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Uvod

Téma bakalarské prace bylo zvoleno b&hem praxe ve spoleénsoti SKODA AUTO
a. s. vramci studia. Jednim z kliCovych faktord vedouci k vybéru této bakalarské
prace byl ten, Ze spole¢nost SA se jako kazdy podnik snaZi eliminovat své
naklady. Na tomto planu se budou muset podilet veSkeré oblasti firmy, oddéleni

Nakupu nevyjimaje.

Jednim z hlavnich potenciall, kterého Ize vyuzit ke snizovani vyrobnich nakladu,
je neustale analyzovat prostiedky vynalozené nanakup dild od externich
dodavatelu.  Prostfednictvim  spoluprace s koncernovymi automobilkami se
spole¢né pokusit dosahnout optimalni vySe nakladd u vSech nakupovanych
komodit. V neposledni fadé adekvatné reagovat a strategicky planovat portfolio

dodavatelu tak, aby se dafilo zachovat zdravé konkurenéni prostredi.

V bakalafské praci predstavuje nakup SA a analyzuje prostfednictvim nastrojd
ruzné cinnosti nakupu, které by mohly vést k optimalizaci nakladt. Dale také

provadi analyzu prostfednictvim porovnani s konkurenci.

V teoretické casti prace se zaméfuje na nakupni proces tak, jak je popisovan
v odbornych zdrojich, se zaméfenim na poznatky organizace nakupu, volbu
dodavatele a snizovani nakladu prostfednictvim nastroju, jez byly vybrany pro tuto

praci a které jsou vyuzivany ve spoleénosti SA.

V praktické &asti pfedstavuje nakup spolednosti SA a popisuje proces volby
dodavatelu spolecnosti. Dale se vénuje analyze, ktera je aplikovana na oddéleni
Nakupu ve spoleénosti SA. Prostfednictvim této analyzy se snazi snizit naklady
pomoci nastrojd, jez jsou vyuzