki

okoli podniku, podnikovych cild, vyrobkového portfolia a stavu poptavky.
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* Intenzivni riist - snaha podniku o vyuZiti rezerv, které ma ve své ¢innosti (reklamni

¢innost, poskytovani slev, hledani novych trhii, zavddéni novych vyrobki na trh).

* Integracni rlst - snaha o tésné spojeni s dodavateli a odbérateli anebo s jinymi

vyrobci daného sortimentu.

* Diverzifikacni rist - tato strategie podniku zahrnuje zavadéni dalSich vyrobki nebo

sluZeb do své nabidky.

2.1 Ziskavani informaci pro marketingova rozhodnuti

Zhotoveni situacni analyzy je vychodiskem pfti ziskdvani informaci. Tyto informace jsou
podstatné ke zjiSténi vyvoje, postaveni podniku na trhu a dile pak pro pfedpovédét jeho
dalsiho vyvoje.

K témto ucelim slouZzi informace o vlastnim podniku, o konkurenci, obchodnich mezi-
¢lancich a o kone¢nych spotfebitelich. Informace je moZzné opatfit si pfimo ve vlastnim
podniku, v jeho okoli nebo mohou byt zaméfeny na trhy. Prioritou pro realizaci a vyty-
¢eni marketingové strategie jsou pravé informace o minulosti, budoucnosti a soucasnosti
trznich subjektli. Z tohoto diivodu musi byt veskeré informace uplné, relevantni, platné,
objektivni a spolehlivé. Uréeni metody jak budeme tyto udaje ziskdvat je vychodiskem
pro zajisténi informaci. Jednd se napiiklad o specidlni studie, rozbory, statistiky atd.
Informace o kupnim chovani a o segmentaci trhu patii mezi nejduleZitéjsi informace pfi
vyzkumu trhu. Pokud firma dokdZe poznat, ¢im se kupujici fidi a co vS§echno mlize mit
vliv na jeho rozhodnuti, je schopna tak 1épe predvidat a prizptisobit tomuto jednani firemni

strategii [4].

2.2 Marketingovy mix

Pro ovliviiovani potieb a prani, kterd se utvareji na cilovych trzich, slouzi funkéni soubor
aktivit, které se oznacuji jako marketingovy mix.
Jednd se o ndsledujici soubory néstrojt, které podnik vyuZivé s rliznou intenzitou v pu-

sobnosti na dodavatele.

1. Informacéni mix — schopnost vytvofit a pouZit ndkupni informacni soubory
o vnitinich parametrech podniku, tak i o dilezitéj$ich vlivech vnéjSiho pro-

stiedi.
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Komunikacéni mix — schopnost komunikovat s dodavateli, ale i s Utvary uvnitf

vlastniho podniku.

Dodavatelsky mix — schopnost zvolit optimalniho dodavatele s dobrymi vy-

hlidkami do budoucna, s cilem dlouhodobé spolupréce.

Konkuren¢ni mix — schopnost identifikace konkuren¢ni situace na zdrojich (u
dodavatelit), schopnost zvolit optimalniho dodavatele, rozhodnout o nakupni

strategii (zejména strategie dodavatelsko-odbératelskych vztahi).

Na zdklad¢ strategie dodavatelsko-odbératelskych vztahti je mozné, aby odbératel docilil

sledovani téchto cilu:

Posileni konkurence dodavateld,
Volby dvojice dodavateld,
Prosazovani novych feSeni v rdmci dodavatelsko-odbératelskych vztaht,

Objevovani a ziskdvani novych dodavatelskych trhi.

Cenovy mix — schopnost provadét optimalni cenovou politiku nejen s ohle-
dem na urcitou vysi cen, ale vedouci k ndkupnim rozhodnutim, které mini-

malizuji celkové nédklady.

Vyrobkovy mix — schopnost optimalné rozhodnout o nejvyhodnéjsi varianté

nakupovaného vyrobku tvofici zdklad findlniho vyrobku.

Mix kvality — schopnost spjatd s vyrobkovym mixem, spo¢ivd ve schopnosti
zajistit kvalitu ve vSech oblastech dodavatelsko-odbératelskych vztaht a do-

davky.

MnoZstevni mix — souvisi s ¢innostmi, které spojuji dodavky, jejich vysi a

frekvenci, predstavujici soucdst strategie fizeni zasob.

Terminovy mix — schopnost ndkupu casové regulovat proces vnitinich a vnéj-

Sich hmotnych a informacnich tokt s dodavateli i s ostatnimi tGtvary podniku.
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10. Mix ndkupnich podminek — schopnost Zadat a uskute¢iiovat optimdlni pla-
tebni, dodaci a logistické podminky doddvek nejen ve vztahu k dodavateliim,

ale také i k jinym navazujicim ¢lankim a to k vnitropodnikovym odbératelim

[5].

2.3 Nakupni strategie

Z divodu neustéle rostoucich hodnot ndkupu v managementu podniku je ureni zdsad
fizeni ndkupnich ¢innosti dplnou soucdsti podnikové strategie. O nékterych strategickych
rozhodnutich bylo zminéno jiz vyse. V této kapitole budou kratce popsany postupy, které
se pouZzivaji pro definovani zdsobovaci strategie.

Vychodiskem pro zvoleni vhodné strategie je v prvni fad¢ portfoliovd ndkupni analyza,
kterd vychdzi hlavné z klasifikace ABC a XYZ nakupovanych poloZek posuzujici dopad
poloZek na hospodafeni firmy a z pomérd na trhu odrdzejici funkci kupujicich a proda-
vajicich na kompetentnim segmentu trhu. Na zdkladé téchto Ciniteld doslo ke klasifikaci
¢ty skupin vyrobki a sluzeb zobrazené v tabulce 1.2. Zakladn{ strategické zasady budou

popsdny nize v dalSich kapitoldch.

2.4 Diferenciace nakupnich strategii podle situace na trhu a vyznamu

nakupovanych polozek pro podnik

vev s

U strategickych polozek dochazi k nejvétsim problémim formulaci dlouhodobéjsich za-
sad fizeni ndkupu. Jednd se o vyznamné polozky pro podnikdni podniku, ale zdroven s
nejvyssim rizikem piipadného nedostatku kvili pfevaze poptavky nad nabidkou.

V této situaci by se méla strategie podniku stavét na téchto zdsadach:

Dlouhodobé partnerské vztahy, minimalné rocni hospodaiské smlouvy,

Vs v

* Soucinnost ve sféfe predvidani poptavky na delsi Casové obdobi s navazujici koor-

dinaci pldnovani,
* Spolupréce ve vyzkumu a vyvoji,
* Trvalé sledovani konkuren¢nich zdkaznikli dodavatele a zmén jejich strategie,

* Sledovani a predpovidani plant dodavatele v cenové politice,
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* Vypracovani a aktualizace ndhradnich feSeni mozného vypadku dodavek,

N4

* Centralizace rozhodovani na nejvyssi drovei fizeni podniku.
U substitu¢nich poloZek prebytek nabidky nad poptavkou umoziiuje:

z

* Zcela rozvinout vybérové fizeni a pfi vybéru dodavatelii pouZzit optimaliza¢nich

rozhodovacich metod,
» Zvolit jednoho anebo tfi dodavatele spliiujici nejlépe zvolena kritéria,

* Pouzit vzdjemné konkurence dodavatelii, pro nové sniZovani cen a zkvalitnéni stupné
jejich sluzeb,

* Na stfednim stupni fizeni uzavirat kraitkodobé smlouvy,

* Vyzadovat presné dodrzovani termini.

NiZe bude popsan postup u tizkoprofilovych polozek. Tyto polozky podnik pouzivad znacné
nepravidelné, v odliSném poctu. Nedostatek téchto poloZzek né€jak neohrozuje aktivity pod-

niku. Jako doporuceni lze brat tento postup:
* Na pldnovaci obdobi posoudit celkovou spotiebu poloZek,

» Kontrolovat rozvijeni dosaZzitelnosti poloZek na trhu; eventudlné pokud budou dis-
ponibilni, opatfit tyto polozky na sklad i s uritym nebezpecim, Ze nebudou vyu-
Zity; z divodu malého objemu ndkupu nebudou ztraty zptisobené vazanim kapitdlu

velké,

Pokud to bude nutné, mit dostupnd ndhradni feSeni pro kazdou z téchto polozek,
* Delegovat nafizeni na stfedni ¢lanek fizeni.

U bezproblémovych polozek s existenci nizkych rizik neni potfeba definovat Zadné spe-

cifické strategie. Jejich dostatek na trhu udéluje:
» Kvili kratkym dodacim terminim nakupovat dle okamZité potieby,
» Na zdklad¢ katalogli v internetovych trznicich pouZivat zcela moznosti ndkupu,

* Rozhodnuti nechat na nejnizsi stupen fizeni (napfiklad na referentech v ndkupnich

oddélenich),
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» Udrzet ptipadné jenom pojistnou zdsobu, sniZit anebo vyloucit zdsoby téchto polo-

zek.

Do stanoveni uvedenych zdsad pronikd postoj mezi dodavatelem a zédkaznikem. Pro po-
drobny popis vyjedndvaci strategie podniku byla doporuc¢ena rozhodovaci matice po-

dobna tabulce 2.1.

Tab. 2.1 Postaveni partnert na trhu
vysokd | A A B Strategie:
Sila nakupujicich sttedni | A B C A - sbirat smetanu
nizka B C C B - diverzifikovat
Sila dodavatelil nizkd | stfedni | vysokd | C - rozvaZovat
Zdroj: [3].

Pole vyznacené A, jsou situace, kdy md kupujici firma velmi silné postaveni na daném
segmentu trhu. Toto postaveni miize pouzit pro vyuZiti strategie nazvané aktivni vystupo-
vani. Je specifickd prosazovdnim velkého tlaku na sniZovédni ceny, ndkupem doloZenym
kratkodobymi smlouvami, rozdélenim dodavek na vice dodavatelli, vynucovanim potieb
na JiT-doddvky, které vedou k minimalizaci zdsob nakupovanych poloZek, uchovani kon-
taktd s moznymi dodavateli. Je dobré promyslet si i uréity natlak na dodavatele, nebot’
toto jedndni miiZze mit negativni zvrat pro firmu.

Dalsi alternativou jsou pole vyznacend B. V tomto poli ma opacné nevyhodné postaveni
firma nakupujiciho. Strategie alternativniho vyhleddvani neumoZiiuje vyjedndvat o cené,
predstavuje neustdlé sledovani trhu a patrat tak po dalSich zdrojich vcetné alternativnich
nahrad. Odbératel je nucen udrzovat velké zdsoby, uvazuje o pripadné vlastni vyrobé na-
kupovanych polozek a o upevnéni postaveni firmy na zdkladé agregacnich trznic.
Strategie rozvazovani se nachdzi mezi t€émito alternativami. V tabulce 2.1 se jedna o pole
vyznacené B. Zde je postaveni partneri rovnocené. Vysledkem oboustranné dohody je
cena. Zasoby jsou uchovavany pro zajisténi vykonnostnich nesouladi (napriklad sezénni
vykyvy, dlouhé dodaci lhiity). Nakup miZe byt opét smluvné opatfen s vybranymi doda-
vateli anebo na zdkladé ptfimych ndkupt v trznicich.

Vyuziti téchto strategii vyZaduje podrobné zkoumani ndkupniho trhu, aby bylo mozné

vybrat si strategii, kterd pro podnik zajisti dokonalé dodaci podminky.
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2.4.1 Strategie Make or Buy

Mezi soucésti strategického rozhodovdni o tom, jak zajistit poZadavky organizace patii i
volba mezi ndkupem od externitho dodavatele a ptipadnou vlastni vyrobou. K problémim
dochazi mezi dodavatelskymi fetézci. Pfi vzniku a zavadéni novych vyrobkt na trh je tato
situace jednou ze zdkladnich strategickych rozhodnuti. V této spojitosti je mozné setkat
se s terminem ,,Design or Buy*®, tzn. ,,vyvinout, nebo nakoupit*.

UZ v pocééteCnich fazich pti zavadéni novych vyrobkil na trh je vyvijen tlak, ktery smétuje
k rozhodnuti o tom, jak vyrabét polotovary, dily anebo jak nakupovat. Podnik v tomto
ohledu musi byt ubezpecen, zda je schopen obstarat vyvoj potfebnych dili a komponenty
pro vyrobu kone¢ného vyrobku.

Rozhodovani je vazano fadou kritérii, zejména se jedna o:
* Celkové néklady na pofizeni pozadovaného mnozstvi polozky,
» Kbvalita polotovaru vlastni vyroby a nakupovaného zboZi,
* Celkovy objem spotieby polozky, predevsim jeji pribéh v Case,
* Logistické vykony moznych dodavateld,

» U strategickych polozek, které nejsou na trhu v dostatecném mnoZzstvi se podnik
musi v nékterych pripadech rozhodnout pro vlastni vyrobu, jelikoZ jsou tyto po-

lozky pro podnik s ohledem na hlavni ¢innost firmy naprosto dilezité,

* Vlastnimi moZnostmi organizace je vymezeno rozhodovéani mezi ndkupem a vlastni
vyrobou; posuzuje se, zda ma k dispozici naptiklad: volnou vyrobni kapacitu, zku-

Senosti, know-how, kapitdlové prostfedky, kvalifikované pracovniky,

» Zohlednuji se také vlivy vyroby polotovart na Zivotni prostfedi a zvazuji se rizika,

kterd jsou spojena s vyrobou.

Za velmi slozity rozhodovaci proces se povazuje rozhodovani o vlastni vyrobé nebo né-
kupu. Rozhodovacich kritérii existuje celd fada, jelikoZ jsou né€kterd rozpornd, neni jed-
noduché vytvofit jednotny postup. Existuji ptipady, kdy firmy vyuzivaji Castéji servisu
externich dodavatelil nad vlastni vyrobou dili a polotovart.

Jedna se predevsim o tyto pripady:
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» Vyskytuji se vyrobci, ktefi vyrabéji polozky lépe a kvalitnéji,
* Nabizena cena vyrobcem, umoZzni sniZit celkové potizovaci ndklady,
* Vyrobci maji podil na zavadéni novych vyrobku a navrhuji lepsi technickd fesent,
* Ve vyrobé firmy nakoupené vyrobky snizuji obtiZnost,
* Pocet pracovniki firmy se vyznamné sniZuje.
Pro vlastni vyrobu se firmy rozhoduji, jestlize je:
* nutné opatfit absolutné spolehlivé dodavky,
* nabidka omezend anebo pokud neexistuje,
* nabidnutd pofizovaci cena vyssi a vlastni ndklady jsou zfetelné niZsi,
* nabizend kvalita nevyhovujici,
* firma zpuasobild, ma dostatek kapitdlu a svoji vyrobou je schopna zajistit jeho poZa-

dovanou navratnost.

2.4.2 Strategie JiT v zasobovani

Snaha o maximdlni pfizpisobeni systému fizeni hmotnych toku v podniku, v celych do-
davatelskych fetézcich ménici se poptdvcee, je vychozim (hlavnim) pldnem koncepce JiT.
DosazZené vysledky jsou duleZité, tak Ze se hledaji zpusoby, jak jeji zdsady, tam, kde je
to mozné uplatnit. SniZuji se stavy zdsob, rist produktivity prace, rust kvality vyrobkii,
uspory nakladd atd. cestou zvySovani pruznosti distribuce, vyrobnich procesii a hlavné
ndkupu. V této oblasti tak dochdzi ke zméné spoluprice s dodavateli a poZadavky na
jejich lokalizaci.

Materidlové vstupy je mozné ziskat dvéma krajnimi pristupy:

U prvniho pfistupu je mezi dodavatele a vyrobu vymezen sklad surovin a dili, ktery
je schopen uspokojit poZadavky vyroby. Vyhodou je nezavislost vyroby na vyky-
vech v zdsobovani, zméndach cen surovin atd. Nevyhodou je zna¢né vazani kapitalu
v z4sobdch, tudiz se da tento princip jen omezené pouZit. I tak je mozZné, najit pii-

klady téchto systémil u nékterych strategickych surovin.
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* U druhého pristupu se nakupuji jen potfebné vyrobky v daném momenté. Jeho
zdéarné pouziti by potfebovalo neomezené kapacity dodavatelt, kratké dodaci ter-

miny, pruznou a bezporuchovou dopravu, prevySeni nabidky nad poptdvkou.

Jako kompromis mezi obéma principy je mozné stanovit vyuZiti koncepce JiT v zdsobo-
vani.

Systém spoluprice je zakldddn na nékolika droviiovych krocich a to zejména:

1. Odbératel sjednd rdmcovou, vétSinou rocni dohodu o doddvkach pozadova-

nych poloZek s dodavatelem.

2. Metodou klouzavych tfimési¢nich plant je plan upravovan. Tato metoda spo-
¢iva v tom, Ze poZadavky jsou upraveny na dalsi tfi mésice na zdkladé vy-

sledkt mésice prvniho. Na kazdé obdobi musi byt uzaviena dil¢i smlouva.

3. Formou odvolavek na kratsi obdobi jsou ddle upfesfiovany poZadavky na do-

davky.

Je velice dulezité, aby byl dodavatel umistén blizko odbératele, jelikoZ v opacném pii-
padé by bylo velmi tézké tento systém zrealizovat a to z divodu dlouhych preprav a
moznych poruch v dopravé. Nékdy jsou dodavatelé slouceni do aredlu zdvodu zdkaznika.
Pro spravnou funkci tohoto systému je nutné kvalitni softwarové zabezpeceni a propojeni

informacnich systému obou partnert.

2.4.3 Strategie JiT 11

Usili o tzkou spoluprici vedlo k uplatnéni systému zdsobovani pojmenovaného JIT II.
Neustdlé zvySovani ndrokl na ndkup dalSich polotovarti a dili dospélo k uplatnéni sys-
tému, u kterého se zméni pozice pracovnika prodejniho oddéleni dodavatele do ndkupniho
utvaru nakupujici firmy.

Hlavni roli je:

» Zapojeni pracovnika do planovaciho procesu nakupujici firmy a umoznéni pfistupu

do systému,

* Zajisténi realizace doddvek, kompletniho procesu prenosu pozadavki pracovnikem,
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* Poskytnuti informaci pracovnikovi, jednd se o inovaéni zmény vyrobku nakupu-
jici firmy. Tyto informace je nutné poskytnou z divodu zajisténi rychlé odpovédi

dodavatele na zmény parametri dodavanych dila.
Mezi vyhody tohoto systému patii:

* Spojeni obou spolecnikd, rychlé vyfizeni pozadavki a rychld odezva na ptipadné

zmény,

Redukce nédkladi na ndkupni proces,
* Redukce materidlovych ndkladd,
 Nartst vyuZiti vyrobnich linek dodavateld.

Na zédkladé sdruZeni mezi jednotlivymi podniky byl systém nejprve ovéfovan. AZ po té
byl rozsifen na externi dodavatele. Nevyhodou je monopolizace ve funkci dodavatele.
Vychodiskem k jejimu potlaceni jsou jediné konkurencni nabidky jinych dodavatelt. Tyto

dodavatele hledaji a doporucuji vlastni pracovnici nakupniho oddéleni.

2.4.4 Aplikace systému KANBAN v zasobovani

Systém vyroby postaveny na nezdvislém fizeni materidlovych toki ve vyrobé je uspésné
pouZivan v podnicich s pomérné stabilni poptavkou. Tento systém fizeni byl vytvoren fir-
mou Toyota. Proti sméru toku materidlu jsou predavany pozadavky ve formé karet. Tyto
pozadavky jsou preddvany do vyrobniho procesu, ktery se déli do regulac¢nich obvodu. Po-
Zadavky na kartach obsahuji napfiiklad upfesnéni pozadovaného mnoZstvi vyrobki, dili,
komponentt, polotovarii atd. Karty soucasné funguji na principu objednavek a dodacich
listd. Hlavnim zdvazkem dodévajiciho ¢lanku je kompletni dodani poZzadovaného mnoz-
stvi, ve stanoveném terminu a 100% kvalité. Objednavkou zdkaznika je tedy garantovédna
flexibilni reakce (odezva) celého toku na zmény pozadavku. Nésledné byl pak systém
rozsifen i na dodavatele. JelikoZ karta zahrnuje presny pocet jednotek poZadované po-
lozky, je nutno objedndvat v tomto mnozstvi. Z diivodu snadné manipulace se pouZzivaji
zv14stni prepravky, do kterych se umisti mnozstvi zapsané na karté. Aby bylo vozidlo
vytiZeno, musi byt vétSinou pii doddvkéach zbozi od dodavatele stanovené minimdalni pre-
pravni mnoZstvi a minimalni objem prepravni davky. Dodavatel zboZi posilé poté, jakmile

pocet karet toto mnozstvi naplni [3].
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3 Identifikace moZnosti zlepSeni strategického rozhodo-
vani v nakupu a navrh na jeji realizaci

V této kapitole bude popsdna praktickd ¢ast bakalafské prace, vénovana vybranému pod-

niku - TGS néstroje-stroje-technologické sluzby spol. s r.o.

3.1 Predstaveni zvoleného podniku

Spolecnost byla zaloZena v roce 1990. Prodej néstroji nasledné zacal v roce 1992, prodej
stroju pak v roce 2000. Vznik technologického centra spolecnosti TGS je datovan v roce

2014. V roce 2015 byla firma rozsifena o dal$i nové divize a to:
« TECHNOLOGICKE CENTRUM OBRABENT s.r.0.
* TGS obrabéci stroje s.r.0.
« PROTOTYPOVA VYROBA s.1.0.

Spolecnost TGS mé své zazemi jak technické, tak administrativni v Myté u Rokycan v
aredlu se strategickou pozici u ndjezdu na dalnici DS, konkrétné 25 km od Plzné a 50 km

od Prahy.

Obr. 3.1 Aredl spole¢nosti TGS
Zdroj: Archiv spolec¢nosti TGS.

Spolecnost ¢itd okolo 90 zaméstnanct. Vyhodou této firmy je, Ze se také zabyva zaru¢nim
a pozdaruénim servisem. Vysokou kvalitu sluZeb a vyrobki potvrzuje fakt, Ze jiZ od roku

2004 jsou dritelem certifkatu CSN EN ISO 9001:2009.
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Spoleénost se zabyva konkrétnim feSenim od navrhu a vyroby upinacich pfipravki pres
zpracovani technologie obrabéni az po fyzické odladéni vyroby dilt v redlném procesu.

Organizacni struktura je zobrazena na Obr. 3.2
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1. Nastroje pro primyslové stroje — jednd se o jak vlastni ndstroje (vysledek vlastniho
vyzkumu a vyvoje, ddle jen VaV) tak o ndstroje rtiznych svétovych firem. Patfi
sem zejména rotacni nédstroje, ndstroje s vymeénnymi bitovymi destickami a upinaci

naradi vCetné prislusenstvi.

2. Stroje — jedna se o prodej stroji riznych svétovych znacek. Patif sem zejména CNC
obrdbéci centra horizontélni, vertikdlni a portdlovd, CNC dlouhoto¢né automaty,

CNC soustruhy horizontdlni a vertikalni a ostficky vrtaki.

3. Vyroba prototypll — testovani nastrojového vybaveni piimo na dilech zdkaznikd,
odladéni CNC vyrobni technologie pfimo na novém stroji zdkaznika, vyroba ové-
fovacich vzorkd, testovani vyrobnich ¢ast jednotlivych komponent, optimalizace

stavajici technologie, apod.
4. Servis — poskytovani kompletniho servisu

5. Technologické centrum — zastfeSuje VaV a Cinnosti ostatnich oddé€leni pri feSeni

komplexnich projektt pfi doddvce feSeni tzv. ,,na klic*.

Propojeni vyzkumu a vyvoje s prodejem je patrné na Obr. 3.3, kdy postupné dovybavené
vyzkumné a vyvojové centrum spolupracuje na zajimavych projektech s univerzitami a
zkusebnimi dstavy CVUT v Praze nebo ZCU v Plzni a v rdmci dal3ich projektd s konkrét-
nimi firmami vyviji zajimavé pfipravky a technickd feSeni, kterd pak mohou byt imple-
mentovana u zdkaznikl a znamenaji znacnou usporu ¢asu pfi obrabéni nebo pracovnich
sil v pripadé robotickych bunék a automatizovanych zakladacl. Pravé koncept prodeje

ndstroji, stroji a k nim odpovidajicim technologii a novych feseni je v TGS unikatni.
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Obr. 3.3 Provazanost podnikatelskych aktivit a utvari spole¢nosti
Zdroj: Archiv spolec¢nosti TGS.

4w O

TGS je jednim z pfednich tuzemskych hracl v oblasti vyvoje, vyroby a prodeje nastrojt
a stroju k riznym obrabécim strojim. Vedeni spolecnosti vidi dalsi sviij rozvoj v oblasti
prohlubovani know-how pro specidlni ndstroje, véetné vyuzivani novych materidlu (napft.

slitiny tvrdokovi) a vyvoje technologii v rdmci konceptu Primysl 4.0.
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Obr. 3.4 Frézovaci téleso pro obrabéni zdokonalené firmou TGS
Zdroj: Archiv spolec¢nosti TGS.

Béhem své existence spoleCnost realizovala fadu inovacnich projektd v oblasti vyvoje
stroju a ndstroja pro rizné primyslové technologie. Diky neustdlym inovacim (programy
MPO - POTENCIAL, APLIKACE, programy TACR — TREND, TRIO, DELTA) je spo-
le¢nost schopna zvySovat kvalitu svych produkti a vyrobnich procest, coz je v této oblasti
podnikéni velice dilezité pro udrZzeni konkurenceschopnosti. Koncovi uZivatelé dbaji na
vysokou kvalitu a odolnost téchto produkti. S rozsifovanim portfolia aktivit a produktt
spole¢nosti a silnou orientaci na vyzkumné - vyvojové aktivity v oblasti ndstroji a stroju
je spjata permanentni potfeba inovovat vnitini procesy, zefektiviiovat organizaci prace a
zvySovat odborné dovednosti a znalosti zaméstnanct. Bez provadéni téchto Cinnosti by
spolecnost ztratila potfebnou dynamiku a trzni pozici v tomto odvétvi.

Nékup spolec¢nost TGS fesila od svého zalozeni vZdy centrdlné v rdmci dkond logistiky
(dnes péce o zdkazniky) a skladového hospodarstvi. Nicméné od roku 2018, kdy se péce
o zékazniky pfesunula organizaéné pod obchodni oddéleni, vznikla potfeba nakupniho
oddéleni, jakoZto separdtniho utvaru ve struktuie TGS.

Myslenka samostatného oddéleni ndkupu byla nékolikrat zamitnuta vedenim, a nakonec
v rdmci oddéleni péce o zdkazniky byla vytvofena samostatnd pozice ndkupciho, ktery
dostal na starost jednani s klicovymi dodavateli spolecnosti. Jednalo se zejména o velké
tuzemské a zahrani¢ni dodavatele dle Paretova pravidla 80/20. Nejvétsi objem dodavatelt
strojii je ze zemi Némecko, Spanélsko, Itlie a Taiwan. S ohledem na nastroje a material
pro vyrobu je okruh dodavatelii rozmanit&jsi jak v ramci CR, tak i stdtd zdpadni a jiZni

Evropy a Tchaj-wanu.
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Nékup ve spolecnosti TGS byl omezen na jednoho pracovnika aZ do poloviny lofniského

roku, kdy doslo k presunu dané pozice pod technicky usek, kde je jiZ pevné ukotven.

3.2 Role nakupu ve zvoleném podniku

Poslani ndkupu v podniku TGS je s ohledem na vyse uvedeny vyvoj spiSe na bazi fizeni
vztahu s kli¢ovymi dodavateli. Neni nyni v planu pracovni pozici rozsitit o dal$tho ndkup-
¢tho a pripadné vytvéret strategicky a operativni ndkup. Cilem ndkupu je identifikovat a
udrZovat vazby s dodavateli, sledovat vyvoj trhi a vytvaret smluvni ramce spoluprace jak
se soucasnymi dodavateli, tak nové vytipovanymi dodavateli ndstroju a stroju, pripadné
materidlti do vyroby (upinace, toolboxy, klestiny, ndhradni dily).

Dlouhodobym cilem je definovat a vytvofit strategické dokumenty typu strategického
plénu nékupu, ktery by byl zdvazny v rdmci celé firmy a byly s nim srozuméni doda-
vatelé napfi¢ jednotlivymi segmenty. Podobny strategicky dokument stdle chybi pro dalsi
rozvoj nakupu ve spole¢nosti TGS a tak tomu bude vénovana ndsledujici kapitola.

V rdamci jednoho pracovnika ndkupu ve spolecnosti TGS se nedd hovofit o rozdéleni stra-
tegického a operativniho ndkupu, nicméné role pracovnika je dle této filozofie a agendy

rozdélena:

1. - Strategické Cinnosti: tvorba ndvrhi dlouhodobych smluv s dodavateli, budovani
dlouhodobych vztahti, jedndni o rabatech, tikony souvisejici s uzavienim dlouho-
dobych ramcovych smluv s novymi dodavateli, pfiprava dokument smérem k vy-

tvoreni uceleného strategického planu nakupu ve spolecnosti TGS.

2. - Operativni ¢innosti: feSeni dennich kontaktu a reklamaci smérem k dodavateliim,
kontakt a navstévy u tuzemskych a zahrani¢nich dodavatelti v piipadé zacinajici
spoluprice, vytipovani novych dodavatell, provérfeni a zajisténi vyhodnéjsich pod-
minek u stavajicich dodavateld, denni spoluprice s technickym dsekem a obchod-

nim oddélenim pfi fizeni vztahi mezi dodavateli a koneénymi zdkazniky.

3.3 Rizeni dodavatelsko-odbératelskych vztaht

Definovéni prace s dodavateli, fizeni vztahu s odbérateli, specifikace dle sortimentu firmy

(materidly pro vyrobu, nastrojdrnu, technologické centrum k testovani).
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Z povahy nakupovanych predméti vyplyva i definovani prace pracovnika v ramci fizeni

vztahu s dodavateli.
Nastroje

Nejvice obratkovym sortimentem nakupu jsou frézovaci nastroje, kdy jednim z nejvétsich
dodavatelt spolecnosti s ohledem na monolitni frézy je spole¢nost UNICUT. V rdmci
dalSich firem ze zahrani¢i — Palbit, Moldino, Hitachi, DC Swiss, Sumitomo, Hartner ma
firma TGS vyhradni zastoupeni na ¢eském a slovenském trhu. Dlouhodobym problémem
viak je dovaZeni levngj’i konkurence z Ciny pod znadkami uvedenych vyrobct a jejich
prodej na nasem tzemi. Cestou je vlastni konstrukce a vyroba frézovacich ndstrojt, kde
spole¢nost dokdZe cenové konkurovat a zdroven fidit prodejni sit’ vlastnim smérem. S tim
pak souvisi pro nakup feSeni pozadavkl vyzkumného a vyvojového centra — ndkup téles
fréz, desticek, upinacl pro testovani a vyvoj vlastnich frézovacich nastroja.

Dals$im typem nakupovaného sortimentu je upinaci naradi, ostficky ndstroju a dalsi pri-
sluSenstvi. Tady je okruh dodavatelli v ramci Evropy jiZ mensi a spole¢nost spolupracuje

s dodavateli Nikken, Pibomulti, Kintek, Cuoghi, D"Andrea a dal§imi. V tomto pfipadé se

jedné o prekup a prodej na zdkladé dlouhodobych dodavatelsko odbératelskych vztaha.
Stroje

Spolecnost TGS pro své zdkazniky dodava i vydejni automaty, na které jsou pracovnikem
nakupu pfipravovany smlouvy o zdpujéce nebo o prodeji od italského dodavatele. Jedn4 se
vzdy o tfistranné ujedndni mezi TGS, dodavatelem a koncovym zdkaznikem. Vyhodou je
pak dopliiovani nastroji TGS, které provadi zaméstnanci TGS jako sluzbu za tplatu. Dalsi
variantou je zfizeni konsignacniho skladu u koncového zdkaznika, coz je také preferovana
varianta odbérl ndstroji — opét znamena pripravu smluvni dokumentace mezi zdkaznikem
a firmou TGS.

Klasickym nakupovanym a dédle proddvanym strojnim vybavenim jsou horizontalni, ver-
tikdlni, portdlova a pétiosd CNC obrabéci centra od vyrobct Axile, Belotti, Kitamura,
Hartford a Correa. Déle se jednd o CNC ftizené soustruhy od znacek SMEC a Biglia. Se
vSemi znackami je dojednédno vyhradni zastoupeni na ceském a slovenském trhu, kdy jsou
sepsdny oboustranné dohody o doddvkéch.

Prostory spolecnosti TGS zaroven slouzi jako Kitamura technical center pro celou stfedni

Evropu, kdy tento statut z firmy dél4 instituci pro tuto vyznamnou znacku k poradani
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technickych skoleni a semindit vSech prodejcti a zakaznikl pro stfedni Evropu. Vyrobni
prostory spolecnosti zaroven slouZi jako showroom, kde jsou pro zdkazniky vystaveny
jednotlivé znaCky naskladnénych stroji a probihaji zde technické seminéfe a redlné testy

obrédbéni v provozu.
Ostatni material do vyroby na testovani

Ostatni materidl je nakupovan zejména pro vyrobnu ve firmé a vyzkumné a vyvojové
centrum pro testovani — jednd se zejména o bloky tazné oceli, litinu, rizné priméry a pro-
fily rGznych slitin a materiald. Jednd se o pravidelné objednavky pro vyrobu a specifické
pozadavky pro vyzkumné a vyvojové centrum véetné méficich sond na nové zakoupené
méfici 3D stroje a stroje pro méfeni nastrojovych sestav.

« Specifikace dle regiont dodavatelské struktury (trhy CR, SR/ trhy zapadni Evropy/vychodni
Evropa/éina, Taiwan)

« Rizeni vztahu s klicovymi dodavateli — popis postaveni rdmcovych dohod a smluvni

dokumentace, rabaty, skonta pfi ndkupu a prodeji

3.4 Vybér dodavatelu ve spolecnosti TGS

Dodavatelé ve firmé TGS jsou vybirdni na zdkladé dlouhodobého smétfovani firmy a za-
sadné se skladba dodavatelli neméni v Case. Dochdzi pouze k doplnéni dodavatelii na
zakladé rozsitujictho se nabizeného sortimentu firmy dle zdkaznickych ocekavani.
Konkrétné v piipadé nejvice obratkového sortimentu — fréz, se jednd o velmi stdlé a roky
ovérené portfolio dodavatelil, kdy zmény se nekonaji ze dne na den. Vybér nového do-
davatele tak probihd velmi obezfetné a na zdkladé referenci od zdkazniki, konkurentl a
zejména vlastni analyzy trhu a pfipadného potencidlu, ktery by novy dodavatel prinesl.
Firma TGS funguje na principu vyhradniho zastoupeni pro ¢esky a slovensky trh, proto
je klicové se s dodavatelem domluvit na tomto vyhradnim zastoupeni a podminkdch za-
stoupeni pro zminované trhy.

Nejcastéji probihaji prvotni jednani s potencidlnim dodavatelem neformdlné na zdkaz-
nickych akcich nebo veletrzich a zji§t'uje se jeho motivovanost a schopnosti. Dalsi vlina
jednéni probihd jiz v pfipadé oboustranného zdjmu o hlubsi jednani jak na ptidé TGS, kde
jsou zastupcim dodavatele predstaveno zdzemi firmy, obchodni sit’ a predikce predpokla-

danych odbért. Dalsi jednani probihaji na technické bazi u dodavatele, kde jsou odlazeny
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konkrétni néstroje — frézy, které jsou predmétem zajmul zdkazniki TGS a predstavena
vyroba, sklady, logistika a distribu¢ni moZnosti dodavatele pro zajisténi jistoty stalych
dodavek a provéfeni moznych kapacit.

Dale dochdzi k jedndni o podminkach zastoupeni, definovani distribu¢nich kanald, jed-
notkovych ndkladd, rabati, skont v zdvislosti zejména na ro¢nich odbérech. Déle jsou
stanoveny platebni podminky, pravné osetfena spoluprace a pripadné sankce a pokuty v
piipad¢ poruseni zavazki z predklddané rdmcové smlouvy.

Dale dochdzi k zavedeni nového dodavatele do produktovych katalogii a distribuce infor-
maci do obchodni sité TGS — Skoleni produktovych manaZerti a obchodnich zdstupct na
nové produkty v portfoliu, vybér firem, kde budou novinky prezentoviny a zpracovany
strategie osloveni trhu s novymi frézami.

Cely proces aZ po zajisténi prvotni dodavky, pfeznaceni krabic¢ek ve skladu logem TGS
a dodéni k zdkaznikiim trvad zhruba pil roku. Jedna se vZdy o uvdzeny krok smétujici k
dlouhodobé spolupraci s minimalizaci rizik jak pro dodavatele, tak zejména odbératele —
pfeprodejce v piipadé firmy TGS.

Ukdzka smluvni dokumentace jako je nidvrh smlouvy o dilo a potvrzeni objedndvky je

dolozeno v priloze price.

3.5 Hodnoceni dodavatelu v TGS

Dodavatelé ve firmé TGS jsou dlouhodobé stdli a nedochdzi k castym zméndm. Vychdzi
to ze strategie budovani dlouhodobych obchodnich vztahl nejen se zdkazniky, ale i s
dodavateli. V pripadé, Ze dojde k néjakym nesrovnalostem naptiklad v ptipadé pozdnich
dodavek, zhorseni kvality doddvanych vyrobkt, v nasem ptipadé vyse definovanych fréz,
je situace ihned feSena.

Se vSemi dodavateli jsou uzaviené rdmcové smlouvy o doddvkach vcetné klauzule o vy-
hradnim zastoupeni. Ve smlouvach jsou presné definovany jednotlivé pozadavky TGS na
dodavatele a zaroven podminky smérem od TGS k dodavatelim zejména souvisejici s pla-
tebni morélkou a distribuci materidlu. V pfipad€ nesrovnalosti je situace feSena vZdy na
bazi domluvy jednotlivych smluvnich stran, hodnoceni dodavateli tak neni dle standard-
nich teoretickych poucek ro¢ni. Nakupdi firmy TGS nezasild jednou nebo dvakrat roéné
vyznamnym dodavatelim uvedeného sortimentu fréz dotaznik spokojenosti se zpétnou

vazbou. Namisto tohoto jiz prezitého zpiisobu hodnoceni dodavatell jsou kondny pravi-
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delné navstévy a setkdni s vyznamnymi dodavateli na osobni bazi, kde probihd hodnoceni
slovni a v uvolnéné atmosfére jsou feSeny pripadné moznosti rozvoje nebo naopak nedo-
statky vzdjemné spolupréce.

V krajnich ptfipadech je pfikroceno k sankcim vyplyvajicim ze smlouvy a uplatiiovini
pokut, ale to pak znamend prvni krok k ndhradé dodavatele a znamend to, Ze vSechny
predeslé zpisoby feseni selhaly.

Ukdzka smluvni dokumentace jako je nidvrh smlouvy o dilo a potvrzeni objedndvky je

doloZeno v priloze préce.

3.6 Tvorba strategického plianu

Hlavni problematikou ndkupniho marketingu je vytvoreni strategického pldnu. Tvorba
strategického planu se skldda z nékolika fazi. Tato kapitola bude vénovéana jednotlivym
fazim, které jsou velice dllezité pfi sestaveni strategického planu a také zde bude apli-
kovan strategicky plan na spole¢nost TGS, jelikoz tato spolecnost Zadny strategicky plan
nema4.

Hlavni dkol m4 zde faze analytickd, zde dochdzi na zakladé€ vysledku specifickych metod
k vysledkim predchozich vyzkumi. UZiva se zde metody situacni analyzy prvka vnéjsiho
i vnitfniho prostredi firmy. Jednd se o analyzu SWOT a Plus minus matice analyzy SWOT.
Je zde mozné pouZit i metodu portféliové analyzy napiiklad ABC, BCG, GE.

Velice obtiZzna je i faze predik¢ni. Tato faze se zaméfuje na tvorbu strategického doku-
mentu. Jednd se o tzv. predikci neboli predpovéd’ vyvoje faktori makroprostredi, ale
také o predikci vyvoje v prostiedi dodavatelskych trhii. Podstatné je znat samoziejmeé i
ocekdvany vyvoj vnitfnich parametri vlastni organizace z pohledu ndkupu. Znalosti o
budoucich potiebach nakupovanych zdroji a o potencidlnich problémovych uzlech lze
dosdhnout kone¢nym zhodnocenim této faze.

V rozhodovaci a projekéni fazi je zdlraziovana koordinace specifickych ndkupnich cila
a celopodnikovych cilii. Zdiraziiovano je také rozhodnuti o zvoleni nejlepsi nakupni stra-
tegické moZnosti.

Dile nastava vyuziti zhotoveného strategického planu v ndkupni praxi a ke kontrole ziska-
nych vysledkt. Tento déj mé opakujici se vlastnosti. Pokud budou zjistény nesrovnalosti
od planu, je nutné cely postup zopakovat. Jednotlivé ¢asti anebo cely strategicky ndkupni

plén budou na zdkladé vyse uvedeného zjiSténi upraveny [8].
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Postup tvorby strategického planu

Jak uz bylo v této praci zminéno vytvoreni ispésné strategie vede podnik k ziskani vyty-
¢enych cili. Hlavnim tkolem ndkupnf strategie je vytvoreni podklada naptiklad projektu,
dokumentu, planu. Souhrn aktivit, které se sklddaji z nékolika fazi, je zdkladem celého
postupu tvorici ndkupni marketingovy strategicky pléan.

Jednotlivé faze tvorby ndkupniho strategického planu jsou:
 Faze prizkumna,
* Faze analyticka,
 Faze predikcni,
» Féze rozhodovaci — projekent,
» Féze implementacni,

e Faze kontrolni a korekéni.

3.6.1 Faze pruzkumna

Tato faze obsahuje podstatny ndkupni vyzkum trhu, soustfedéni nabidek, oznaceni poten-
cidlnich dodavatel, objasnéni a komplementaci podkladi. Jedna se o zformovani souboru
informaci, které jsou potiebné pro dalsi faze tvorby strategie [8].

Na zdkladné prizkumu trhu byly nalezeni tito konkurenti HOFMEISTER s.r.o.. unitech-
nic.cz s.r.o. a PRESSTON spol. s r.o.

Spole¢nost TGS s.r.o. spolupracuje s dodavateli Nikken, Pibomulti, Kintek, Cuoghi a
D’Andrea, jedn4 se pouze o Evropské dodavatele s jednou vyjimkou z Tchaj-wanu. Ceské
Republika se nachdzi uprostied Evropy, z tohoto diivodu je vyhodné spolupracovat pouze
s evropskymi dodavateli, jelikoZ ndklady na dopravu jsou diky tomu minimdlni a dodaci

hita je kratkd, oproti dodavateltim z jinych kontinentd.

3.6.2 Faze analyticka

Analyticka faze se zabyva posouzenim vysledkl vyzkumu dodavatelského trhu. Realizuje

Vv s

se tzv. situacni analyza neboli analyza vnéjSich parametrti trhu nabidky.
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Pro tvorbu strategického planu je dilezité zaméfit se na analyzu makroekonomickych a
legislativnich podminek. Pomoci analyzy vnéjSich podminek je mozné urcit prileZitosti a
hrozby. Na zdklad¢ analyzy vnitinich podminek je mozné urcit silné a slabé stranky pod-
niku. Za vysledek této faze je povazovano vytvoreni SWOT analyzy. Silné stranky ,,S*
slabé stranky ,,W* prilezitosti ,,O* a hrozby ,,T*. Za objekty strategické situacni analyzy
vnéjsich podminek ndkupniho trhu (makroprostiedi) se povazuji podminky ovliviiujici ko-
moditni (materidlové, surovinové, vyrobkové) skupiny tzn. nejdileZitéjsi casti ndkupniho
nejprve vypracovat segmentaci ndkupniho trhu.

Segmentaci analyzovaného ndkupniho trhu je mozné uskutec¢nit na zaklade kritérii, kde je

dale moZno analyzovat segmenty trhu dle téchto stanoveni:

* Geografické vymezeni,

* Komoditni vymezeni,

* Odvétvové vymezenti,

* Ekonomického vymezeni (ménové seskupent, integracni seskupent atd.),
* A jind mozna vymezeni na zdkladé urcitych potieb.

Zhodnoceni analyzy vybranych faktort makroprostiedi ndkupniho trhu jsou dal$im kro-

kem. VétSinou se zhodnocuji podminky téchto vnéjsich faktora:

* Politické a legislativni prostiedi — vztah k zahrani¢nim dodavatelim, z hlediska

vyhodnoceni vlddni politiky zahrani¢niho obchodu (dané, cla, ménové kurzy atd.),

* Ekonomické prostfedi — smér vztahujici se k inflaci a globdlni makroekonomické
stabilité zemé, k jeho piisobeni na situaci na ndrodnim i svétovém trhu, spolec¢né s

posouzenim udvérové politiky bank atd.,

* Technologické prostfedi — pfemény v technickych normach, parametrech, technolo-

giich. Rozmach novych druhi surovin, vyrobkii a materiala s lepSimi vlastnostmi.

Situacni analyza dodavatelskych trhi. V rdmci situacni analyzy je dilezité zaméfit se na
presnéjsi identifikaci, analyzu a hodnoceni zdsadnich partnert a dalSich moznych doda-
vatelli na ndkupnim trhu.

Dodavatelské trhy je moZzné rozdélit dle analyzovanych prvki takto:
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* Bezprostfedni (pfimi) partnefi — jedna se o zprostredkovatele, vyrobce, konkurenty
hlavnich dodavateld, logistické organizace, ktefi jsou schopni zajistit dodavku vy-

robku a sluZeb,

* Partnefi hlavnich dodavatelti — do této skupiny patii zejména jejich dodavatelé (sub-
dodavatelé, kooperujici organizace), ktefi svoji divéryhodnosti mohou mit vliv na

kvalitu doddvek piimych dodavatelt odbératelskym firmam,

* Ovliviiovatelé — jednd se o instituce majici nepiimo vliv na kvalitu vyroby, doda-
vek a také na parametry smény; jednd se napiiklad o drady, ustavy, spoleCenstva,
Skoly a finan¢ni instituce, jejichZ G¢inky mohou mit vliv na situaci pfi budoucim

rozhodovani.

Analyza vnitinich faktorti nakupujiciho podniku. Pfi této analyze je dileZité zaméfit se

predevsim na:

1. Trendy v potifebach hlavnich nakupovanych komodit, zejména v jejich nejdilezi-
téjSich parametrech (ekonomickych, obchodnich, technickych, logistickych, orga-

nizacnich atd.), které potfeby jsou schopny v budoucnosti ovlivnit,

2. Trendy a zmény v objemu, kvalité vlastniho vyrobniho programu, sortimentni struk-
tufe, spolecné s predpoklddanymi zménami pozadavkl na vstupy a tim padem i na
své poptavky, které se uplatiiuji na ndkupnim trhu; pozornost se miiZe upirat na

zmény, vyzadujici zvétSené nakupni usili (zahrani¢ni dodavatelé, nové ndkupy),

3. Situaci a trendy v oblasti fizeni zdsob, v pfipadé bude-li se jednat o i¢innost jejich

vyuziti a zpasob financovani zdsob,

4. Stav a zmény v manaZerské infrastruktufe firmy, spole¢né s logistickym, technolo-

gickym a persondlnim zajiSténim nakupu.

Pokud byly provedeny situacni analyzy vné&jS$iho i vnitiniho prostfedi nakupujici orga-
nizace, je mozné uskutecnit celkové zhodnoceni pomoci analyzy SWOT. Pro nakupujici
organizaci je dulezité zndt vlastni silné a slabé stranky a zaroven i analyzu pfileZitosti a

hrozeb. Analyza téchto ¢asti se nazyva SWOT analyza.
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SWOT analyza spolecnosti TGS s.ro.

Mezi silné stranky spole¢nosti TGS s.r.o. patii zejména to, Ze se jednd o tuzemského vy-
robce, s vyhodnym umisténim sidla poslecnosti. Spole¢nost se neustéle rozviji v oblasti
obrabécich strojlii a upinacich pripravki. Obrovskou vyhodou je vlastni vyvojové a vy-
zkumné stfedisko. Spole¢nost nabizi zaru¢ni a pozdrucni servis. Spole¢nost TGS s.r.o. je
ekonomicky stabilni, spolehliva a solventni firma, kterd se pysni spoustou certifikétii napr.
Certifikat dle poZadavkl normy CSN ISO 9001:2009.

Nejvétsi slabinou je absence strategického planu, ktery by spolecnosti usnadnil rozhodo-
vani a vedeni podniku. Dalsi velkou slabinou je absence ndkupniho oddéleni, ndkupem se
zabyva pouze jeden pracovnik. Soucasné trendy nuti firmy pfichdzet s neustdle novymi
technologiemi a materidly, do jejichZ vyvoje se musi investovat stile vice financnich pro-
stredkli. Spole¢nost musi neustdle bojovat s konkurenci.

Mezi hlavni piilezitosti patii velkd poptdvka po nabizenych produktech. Velkou pftilezi-
tosti je také moznost Cerpat dotacni program na technologie a vzdélavani.

Hrozbami pro spole¢nost mohou byt ztraty dodavateld a také zdkaznikd. Dalsi hrozbou
muZe byt také ndrast fixnich ndkladl a také zména chovéni spottebiteli.

SWOT analyza spolecnosti TGS s.r.o. je zobrazena v tabulce 3.1 a jeji grafické zpracovani

na Obr.3.5. vdha a hodnoceni byly zvoleny na zdkladé mnou vymySleného hodnoceni.
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Tab. 3.1

SWOT analyza spole¢nosti TGS.s.r.0.

Silné stranky (S) vaha hodnoceni | souéin

wyhodné umisténi sidla spoleénosti 0,2 4 0,8
Stabilni postaveni na trhu 0,1 3 0,3
tuzemsky vyrobce 0,3 3 0,9
neustaly rozvoj 0,2 4 0,8
zaruéni a pozaruéni servis 0,1 5 0,5
ekonomicky stabilni, spolehliva, solventni firma 0,1 4 0,4
Celkem 1 23 3,7
Slabé stranky (W) vaha hodnoceni | souéin

absence strategického planu 0,3 4 1,2
absence nakupniho oddéleni 0,3 4 1,2
nutnost neustalého wvyvoje 0,2 3 0,6
velka konkurence 0,2 3 0,6
Celkem 1 14 2,6
Prilezitosti (O) viha hodnoceni| souéin

velka poptavka 0,3 4 1,2
nove technologie 0,2 3 0,6
dotacéni programy na technologie a vzdélavani 0,2 4 0,8
zajitténi dlouhodobé vérnosti zakaznikl 0,3 2 0,6
Celkem 1 13 3,2
Hrozby (T) vaha hodnoceni | souéin

ztrata dodavatele nebo zakaznika 0,4 4 1,6
posileni konkurenceschopnosti 0,1 3 0,3
fluktuace zaméstnance 0,1 2 0,2
nardst fixnich nakladd 0,2 y) 0,4
zména chovani spotiebiteld 0,2 2 0,4
Celkem 1 13 2,9

Zdroj: vlastni zpracovani.
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m vyhodné umist&ni sidla spoletnosti m Stabilni postaveni na trhu
B tuzemsky wyrobce neustaly rozvoj
W zaruénia pozdruéni servis W ekonomicky stabilni, spolehliva, solventni firma
M absence strategického planu M absence nakupniho oddéleni
B nutnost neustdlého vyvoje myelks konkurence
m velkd poptavka m nové technologie
B dotaéni programy na technologie a vzd&lavani W zajisténi dlouhodobé vErnosti zdkaznika
ztrata dodavatele nebo zdkaznika posileni konkurenceschopnosti
m fluktuace zaméstnance m nardst fixnich ndkladd

W zména chovéni spotiebiteld

Obr. 3.5 Grafické zpracovani SWOT analyzy spole¢nosti TGS s.r.o.
Zdroj: vlastni zpracovani.

Na zdkladé mnou vytvorené SWOT analyzy je zde v tabulce 3.2 také zobrazena celkova

bilance vnitinich a vnéjsich vlivi.
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Tab. 3.2 Bilance SWOT analyzy

Vnitini vlivy
Silne stranky (5) 3,7
Slabe stranky (W) -3,6
Celkem 0,1
Vnéjsi vlivy
Prilezitosti (O) 3,2
Hrozby (T) -2,9
Celkem 0,3
Bilance
Vnitini vlivy 0,1
Vnéjsi viivy 0,3
Celkem 0,4

Zdroj: vlastni zpracovani.

Z hlediska marketingu ndkupu je mozné urcit jeji silné a slabé stranky na zdkladé zhod-
noceni vnitfnich parametri nakupujici organizace. Ze zmén vnéjSich makropodminek na
trhu a ze zmén struktury a podminek dodavatelskych trhii plynou hlavné pfilezitosti a
hrozby. Za prtileZitosti je moZzné povazovat zlepSeni kupniho postaveni na trhu a také
ucinné plnit zdkladn{ funkce ndkupu.

Kromé SWOT analyzy miizeme pfi zhotoveni nakupniho strategického planu také vyuZzit i
jinych analyz. Jde pfedevSim o portféliové analyzy, nékteré z nich budou déle vysvétleny.
Analyza pouZivand pfi praci s dodavateli a pfi fizeni zasob se nazyva Analyza ABC. O
analyze ABC byla jiz kratkd zminka v kapitole 1.5.2. Tuto analyzu je mozné uskutecnit
také pti provadéni ndkupniho marketingového vyzkumu. Déle je moZné setkat se s analy-
zou GE a BCG. Analyzu GE je moZné provést jen u nékterych strategickych obchodnich
jednotek nebo vyrobkovych segmentt, ale i u celé organizace. PouZzivéd se u zdsadnich
rozhodnutich napfiklad napomdh4 stanovit postupy, jak v budoucnosti investovat.

V ptipadé pouziti analyzy BCG se kontroluji nakupované polozky na zdkladé podilu na
celkovych ndkladech na jedné strané a podil dodavateli na kompletnim ndkupu na strané

druhé. V diisledku seskupeni obou skupin kritérii je mozné rozeznat skupinu polozek
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s vysokym podilem na ndkladech, nakupovanych od dodavatel s vysokym podilem na
kompletnim ndkupu. Pro tyto soubory se poté rozliSuje strategickd pozornost pri fizeni

nadkupu [8].

3.6.3 Faze predikéni

Predik¢ni faze se zamétuje na predikci neboli pfedpovéd’ vyvoje faktori makroprostiedi,
dédle pak na vyvoj v prostiedi dodavatelskych trhd. Je nutné zaméfit se také na predikci
vnitinich parametr(i vlastni organizace z pohledu nakupu.

Hlavni funkci je uskute¢nit dlouhodobou predikci budoucich potfeb podniku u nejdilezi-
téjSich skupin nakupovanych surovin, vyrobkil a materidlt a to véetné narokd na kvalitu,
technické a ekonomické parametry. Nezbytné je predpoklddat také dopady ndkupni situ-

ace na tom, jakou droven a strukturu zasob lze ocekdvat.

Mezi podklady predikce patii:
* Program budouci vlastni vyroby findlnich produkti,
* Predikce marketingové ovéfené nabidky dodavateld,
« Udaje o vyvoji minulé spotieby a o trendech v technickém a technologické vyvoiji,

» Tésnd kooperace s technickymi utvary podniku, na jejimz zakladé 1ze odhadnout i

mozné dalsi vlivy na vyvoj potteb.

Nutnym podkladem pro pldnovani financnf strategie podniku na pfislusné strategické ob-
dobi je predikce vyse a struktury zdsob. Toto 1ze oznadit za vysledek predikéni faze. V této
etap¢ strategické situacni analyzy lze identifikovat hlavni strategické problémové uzly, u
kterych je mozné ocCekdvat vliv na efektivnost realizace dlouhodobych strategickych z4-
méri podniku. Dalsi zdjem jim vénovany po jejich presnou identifikaci a zhodnocendi, se
rozliSuje na zdkladé jejich ptisobeni. V tomto piipad€ je mozné vyuzit vysledku analyzy
SWOT, popriipadé i jinych portféliovych analyz napiiklad analyzy ABC, BCG anebo GE
[8].

Spolecnost TGS.s.ro. vyuzivd Paretovo pravidla 80/20, kde 80 % zisku vytvaii 20 %
produktd.
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3.6.4 Faze rozhodovaci — projekéni

Rozhodovaci faze tkvi v téchto krocich:
 Stanoveni cill, kterych chce firma ve sféfe nakupu docilit,

* Navrh a volba nejvhodnéjsiho zptisobu, jak je moZné stanovenych cili dosdhnout,
napiiklad navrhnout ndkupni strategii a vhodné zvolit ndstroje marketingového na-

kupniho mixu,

* Propojeni ndkupni strategie s cili vrcholové strategie podniku a zhotoveni eventual-

nich oprav.

Rozhodnutim o optimdlni strategické varianté ndkupu vrcholi tato projekéni faze.

Mezi stéZejni strategické cile ndkupu patii:

* Cile, které se tykaji postaveni a funkce ndkupu v podniku: fesi aplikace marketingo-

vého pfistupu, persondlni a technické zabezpeceni ndkupu,

* Cile, které se tykaji inovaci ve vztazich s dodavateli: znamena to volbu anebo zménu

dodavatele, poptfipadé hlavni zmény kontraktacnich podminek pfi ndkupu,

* Cile, které se tykaji posilenim povésti ndkupu na vybranych dodavatelskych trzich:
utvoreni povésti firmy jako solidniho, stabilniho, a pro dodavatele vyhodného od-

bératele,

* Cile, které se tykaji zlepSeni vysledkd provadénych ndkupnich aktivit: jednd se na-
priklad o sniZeni ndkladi ndkupu a tim také zvySeni pozitivniho vlivu ndkupu na

vysledky hospodareni podniku.

V pribéhu projekéni faze se po vymezeni strategickych ndkupnich cili musi stanovit
cesta tzv. strategie, jak nebo jakym zplisobem je mozné téchto cilii dosdhnout. Z hlediska

zkuSenosti v oblasti ndkupu je mozné zaméfit se na tyto strategické varianty:

* Strategie plného uspokojovani potfeb — v rdmci vstupu na novy trh, vyznacujici se

silnou konkurenci,

* Strategie minimalizace ndkupnich ndkladii — jestliZze se podnik zamétuje na konku-

rencni cenovou strategii anebo dochdzi k neimérnému naristu nakladi na nakup,
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* Strategie orientovand na minimalizaci zdsob — moZné vyuZiti reZimu just-in-time
anebo just-in-case s imyslem zrychlit obritku zdsob a tak snizit vdzanost pro-

stfedkd v zasobach,

* Strategie maximalni materidlové hospodarnosti — vyuziva se u deficitnich vyrobkii,
nebo také u vyrobkd, které je mozné identifikovat na zdkladé analyzy ABC anebo

BCG,

 Strategie minimalizace rizika nekryti i ndhodné vznikajicich potieb — v pripadé

silné konkurence a velmi kolisavé poptavky findlnich vyrobkd,

* Strategie pruzné kombinace vice dodavatelskych zdroji — uplatiiovdna pfi znacném
konkurencnim prostiedi dodavateld, jestlize nastdvaji rychlé zmény podminek na-

kupu.

»Rozhodnuti managementu o optimdlni strategické varianté ndkupu musi spliiovat pod-
minku souladu s celkovou marketingovou strategii podniku [8]*.

V rdmci rozhodnuti o optimdln{ strategické varianté nakupu spole¢nosti TGS s.r.o. byla
vybrdna strategie Make or Buy, kterd byla podrobnéji popsdna v podkapitole 2.4.1. V
ramci této strategie spoleCnost projednd ndklady na ndkup a pofizeni komponentu s né-

klady na vlastni vyrobu.

3.6.5 Faze implementacni

V implementacni fazi se vybrana optimdlni strategickd ndkupni varianta, kterou je mozné
vytvofit také jako kombinaci z mnoha strategii uplatiiuje na zvoleny segment nakupniho
neboli dodavatelského trhu.

Nékupni strategie je rozvinuta podle nédstroji ndkupniho marketingové mixu a zakladnich
problémovych oblasti ndkupu, az do urcité provadéci podoby, kde je zvolena odpovéd-
nost, zplisob realizace, misto realizace a termin, spolecné se stanovenim finan¢niho a

persondlniho zabezpeceni jeji realizace [8].

3.6.6 Faze kontrolni a korekéni

V ndkupni praxi jsou jednotlivé uskutecnéné strategické varianty podfizovany kontinu-

alnim kontroldm. Pokud budou zjistény odchylky od stanovenych ndkupnich cili, bude
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uskutecnéna analyza jejich pricin. Ddle by navazovaly pfipadné opravy strategického na-
kupniho planu [8].

Dle ziskané teorie byl pro spolecnost TGS s.r.o. vytvoren strategicky plan, ktery by spo-
le¢nosti pomohl k dosaZeni stanovenych cilii. Pokud pfi jeho aplikaci budou zjistény od-

chylky od stanovenych cilii, budou navrZzeny odpovidajici opravy.

3.7 Analyza ABC - zasoby materialu ve firmé TGS s.r.o.

Jak jiz bylo vySe zminovdno, ABC analyza je dileZitou soucasti pfi tvorbé strategického
planu podniku.

V této kapitole bude popsan systém zdsob v ramci skladového hospodéistvi ve spolec-
nosti TGS s.r.o0, ndsledné bude zpracovana a popsdna analyza ABC na zdkladé dilezitosti
obrétkovych fréz.

Z4asoby materidlu, konkrétné fréz, jsou ve spolec¢nosti TGS feSeny v radmci skladového
hospodérstvi, kdy jsou systémové hliddna minimdlni a maximalni mnoZzstvi zaskladné-
nych poloZzek a postupnym realizovdni vydeji a pfijml zbozi dané skladové pozice —
karta zboZi bud’ naristd nebo klesa na skladu.

Systém minimdlnich a maximalnich mnoZstvi na skladu poskytuje idaje pro fizeni optima
zasob tak, aby stanovené hranice dané poloZky nezplsobovaly nedostate¢né vykryvani
objedndvek a na druhé strané nadbytecné mnoZstvi skladovych zdsob a v nich vdzanych
finan¢nich prostredkd.

Celkové vSak v souctu vSech skladovych poloZek cca 800 ks je pocet veskerého sorti-
mentu fréz zhruba desetina s objemem vazanych finan¢nich prostredki presahujicich 2,5
mil. K¢. V tomto obhledu by fizenou analyzou v rdmci analyzy ABC mohlo dojit k rozdé-
leni jednotlivych poloZek dle obratkovosti, kdy vysledkem bude roz¢lenéni jednotlivych
skladovych polozek (karet materidlu fréz) dle obratkovosti do skupiny A — vysokoob-
ratkové frézy, B — stiredné obrédtkové frézy, C — nizkoobratkové frézy (tzv. specidly a v
pripadé nizkych odbyti tzv. lezaky). Rozdéleni poskytne obrazek zdroven o nejvice vyti-
Zenych dodavatelich viz. niZe ptiloZzena ABC analyza dodavateld.

Vypocty jednotlivych polozek vychdzeji z internich materidlt firmy TGS s.r.o.

V prvnim sloupci je uvedeno oznacéeni karty zbozi frézy, ve druhém sloupci je uvedena
hodnota zboZi na skladu dané polozky ke dni 31.7.2021. Ve tfetim sloupci je pak spocteny

podil této poloZky na celkovém objemu zaskladnénych fréz na skladu vyjadieny v %. V
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poslednim sloupci je pak uvedeno roztazeni do skupiny A, B, C.

Tab. 3.3 Tabulka zbozi fréz dle skupin A, B, C

CISLO ZBOZI HODNOTA ZASOB PODIL HODNOTY V % SKUPINA

TGS-N11860W 55 725,31 K& 2,229 A
TGS-N11858W 33 463,93 K¢ 1,339 A
TGS-N10298 22 826,61 K¢ 0,913 A
TGS-N11856W 22 713,19 K& 0,909 A
TGS-N10373 20 889,79 K¢ 0,836 A
TGS-N11857W 20 610,07 K& 0,824 A
TGS-N10374 18 343,62 K& 0,734 A
TGS-N10305 17 255,89 K¢ 0,69 A
TGS-N10979W 16 974,73 K& 0,679 A
TGS-N12166 15 360,59 K¢ 0,614 A
TGS-N10371 15 107,98 K& 0,604 A
TGS-N10303 14 265,67 K& 0,571 A
TGS-N12123W 13 749,57 K& 0,55 A
TGS-N10930 13 720,87 K& 0,549 A
TGS-N12119 12 398,86 K& 0,496 A
TGS-N10366W 12 265,73 K& 0,491 A
TGS-N12122 12 179,77 K& 0,487 A
TGS-N10916 11 096,00 K¢& 0,444 A
TGS-N10965W 10 640,20 K& 0,426 A
TGS-N10928 10 625,51 K& 0,425 A
TGS-N10368 10 583,49 K¢ 0,423 A
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TGS-N10378W 10 424,37 K& 0,417 A
TGS-N12150W 9703,01 K¢ 0,388 A
TGS-N11855W 8 505,60 K¢& 0,34 A
TGS-N12163 8 500,80 K¢& 0,34 A
TGS-N12121W 7 629,65 K¢ 0,305 A
TGS-N11740 7 605,60 K¢ 0,304 A
TGS-N12169W 6 758,40 K¢ 0,27 B
TGS-N12170W 6 697,80 K¢ 0,268 B
TGS-N12148W 6 460,52 K¢ 0,258 B
TGS-N10376W 5 854,77 K¢ 0,234 B
TGS-N10951 5700,80 K¢ 0,228 B
TGS-N12150 5 546,40 K¢ 0,222 B
TGS-N11089 5505,48 K¢ 0,22 B
TGS-N10366 5265,70 K¢ 0,211 B
TGS-N10367 5189,48 K¢ 0,208 B
TGS-N12110 518277 K¢ 0,207 B
TGS-N11847 5084,37 K¢ 0,203 B
TGS-N12455W 4 716,00 K¢ 0,189 B
TGS-N11713 4 612,42 K¢ 0,184 B
TGS-N11840 4 577,17 K¢ 0,183 B
TGS-N10942 4 139,11 K¢ 0,166 B
TGS-N12113W 4 133,36 K¢ 0,165 B
TGS-N10284 3920,30 K¢ 0,157 B
TGS-N11839 3 884,23 K¢ 0,155 B
TGS-N12162 3 867,61 K& 0,155 B
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TGS-N11841 3 864,24 K& 0,155 B
TGS-N12160W 3 861,02 K& 0,154 B
TGS-N10906 3 824,56 K¢ 0,153 B
TGS-N10903 3 806,67 K& 0,152 B
TGS-N10914 3753,56 K& 0,15 B
TGS-N11083 3623,98 K& 0,145 C
TGS-N12112 3564,53 K¢ 0,143 C
TGS-N11023 3552,71 K& 0,142 C
TGS-N10833W 3528,02 K& 0,141 C
TGS-N10904 3513,57 K& 0,141 C
TGS-N10248 3509,89 K¢ 0,14 C
TGS-N12115W 3503,76 K& 0,14 C
TGS-N11003 3266,50 K& 0,131 C
TGS-N11084 3 249,60 K& 0,13 C
TGS-N10929 3 064,20 K¢ 0,123 C
TGS-N10233 2 908,57 K¢ 0,116 C
TGS-N10333 2 865,60 K¢ 0,115 C
TGS-N10265 2 829,35 K¢ 0,113 C
TGS-N11730 2 818,57 K¢ 0,113 C
TGS-N10980W 2 800,75 K¢ 0,112 C
TGS-N12454W 2 577,60 K¢ 0,103 C
TGS-N10255 2 567,27 K¢ 0,103 C
TGS-N11715 2457,00 K¢ 0,098 C
TGS-N10317 242434 K¢ 0,097 C
TGS-N11027 221277 K¢ 0,089 C
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TGS-N12115 2 190,04 K¢ 0,088 C

TGS-N10956W 1 744,30 K¢ 0,07 C
TGS-N10957 1 742,83 K¢ 0,07 C
TGS-N10957W 1 742,00 K¢ 0,07 C
TGS-N10940 1 690,76 K¢ 0,068 C
TGS-N11822 1 449,25 K¢ 0,058 C
TGS-N10959W 1 406,42 K¢ 0,056 C
TGS-N11024 1 402,00 K¢ 0,056 C
TGS-N11000 1 058,37 K¢ 0,042 C
TGS-N11075 1022,41 K¢ 0,041 C
TGS-N12165W 710,96 K¢ 0,028 C
TGS-N12389 696,00 K¢ 0,028 C

Zdroj: Vlastni zpracovani.

Rozdéleni do skupin A, B, C bylo provedeno dle pomérového ukazatele ,,Podil hodnoty
v %*, kdy do hodnoty 0,3 % na celkovém objemu skladovaného sortimentu je poloZzka
zafazena do vysokoobratkové skupiny A. Do skupiny B, pokud je podil v rozmezi od
0,29% - 0,15%. Podil nizsi je pak ve skupiné C.

Cilem analyzy ABC ve skladu firmy TGS s.r.o. bylo odhalit a zafadit karty zboZi fréz
A a B jakozto dulezité obritkové frézy, kterymi se mé nadéle prednostné ndkup a sklad
zaobirat. U téchto materidli pak peclivé nastavovat max. a min. mnoZstvi. Z pohledu
nakupu je tfeba se u téchto karet zboZi soustfedit na kvalitu a cenu feSenou s konkrétnim
dodavatelem.

Zaroven z rozdéleni vyplyva i dodavatelskd struktura fréz, kdy nejvice obritkové frézy

dle skupiny A, B, C lze shrnout v tabulce dodavateld ndsledovné:
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Tab. 3.5 Tabulka dodavatelu

Dodavatel Pocet poloZzek Podil v % na hodnoté zdsob fréz Skupina
Unicut 28 35 A
Vlastni néstroje TGS 17 22 A
Hartner 14 18 B
DC Swiss 10 13 B
Kintek B
Dormer Pramet 4 4 C
Hitachi C

Zdroj: Vlastni zpracovani.
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4 Hodnoceni efektivnosti navrhu

V této kapitole bude predstaveno nékoliv navrhii a také zhodnocent jejich efektivnosti.

4.1 Navrh na zvySeni arovné strategického rozhodovani v nakupu
tykajiciho se metodiky vybéru a hodnoceni dodavateli v organi-

zaci

Tato kapitola bude zaméfena na ndvrhy, které by vedly ke zvySeni drovné strategického
rozhodovéani pfi vybéru a hodnoceni dodavatelt ve spole¢nosti TGS s.r.o.

Na zdkladé teoretickych znalosti a souc¢asné dlouhodobé strategie, kterou firma TGS s.r.o.
dlouhodobé vyuzivd, bude navrZzena novd metoda pro zlepSeni systému vybéru a hodno-

ceni dodavatelu.

4.2 Navrh na vybér dodavateli ve firmé TGS s.r.o.

Jak jiZ bylo zminéno vySe firma TGS s.r.o0. vychdzi ze strategie dlouhodobych obchodnich
vztaht, proto se Casto jejich skladba neméni.

Proto bych doporucila upfesnit a stanovit nova kritéria vybéru dodavateld, kterd budou
zéviset na moZnostech realizace nakupu.

Dalsi zptsob, kterym je mozné zefektivnit vybér dodavateli je technicko-organizacni
predpis, ktery ve firmé chybi. Tento predpis by ndsledné pfesné popsal proces vybéru
a hodnoceni dodavatelii. Pomoci pfedpisu je mozné odstranit nedostatky jako jsou napfi-
klad nedostatecnd organizace prace, nedostate¢nd pracovni ndpli odpovédnych pracov-
nikill, nedostatecnd flexibilita. Vyhodou této smérnice muze byt pro firmu komplexnost,
prehlednost a stanoveni urcitych zdsad, pravidel, kritérif a to zejména v pripadé vybéru
novych dodavatelu, pfipadné hodnoceni stavajicich dodavatela.

Samoziejmosti pro udrzovani dobrych a kvalitnich dlouhodoby vztahii by bylo dobré,
alesponl dvakrat ro¢né zaslat vybranym dodavatelim, v tomto pfipadé dodavatelim fréz
dotaznik, ktery by pro obé strany pfinesl zpétnou vazbu, kterd by byla, at’ uz papirové
nebo elektronicky podloZena. Soucdsti ndvrhu je zdroven i ukladdni veskeré komunikace
s dodavateli do predem pripravenych databazovych prvki celofiremniho systému Helios.

Cilem tohoto kroku bude zejména sdileni dileZitych informaci o dohodnutych slevéch,
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rabatech, obchodnich podminkéch, ale i feSenych stiznostech s danymi dodavateli napfic¢
odpovédnymi pracovniky ve firmé. Odpadne tim komunikacni bariéra a ptipadné dupli-
citni feSeni problémd.

I ptesto, Ze firma TGS s.r.o0. preferuje v pripadé ndkupu strategii dlouhodobych dodavatelsko-
odbératelskych vtahi si myslim, Ze by bylo dobré pfi vytvareni nového sortimentu oslovit
i jiné dodavatele na zakladé vybérového fizeni.

Modelovym piikladem tohoto feSeni muze byt zavadéni nového vyrobniho procesu u za-
kaznika TGS s.r.o0., ktery chce naddle se spole¢nosti spolupracovat. Vysledné feSeni pro-
biha ve spoluprdci TGS s.r.o. se zdkaznikem a firma TGS s.r.0. pfebira roli ndkupciho a
dodavatele fréz v tomto obchodné-realizaénim projektu. Na zdklad¢ pozadavki zdkaznika
by byly osloveni stdli dodavatelé, ale i potencidlni novi dodavatelé.

Diky vybérovému fizeni by byli vybrani ti nejlepsi. Nasledoval by uzsi vybér dodavateli,
ze kterych by byl vybran ten, ktery by nejlépe spliioval pozadavky zdkaznika. Pokud by
nejlepsi pozadavky splnil naptiklad dodavatel novy, bylo by mozné v tomto ptipadé zku-
sit oslovit i stdlého dlouhodobého dodavatele, se kterym by jako s konkurentem nového

Vev s

dodavatele, bylo mozné dohodnout jesté vyhodnéjs$i podminky.

4.3 Navrh na hodnoceni dodavatelu ve firmé TGS s.r.o.

Jak je psano vyse, hodnoceni dodavateltl ve firmé TGS s.r.o. neprobihd dle standardnich
teoretickych poucek. Firma preferuje slovni hodnoceni na zdkladé osobniho setkdni s
dodavateli, kde jsou feSeny rtizné moZnosti rozvoje anebo naopak nedostatky obou stran.
Z tohoto dlivodu by bylo dobré vyuZit moznosti interniho programu Helios, ktery firma
pouZziva pro své interni potfeby a hodnoceni dodavatelii pritbézné provadét v tomto pro-
gramu. V rdmci jednotlivych programovych prvki navazat k dodavateli i jednotlivou ko-
munikaci a zejména elektronicky uloZené hodnotici dotazniky, ze kterych je mozné poté
Cerpat i pfi osobnich schiizkéch.

Pfistup do interniho systému md vice pracovnikd, ktefi mohou nakupované polozky od
riznych dodavatelli pribézné hodnotit. Jednd se naptiklad o pracovniky piijmu materidlu,
skladu, pracovniky v oddéleni kvality, ve vyrobg, v ndkupu, ve finanénim ¢i technickém
useku.

Vyhodou tohoto hodnocent je, Ze vysledné hodnoty je mozné trvale sledovat systémove,

proto se vSechna moznd vyslednd hodnoceni, at’ uzZ dobra ¢i $patnd mohou feSit ihned.
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Sledovanim v redlném cCase a uklddanim dat do systému je omezena chybovost naptiklad
pfi duplicitnim feSeni chybné doddvky od dodavatele jak pracovniky skladu, logistiky
nebo technickym usekem.

Na zékladé ziskanych teoretickych znalosti byla dale navrhnuta jednoducha rozhodovaci

analyza viz. tab. 4.1.

Tab. 4.1 Rozhodovaci analyza hodnoceni dodavatelt
Dodavatel A B C

Cena 4 1 3

Kvalita I 3 2

Rychlostdoddani 1 3 5
Y 6 7 10

Zdroj: vlastni zpracovani.

Toto hodnoceni bylo ddle graficky zpracovano na Obr. 4.1.

Hodnoceni dodavateli

Obr. 4.1 Hodnoceni dodavatell
Zdroj: vlastni zpracovani

vvvvvv

telé fréz, u kterych doslo ke kvantitativnimu hodnoceni zdkladnich tif kritérif jako je cena,
kvalita a rychlost doddni. Ke kazdému kritériu bylo zaddno hodnoceni v rozmezi Cisel 1
- 5, kdy hodnoceni 1 znamend nejlepsi vysledek, naopak hodnoceni 5 vysledek nejhorsi.
Navrzené hodnoceni je mozné samoziejmé upravit naptiklad na rozmezi v hodnoté 1 — 3,

zélezi jaké dané rozmezi by firmé TGS s.r.0. nejlépe vyhovovalo.
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Dale je také mozZné provést kone¢né hodnoceni v opacné varianté, kde naptiklad hodno-
ceni 5 bude nejlepsi vysledek a naopak hodnoceni 1 bude vysledek nejhorsi. Tuto roz-
hodovaci analyzu je mozné samoziejmé upravit dle poZadavkl a kritérii, kterd jsou pro
firmu TGS s.r.0. prioritou.

Rozhodovaci analyzu by bylo dobré provadét za predem stanovené casové obdobi. Ana-
lyzu by bylo mozné pribézné sledovat a na zdkladé tohoto prubézného sledovéani a hod-
noceni, by byly vyhodnoceny odchylky, podle kterych by bylo mozné provést patfi¢na

opatfeni.

4.4 Hodnoceni navrhu

Navrhovand feseni by mohla firmé TGS s.r.o. pomoci ke zvyseni penéZnich prostiedkd,
ke zlepSeni organizace price, k rychlejsimu odstranéni nedostatkl ze strany dodavatele,
ke zlepSeni zpétné vazby mezi dodavatelem a odbératelem, k rychlejSimu rozhodovani v
pripadé vybéru a hodnoceni stalych ¢i novych dodavateld.

Pokud bude spole¢nost peclivé uplatiiovat presné stanovenou strategii pii vybéru a hod-
noceni dodavatelq, zlepsi se tak jeji vybér dodavatelil, sniZi se vydaje, vzroste zisk. Dojde
k upevnéni pozice na trhu, zvysi se spokojenost zdkaznikli a tim se firma stane mnohem
silnéjSim konkurentem v oblasti vyvoje, vyroby, prodeje ndstroji a stroji k riznym obra-

bécim strojim na trhu.
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Zaver

V této bakalarské praci byla podrobné popsdna volba ndkupni strategie firmy. Ze ziska-
nych teoretickych znalosti byl vytvoren strategicky plan pro vybranou spole¢nost TGS
s.r.o., ktery ma za ukol firmé pomoci k dosazeni lepSich vysledki v oblasti ndkupu, vy-
roby a prodeje. V dne$nich podminkdch trzni ekonomiky je dilezité zvySeni pozornosti v
oblasti strategického fizeni ndkupu. DileZitou soucdsti strategie fizeni ndkupu je vytvo-
feni SWOT analyzy, kterd byla podrobné popsdna v posledni kapitole.

Na zédkladé chybné zvolené strategie mize dojit ke Spatnému postaveni firmy na trhu,
nevhodnému zvoleni dodavateldi, ¢i rychlosti doddni. Chybné zvolena strategie muiZe také
negativné ovlivnit priibéh vyroby.

Vyznamnym ¢lankem v oblasti logistiky je ndkupni dtvar, ktery plni didleZitou strate-
gickou roli. Tento utvar ve spolecnosti TGS s.r.o. chybi. Moje doporuceni je vytvofeni
samostatného ndkupniho oddéleni s patfiénym poctem pracovnikd, které by spolecnosti
pomohlo k zefektivnéni ndkupu. Soucdsti tohoto oddéleni by mohlo byt oddé€lenf strate-
gického fizeni ndkupu. Strategicky pldn navrzeny v této bakalarské praci mize byt plné
vyuZit a doplnén vedenim spolecnosti.

Dalsi dilezitou metodou je navrZeni analyzy ABC v rdmci skladového hospodéistvi ve
spole¢nosti TGS s.r.o. Pomoci této analyzy by mohlo dojit k rozdéleni jednotlivych polo-
Zek dle obratkovosti, kdy vysledkem bude rozdéleni jednotlivych skladovych polozek.

V ramci strategického rozhodovani byly navrZzeny metody a postupy, které se tykaji vy-
béru a hodnoceni dodavateld, at’ uz stalych dlouhodobych ¢i dodavatelti potencidlnich.
Kazda organizace potfebuje individudlni pfistup a moZznosti feSeni. Problematika vybéru a
hodnoceni dodavatelti neni jednoducha, proto je diilezité stale hledat nové a lepsi zptisoby

k upevnéni stability a konkurenceschopnosti na trhu.
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spol. 5o, OR: 2.4, 1996 Krajsky soud v Plznl.C vl 7514, 338 05 Plzediskd 870,

technologichd shutby
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Ve abjedndvkac telefonicky
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Poladovany termin doddni:

Zplsab dodani: PPL doruéeni adresatovi
PRIJEMCE:

Dékujeme za Vagi objednaviku - byla pfijata do evidence dne : 2.5.2019
Terminy dodani budou upfesnény dle naseho dodavabele.
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o0 DAOO2120 TRGX110302L DC100 Maria Mogides i ks 156,80
wyménitelnd destitka 196800
002 DAo02127 TPGX110302 D25 CBN Maria Mogides 2 ks 132230
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=025
SAZRA DPH ZAKLAD DAME OPH CELKEM
bz vatahu k OPH 0,25 KE 0,00 K&
shkiadni =arha dané 4 612,60 KE 068 65 KE
CELKEM 4 612,35 KE
VEETHE DPH 5 581,00 K&
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Navrh smlouvy o dilo

=1G5= e
HASTFOE - STRINIE - TECKNOMORECKE SUITBY

SMLOUVA O DILO
¢isLo

uzaviend v souladu s ustanovenim § 2586 a nasl. zikona & 892012 5b., obfansky zikonik, ve méni pozdéiSich pledpisi,
a dile ve smyyslu § 1751 et =ik s odkazem na Vieocberné obchodni podminky pro prodej Zafizeni, dodand Dila a
poskytovani Serasnich sluzeb vydané Zhotovitelem ze doe 3500 (dale jen  Vieobecné podminky™)

ZHOTOVITELEM:

OBCHODMI FIRMA

SIDLO MA ADRESE

ADRESA/EMATL. PRO FAETURACT

1€

DIC

ZAPIS V OBCH. REJISTRIEU

STATUTARMI ZASTUPCI

FUNECE

BANKOVNI SPOJENI
{dale jen _speleénost TGS nebo | Thotovitel )

OBJEDNATELEM:

OBCHODNI FIRMA

SIDLO NA ADRESE

ADRESA/EMATL. PRO FAETURACT

1€

DIC

ZAPIS V OBCH REJSTRIEU

STATUTARMI ZASTUPCE

FUNECE

BANKOVNI SPOJENI
(dale jen . Objednatel)
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Clanek I Piedmét Smlouvy

I.1 Zéavazek Zhotovitele.  Zhotovitel se zavazuje fadné a vcas splnit vSechny své povinnosti stanovené Smlouvou
véetné vSech jejich pFiloh a VSeobecnymi podminkami, zejména Objednateli fddné a vEas dodat sjednané Dilo.

1.2 Zavazek Objednatele.  Objednatel se zavazuje fadné a v¢as splnit vSechny své povinnosti stanovené Smlouvou
v&etné viech jejich piiloh a VSeobecnymi podminkami, zejména fadné a v¢as poskytovat Zhotoviteli veskerou
potiebnou soucinnost a plnit platebni povinnosti v souvislosti s dodanim Dila.

1.3 Zhotovitel se zavazuje, Ze vysledkem Dila bude funkéni celek, ktery bude svym rozsahem i funkénosti odpovidat
poZadavkum objednatele.

1.4 Zhotovitel se dale zavazuje, Ze Dilo bude provedeno na naklady a odpovédnost zhotovitele, fadné, vcas,

s veSkerou odbornou péci, v prvotkidni kvalité a v souladu s obecné zavaznymi pravnimi pfedpisy a technickymi
normami vztahujicimi se na provedeni Dila.

Clanek I1 Vymezeni pojmii

II.1  Dilo. Dilo ve smyslu V§eobecnych obchodnich podminek vrozsahu a provedeni v souladu s poZadavky,
podminkami, specifikacemi, parametry a ostatnimi Gidaji uvedenymi v ¢l. III a v pfislusnych pfilohdch Smlouvy.

II.2  Smlouva. Tato smlouva v&etné viech pfiloh a dalSich dokumentti oznacenych jako sou¢ast Smlouvy.

II.3  VSeobecné podminky. Vieobecné obchodni podminky pro pro prodej Zatfizeni, dodani Dila a poskytovani
Servisnich sluZzeb vydané Prodavajicim ve znéni uéinném ke dni uzavieni Smlouvy.

1.4  Zaruéni podminky. Zaruéni podminky vydané Prodavajicim ve znéni u€¢inném ke dni uzavieni Smlouvy.

Clanek 111 Dilo a jeho specifikace
III.1  Oznaceni Dila. Dodavka a instalace ..................coeveveinnnne dle Nabidky ¢. ..... (Pfiloha ¢.1)

1.2 Misto provedeni Dila. Mistem provedeni Dilaje .................
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II1.3  Dalsi specifikace Dila.  Dilo je detailné specifikovano v Pfiloze ¢. 1.

Il1.4 Etapy Dila. Dilo bude provadéno a predavano v souladu s Harmonogramem provadéni Dila ve smyslu ¢l. VI

Clanek IV Cena Dila, kalkulace ceny

IV.1 Cena. Cena Dila se sjednava jako cena smluvni ve vysi uréené zpisobem dle ¢l. IV.2 Smlouvy. Zména sjednané
ceny je mozna pouze oboustranné uzavienou dohodou smluvnich stran o zméné Smlouvy.

IV.2  Zptsob urCeni ceny Dila. Cena Dila podle této Smlouvy je sjednana na zékladé kalkulace ceny Dila provedené
v rémci Objednatelem schvalené nabidky zpracované Zhotovitelem, ktera tvofi nedilnou souc¢ast Smlouvy jako jeji
Pfiloha ¢.1.

IV.3 Dohodnuta cena Dila je kone¢na a zahrnuje veSkeré naklady Zhotovitele na zhotoveni Dila, vEetné dopravy,
montéze, ekologické likvidace odpadu, atd.

IV.4 Celkova cena Dila.  Celkova cena Dila je sjednana v urovni bez dan¢€ z ptidané hodnoty a €ini:

Celkova cena........ ,-KEbezDPH (slovy .....oevvnenen. K¢&). K této cené bude pfipoétena DPH v zakonem stanovené
vySi.

Cena jednotlivych etap a fazi (ucelenych ¢asti Dila) je uvedena v ramci jejich specifikace shora v ¢l. III této Smlouvy
a je sjednana v urovni bez dané z pfidané hodnoty.

IV.5 Meénaceny. Neni-li vyslovné uvedeno jinak, sjednéva se cena v méné K¢.

IV.6 Dalsi platby. Nad ramec sjednané ceny néleZi zhotoviteli dal$i penéZité plnéni pouze, pokud tak vyplyva z této
Smlouvy.

IV.7 Dai zptidané hodnoty. ~ VeSkera penézita plnéni jsou sjedndvana v trovni bez dané z pfidané hodnoty, neni-li
vyslovné uvedeno jinak. Dail z pfidané hodnoty v aktudlni zdkonem stanovené vySi bude Gctovana nad rdmec
dohodnuté ceny.

IV.8 Zména cen pti zméné Dila ¢i nepfedvidatelnych okolnostech. Smluvni strany se dohodly, Ze zména ceny v téchto
pfipadech je moZnad jen na zaklad€ dohody obou smluvnich stran, a to uzavienim oboustranné podepsaného dodatku
k této Smlouvé.

Clanek V Splatnost ceny a dalSi platebni podminky
V.l  Harmonogram placeni. Cena Dila ve smyslu ¢l. IV Smlouvy bude uhrazena takto:
C 1.splatka ve vysi (#),00 K& (slovy: (@) korun ¢eskych) + DPH bude uhrazena na zakladé zalohového

predpisu (faktury), ktery bude vystaven po podpisu této Smlouvy, s lhitou splatnosti (®) ((e®)) dnti

r 2.splatka ve vysi (#),00 K¢ (slovy: (®) korun ¢eskych) + DPH bude uhrazena na zékladé zalohového
predpisu (faktury), ktery bude vystaven po podpisu této Smlouvy, s lhitou splatnosti (®) ((e®)) dnti

\ 3.splatka ve vysi (),00 K¢ (slovy: (e) korun ¢eskych) + DPH bude uhrazena na zéklad¢ datiového
dokladu (faktury) zohlediujicim vyuctovani celkové ceny Dila, vcetné piipadnych uprav ceny v disledku
sjednanych zmén dila ¢i jinych zmén Smlouvy, ktery bude vystaven ve 1htité 2 pracovnich dni ode dne piedani
dokonceného Dila bez vad a nedodé€lkd, s lhuitou splatnosti (e) ((e)) dni.

V.2 Splatnost. Pro platby byla dohodnuta 30-ti denni lhuta splatnosti ode dne doruceni faktury Objednateli (neni-1i
v ¢1.V.1 uvedeno jinak).

Faktury musi mit naleZitosti dafiového dokladu ve smyslu § 28 odst. 2 zék. ¢. 235/2004 Sb., o dani z ptidané hodnoty,
v platném znéni a musi byt vystaveny podle ustanoveni § 11 odst. 1 zak. ¢. 563/1991 Sb., o ucetnictvi, v platném
znéni.

V ptipade¢, Ze faktura nebude obsahovat vyse uvedené zakonné néleZitosti, pfipadné tyto budou uvedeny nespravné,
je Objednatel opravnén takovy doklad do data jeho splatnosti vratit zpét Zhotoviteli. Zhotovitel je povinen vystavit
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novou fakturu s novou lhitou splatnosti. V takovém ptipadé neni Objednatel v prodleni se zaplacenim pidvodni
faktury.

V.3 Ustanoveni o platbé dan¢ z piidané hodnoty. V ptipadé Ze:

poskytovatel zdanitelného plnéni (déle jen ,,ZP*) se dostane do postaveni, kdy se d4 pfedpokladat, Ze nebude moci
danl zaplatit, nebo

o poskytovateli ZP bude v okamziku uskute¢néni ZP zvefejnéna zpisobem umoZiivjicim déalkovy pri-stup
skuteCnost, Ze je nespolehlivym platcem, nebo

uplata za ZP ma byt poukazéna zcela nebo z ¢asti na ucet vedeny poskytovatelem platebnich sluzeb mimo tuzemsko,
nebo

uplata za ZP mé byt poukdzana zcela nebo z ¢asti na jiny ucet, nez ucet poskytovatele ZP, ktery je spravcem dané
zvefejnén zplisobem umoziujicim dalkovy pfistup,

uhradi Objednatel, jako pf{jemce ZP, Zhotoviteli, jako poskytovateli ZP, ujednanou cenu v urovni bez DPH.

Dan z tohoto ZP uhradi Objednatel pfimo spravci dan€ Zhotovitele, jako poskytovatele ZP, ¢imZ bude zavazek
Objednatele vici Zhotoviteli, jako poskytovateli ZP, zcela vyrovnan.

O zaméru provést takovouto thradu dané z ptidané hodnoty ptimo spravci dané je Objednatel povinen Zhotovitele
informovat alespori 5 pracovnich dni pfedem.

V.4 Dorucovaci adresa pro platebni a dafiové doklady

Faktury pro Objednatele budou zaslany na adresu jeho sidla nebo elektronicky - v tomto pfipadé Objednatel
podpisem této Smlouvy dava souhlas se zasilanim dafiovych dokladii v elektronické podobé. V piipad€¢ zmény e-
mailové adresy uvedené v zahlavi se Objednatel zavazuje bezodkladné oznamit tuto zménu.

Uhrazenim faktury se rozumi pfipsani celé ptislusné ¢astky na Gcet Zhotovitele uvedeny v zahlavi této Smlouvy.

V.5 Dalsi platebni podminky. Dalsi platebni podminky jsou upraveny VSeobecnymi podminkami.

Clanek VI Terminy provadéni Dila, piedani a pirevzeti Dila

VL1 Termin zajisténi technické a stavebni pfipravenosti. Objednatel se zavazuje zajistit technickou a stavebni
pfipravenost mista provedeni Dila v rozsahu specifikovaném v Pfiloze ¢.1 Smlouvy a zpiistupnit misto provedeni
Dila zhotoviteli nejpozdéji dne XXXXX . Objednatel je dale povinen umoznit Zhotoviteli, pokud to bude vyzadovat,
provedeni kontroly technické a stavebni pfipravenosti v mist€ plnéni.

VI.2 Termin zahajeni provadéni Dila. Zhotovitel se zavazuje zah4jit prace na provadéni Dila nejpozdéji nasledujici
pracovni den po dni podpisu Smlouvy

VL3 Termin provedeni Dila, dal$i terminy, harmonogram provadéni Dila. ~ Zhotovitel Dilo dokonéi véetné veskerych
zkousek a pieda je Objednateli (termin dokonéeni Dila jako celku):

nejpozd€jido ........cue.n.. v souladu s harmonogramem dila (viz. pfiloha ¢.3)
VI13.a. Zhotovitel bude prace ke zhotoveni Dila provadét tak, aby dale uvedené prace byly dokonceny ve

stanovenych terminech: dle harmonogramu dila (viz. pfiloha ¢.3)

VL4 Platnost a zména termini. Terminy podle tohoto ¢l. VI a Harmonogramu provadéni Dila plati za predpokladu
fadného a v¢asného ptedani mista provadéni Dila a umoznéni neruseného provadéni Dila po celou k tomu sjednanou
dobu a za predpokladu, Ze smluvni strany pisemné neuzaviou takovou dohodu o zméné Dila, ktera by obsahovala
jinou jejich upravu; tyto terminy mohou byt dale upravovany v souladu se VSeobecnymi podminkami.

VL5 Predani a pfevzeti dila. Pfedani a pfevzeti Dila se uskute¢ni po dokonceni Dila v terminu stanoveném v souladu
se VSeobecnymi podminkami (&l. VIIL.6) a Smlouvou.

VL6 Vyklizeni mista provadéni Dila.  Zhotovitel vyklidi misto provadéni Dila do 10 (deseti) pracovnich dni po pfedani
a pievzeti Dila nebo po pfipadném zaniku této Smlouvy pred timto pfedanim a pfevzetim, pokud nebude domluveno
jinak.
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Clanek VII Dalsi povinnosti Zhotovitele

VII.1.a. Zavazky Zhotovitele.

VIIL.1.b. Zhotovitel se zavazuje, Ze beéhem realizace Dila Zadnym zptisobem neohrozi provoz stavajicich technologii
v objektu, v némz je situovano misto provadéni Dila, k ¢emuz mu objednatel poskytne veskerou nutnou
soucinnost, o niz zhotovitel pozada.

VII.1.c. Zhotovitel se zavazuje, Ze ke zhotoveni Dila pouZije vyhradné materidly a vyrobky vybavené atestem.
Zhotovitel se zavazuje atesty na vyzadani Objednateli doloZit.

VIL.1.d. Zhotovitel provede veskeré potiebné revize Dila a viech jeho &asti, véetné pouzitych materiald.

VII.1.e. Zhotovitel se zavazuje veSkery demontovany a nepouzity material, v€. oball ekologicky likvidovat podle

platnych pravnich norem, ptedpisii a zdkonti a na vyzadani Objednatele tuto skutecnost kdykoli dolozit.

VII.2 Prava tietich osob.  Zhotovitel bere na védomi, Ze Dilo bude provadéno v objektu, ktery nemusi byt ve vyluéném
vlastnictvi ani uZivani Objednatele; je povinnosti Objednatele zajistit vydani souhlasu vlastnika objektu
s provedenim Dila podle Smlouvy. Zhotovitel se zavazuje umoznit osobam povéfenym vlastnikem objektu
kontrolovat provadéni praci v objektu ve stejném rozsahu jaky ma Objednatel. Osoby vlastnikem objektu k tomu
povéfené Objednatel Zhotoviteli pisemné sdéli.

Clanek VIII Dalsi prava a povinnosti Objednatele

VIII.1 Pravo kontroly. Za Objednatele provadi pribéZnou kontrolu postupu a kvality provadénych praci opravnéna
osoba Objednatele, ktera je také opravnéna prevzit Dilo resp. jeho jednotlivé bloky ¢i jiné ucelené ¢asti Dila od
Zhotovitele. Zjisti-li Objednatel, Ze Zhotovitel provadi Dilo v rozporu se Smlouvou anebo VSeobecnymi
podminkami, je Zhotovitel povinen na zadost Objednatele neprodlen¢ zjednat napravu a nadale provadét Dilo fadné.

VIIL.2 Zavazky Objednatele.

VIIL.2.a. Objednatel se zavazuje umoznit v§em pracovnikiim Zhotovitele po dobu provadéni Dila vstup do objektu,
v némz je situovano misto provadéni Dila, a to v pracovni i mimopracovni dny, tj. nepfetrzite.

VIIL.2.b. Objednatel je povinen prokazateln¢ seznamit zaméstnance Zhotovitele se zvlastnimi bezpec¢nostnimi
a pozarnimi opatfenimi objektu, v némz je situovano misto provadéni Dila, a v§emi riziky a zvlastnimi
pfedpisy platnymi pro misto provadéni Dila.

VIIIL.2.c. Objednatel se zavazuje umoznit hotoviteli po celou dobu provadéni Dila bezplatné uloZeni veskerého
materialu, nafadi apod. potfebného k provadéni Dila v suché a uzamykatelné mistnosti; bezplatny pfistup a
pripojeni k energiim, k pfisluSnym zafizenim k odbéru energii v¢etné odbéru energii v mnozstvi potiebném
k provadéni Dila. Objednatel dale urci, kde mohou pracovnici Zhotovitele pobyvat po dobu piestavek v praci
a umozni jim uzivani socidlniho zatizeni apod.

VIIL.3 Soucinnost Objednatele. Objednatel se zavazuje po celou dobu provadéni dila podle Smlouvy poskytovat
Zhotoviteli veSkerou potiebnou soucinnost k dosazeni ucelu Smlouvy, o niZ jej Zhotovitel pozada, vytvorit
Zhotoviteli pracovni podminky pro fadné, nerusené a bezpecné provadéni Dila v misté provadéni Dila. AniZ by tim
byla jakkoli dotcena jina ustanoveni Smlouvy anebo VSeobecnych podminek, Objednatel se vyslovné zavazuje
fadné a vcas poskytovat Zhotoviteli veskerou dalsi soucinnost, véetné vydani potfebnych plnych moci, nezbytnou
k fadnému a véasnému plnéni zavazkti Zhotovitele ze Smlouvy.

Clanek IX Sankce

IX.1 Sankce v ptipad¢ poruseni Smlouvy zhotovitelem.

IX.l.a. Sankce v pfipadé prodleni s dokoncenim a pfedanim Dila nebo jeho Ccasti. V piipadé prodleni
s dokon¢enim Dila nebo jeho ¢asti a jeho pfedanim Objednateli v terminu podle ¢l. VI Smlouvy je Objednatel
opravnén Gctovat Zhotoviteli smluvni pokutu ve vysi 0,05 % z celkové ceny Dila resp. z ceny ¢asti Dila, se
kterou je v prodleni, za kazdy den prodleni. V pifipadé prodleni s dokoncenim a ptedanim jednotlivych Easti
Dila je Objednatel opravnén narokovat a vyuctovat souvisejici smluvni pokuty az po dni, ke kterému mélo
byt dokonéeno a piedano Dilo jako celek na zaklad€ Smlouvy. V ptipadé, ze bude Dilo dokonceno a piedano
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v Fadném terminu stanoveném Smlouvou, pfipadné jiném terminu uréeném dohodou smluvnich stran, narok
na smluvni pokuty souvisejici s prodlenim s dokon¢enim a predanim jednotlivych ¢asti Dila zanika.

IX.1.b. Sankce v pfipadé prodleni s vyklizenim mista provadéni Dila.  V ptipadé prodleni Zhotovitele s fadnym a
v&asnym vyklizenim a pfedanim mista provadéni Dila podle €1. VI Smlouvy, je Objednatel opravnén tGétovat
Zhotoviteli smluvni pokutu ve vysi 500,-K¢ (slovy Pét set K&) za kazdy den prodleni.

IX.1.c. Sankce v piipadé prodleni s odstranénim pfipadnych vad anebo nedodélki.  Nedostavi-li se Zhotovitel
k posouzeni reklamace, nevyjadii-li se k reklamované vad€, nenastoupi-li k provedeni zaruéni opravy anebo
neodstrani-li vadu, na kterou se vztahuje zaruka ve sjednanych terminech, je Objednatel opravnén Gétovat
Zhotoviteli smluvni pokutu ve vysi 500,-K¢&(slovy Pét set K&) za kazdy zapocaty kalendaini den prodleni
a Zhotovitel je povinen vytGétovanou smluvni pokutu Objednateli zaplatit.

IX.1.d. Maximalni vySe smluvnich pokut. Souhrn vSech sankci (smluvnich pokut), které mohou byt
Objednatelem na zakladé Smlouvy narokovany a uétovany, nesmi piesahnout 5% z celkové ceny dila podle
¢l. IV.4 Smlouvy.

IX.2 Placeni sankei v pfipadé poruseni Smlouvy Zhotovitelem. Smluvni pokuty podle ¢l. IX.1 Smlouvy jsou splatné
na zakladé samostatného vyuétovani provedeného Objednatelem, pti¢emzZ ustanoveni VSeobecnych podminek
o platebnich podminkéch pro cenu pfedmétu plnéni se pouziji pfimétené.

IX.3 Vyluky zodpovédnosti Zhotovitele za prodleni. Pokud prodleni Zhotovitele vzniklo v disledku skuteénosti,
kterou Zhotovitel nemohl ani pfi vynaloZeni veSkeré péce a odbornych znalosti pfedvidat, nebo se jedna o (i)
prodleni z diivodd, které Zhotovitel nezavinil a nemohl ovlivnit, nebo (ii) prodleni zpiisobené vyssi moci podle
Vseobecnych podminek nebo (iii) piipad nedostatecné soucinnosti Objednatele podle Smlouvy, kterd prodleni
Zhotovitele zptsobila, smluvni pokuta za prodleni podle ¢l. IX.1 Smlouvy Objednateli nenaleZi.

IX.4 Sankce v ptipad¢ poruSeni Smlouvy Objednatelem.

IX.4.a. Sankce v ptipadé prodleni s plnénim platebnich povinnosti. V pfipadé prodleni s plnénim platebnich
povinnosti podle Smlouvy anebo VSeobecnych podminek Objednatel zaplati Zhotoviteli urok z prodleni ve
vysi 0,05 % z dluzné ¢astky za kazdy den prodleni.

IX.4.b. Sankce v pfipadé prodleni s plnénim povinnosti sou€innosti. V kazdém jednotlivém piipadé prodleni
s plnénim povinnosti soucinnosti podle Smlouvy anebo VSeobecnych podminek je Zhotovitel opravnén
uctovat Objednateli smluvni pokutu ve vysi 500,-K¢ (slovy PétsetK¢).

IX.5 Placeni sankci v ptipadé poruseni Smlouvy Objednatelem. Smluvni pokuty podle ¢l. XI.4 Smlouvy jsou splatné
na zéklad€ vyuétovani provedeného Zhotovitelem.

Clanek X DalSi ustanoveni o odpovédnosti a nahradé skody

X.1  Soubéh naroku na smluvni pokutu a ndhradu $kody. PoSkozena strana je opravnéna doméahat se nahrady Skody
zplsobené poruSenim povinnosti, na kterou se vztahuje smluvni pokuta, a to i ndhrady Skody pfesahujici vysi
zaplacené smluvni pokuty, vzdy v8ak limitované v souladu se Smlouvou.

X.2  Zvlastni ujednani o predvidatelné skodé. Pro ptipad odpovédnosti Zhotovitele za Skodu v piipadé poruseni této
Smlouvy smluvni strany s ohledem na veskeré skutecnosti znamé jim pfi uzavirani Smlouvy stanovi maximalni vysi
predvidatelné Skody (skutecna Skoda vcetné uslého zisku) ¢astkou odpovidajici 5% z celkové ceny Dila podle ¢l.
IV.4 Smlouvy.

Clanek XI Néktera ustanoveni o zaruce

XI.1 Délka zaruky. Zhotovitel poskytuje Objednateli na Dilo zaruku v délce 24 mésicl od fadného pfedani Dila bez
vad a nedodélkti. Takto stanovend zaru¢ni doba neplati pro pfistroje, materialy a jiné hmotné komponenty Dila
vSech druht, které jsou soucésti Dila, u kterych vyrobce poskytuje kratsi zaruku a pro které plati zdruéni doba
uvedena vyrobcem.

XI.2 Reklamace vad. Oznameni vady (reklamaci) Dila nebo jeho ¢asti, vCetné popisu, jak se vada projevuje nebo
projevila, Objednatel uplatni u Zhotovitele bez zbyteéného odkladu po jejim zjisténi, nejpozdéji do 2 dnu telefonicky
na telefonnim ¢&isle XXXXX, a to kdykoli v pracovni dny v dobé 7:00 — 16:00. Naslednég, ve lhuté do 1 dne
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XI1.3

X1.4

XL5

Objednatel oznameni vady pisemné potvrdi dopisem, faxem ¢i emailem zaslanym na adresu Zhotovitele. Ozndmeni
vady musi obsahovat nalezitosti uvedené v Zaru¢nich podminkach.

Reakéni doba. Zhotovitel se zavazuje nastoupit k feSeni reklamované vady a zahajit prace k jejimu odstranéni ve
lhite do 48 hodin od oznameni vad.

Odstranéni vady, zaruka na provedené opravy ¢i vymeény. Zhotovitel poskytuje zaruku na provedené opravy Dila
do konce zaruéni doby Dila, v pfipadé dodani novych komponent pak v délce zaruky poskytnuté jejich vyrobcem.

Zaruéni podminky. Dal§i podminky poskytnuté zaruky jsou upraveny Zaru¢nimi podminkami, které stanovi
pravidla platna pro vztahy mezi Zhotovitelem a jeho odbérateli vyplyvajici ze zaruky. Objednatel stvrzuje podpisem
této Smlouvy, Ze pied jejim uzavienim Zaruéni podminky pievzal, sezndmil se s jejich obsahem v plném rozsahu a
jemu porozumél a s nim bezvyhradné souhlasi.

Clanek XII Ostatni ujednani

XII.1

XII.2

XIL.3

XIL.4

XIL.5

Normy. Dilo bude provedeno podle platnych CSN v souladu s pfedanymi podklady, popkipadé s dohodnutymi
zmeénami.

Naéklady. Néklady na spotfebu energie pti ptipojeni montaznich &i jinych zafizeni v rdmci zhotoveni Dila v misté
plnéni nese Objednatel.

Véci ke zhotoveni Dila. Veskery materidl pouzity ke zhotoveni Dila je material opatfeny Zhotovitelem a ve
vlastnictvi Zhotovitele. Vlastnické pravo k tomuto materidlu pfechazi na Objednatele dnem prechodu vlastnického
prava k Dilu nebo jeho ucelené ¢asti, k jejichz zhotoveni byl materil pouZit.

Montazni denik. Zhotovitel je povinen vést pfi provadéni Dila montazni denik, ktery bude k dispozici, v¢etné
mozZnosti provadét zaznamy, Objednateli a opravnénym osobam Objednatele ve smyslu ¢l. XIII Smlouvy.
Provadéné zaznamy musi byt u€inény vzdy s uvedenim data, jména, p¥ijmeni, funkce a podpisu Zhotovitele resp.
Objednatele anebo jejich zastupce, ktery zdznam provedl. Opravnény zaméstnanec Objednatele a opravnény
zaméstnanec Zhotovitele (€l. XIII Smlouvy) jsou povinni podle potieb stavby sledovat zaznamy v montdZnim
deniku a pisemné se vyjadfovat k tam uvedenym pozadavkiim druhé smluvni strany. Kontrolu jsou povinni potvrdit
vZzdy svymi podpisy s uvedenim data, event. je-li to tfeba, téZ s uvedenim hodiny. Jednu kopii kompletniho
montazniho deniku pfedd Zhotovitel po dokonceni Dila Objednateli, a to neprodlené po pfedani Dila.

Zpusob provedeni. Zhotovitel je povinen fidit se pfi provadéni dila pokyny Objednatele. Jestlize pokyny
Objednatele jsou nevhodné pro zdarné provedeni a dokonceni Dila, je zhotovitel povinen Objednatele na tuto
skuteénost upozornit a provést Dilo fadné podle svych nejlepsi znalosti a zkuSenosti a na svoji odpovédnost.

Clanek XIII Opravnéné osoby podle Smlouvy

XIII.1 Za Objednatele jsou opravnéni:

XIII.1.a. k podpisu Smlouvy:

jméno e, kontaktni telefon [e], kontaktni e-mail [@]

XIII.1.b. k jednani ve véci plnéni Smlouvy:

jméno e, kontaktni telefon [e], kontaktni e-mail [e]

XIlL.1.c. ve vécech technickych:

jméno e, kontaktni telefon [e], kontaktni e-mail [@]

XIII.1.d. k prevzeti Dila anebo jeho ¢asti od Zhotovitele:

jméno e, kontaktni telefon [e], kontaktni e-mail [@]

XII1.2 Za Zhotovitele jsou opravnéni:

XIII.2.a. k podpisu Smlouvy:

jméno e, kontaktni telefon [e], kontaktni e-mail [@]

XII1.2.b. k jednani ve véci plnéni Smlouvy:
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jméno e, kontaktni telefon [e], kontaktni e-mail [@]

XIII.2.c. ve vécech technickych:
jméno e, kontaktni telefon [e], kontaktni e-mail [@]

XII1.2.d. k predani Dila anebo jeho ¢asti Objednateli:
jméno e, kontaktni telefon [e], kontaktni e-mail [@]

Clanek XIV  ProhlaSeni

XIV.1 Pojisténi odpovédnosti Zhotovitele.  Zhotovitel prohlaluje, Ze ma uzavteno pojisténi odpovédnosti za Skodu
a zavazuje se rovnéZ, Ze toto pojisténi bude udrZovat po celou dobu realizace Dila.

XIV.2 Vseobecné podminky Pro zhotoveni Dila podle této Smlouvy plati podminky stanovené touto Smlouvou véetné
jejich priloh a VSeobecnymi podminkami. Objednatel stvrzuje podpisem této Smlouvy, Ze pied jejim uzavienim
pievzal VSeobecné podminky, v plném rozsahu se seznamil s jejich obsahem a jemu porozumél a bezvyhradné
souhlasi s tim, aby ustanoveni VSeobecnych podminek byla zdvazna pro Smluvni vztah zaloZeny touto Smlouvou;
soucasné se Objednatel zavazuje jednat v souladu se vSemi jejich ustanovenimi.

XIV.3 Smluvni ujednéni. Smluvni strany se dohodly, Ze ustanoveni této Smlouvy maji pfednost pred pfislusnymi
ustanovenimi VSeobecnych podminek.

Clanek XV Zavérefna ustanoveni

XV.1 Platnost a Gcinnost Smlouvy. Smlouva nabyva platnosti i G¢innosti okamzikem jejiho podepséni ob&éma
smluvnimi stranami a nahrazuje vSechny pfedchozi pisemné ¢i ustni dohody vztahujici se k pfedmétu Smlouvy.

XV.2 Zmény Smlouvy. Jakékoli zmény nebo dodatky k této Smlouvé musi byt provedeny formou pisemnych dodatkd
podepsanych obéma smluvnimi stranami. Prava vznikla z této Smlouvy nesmi byt postoupena bez vyslovného
predchoziho pisemného souhlasu druhé strany. Vzdat se prava ¢i prominout dluh z této Smlouvy lze pouze na
zakladé pisemné dohody smluvnich stran. Pokud néktera ze smluvnich stran neuplatni svoje pravo nebo nevyzaduje
plnéni podle této Smlouvy, nebude to povazovano za vzdani se prava nebo prominuti dluhu. Za pisemnou formu
nebude pro ucel této Smlouvy povazovana vyména e-mailovych &i jinych elektronickych zprav.

XV.3 Stejnopisy. Smlouva se vyhotovuje ve dvojim vyhotoveni s platnosti originalu, z nich kazd4 ze smluvnich stran
obdrzi po dvou.

XV.4 Smluvni strany na diikaz svého souhlasu s touto smlouvou ptipojuji svoje podpisy.

Clanek XVI  P¥ilohy

XVI.1 Nedilnou sou¢éast Smlouvy tvori:

XVI.1.a. Ptiloha €. 1 Nabidka zhotovitele akceptovana objednatelem ze dne ........
XVIL1.b. Ptiloha ¢. 2 Harmonogram provadéni dila

XVI.1.c. Priloha ¢. 3 Zaru¢ni podminky

XVI.1.d. Ptiloha ¢. 4 Vseobecné obchodni podminky

V piipadé rozporu mezi vlastnim textem Smlouvy shora a pfilohou Smlouvy ma piednost vlastni text Smlouvy.

V Myté dne............. V Myté dne...........

Zhotovitel: Objednatel:
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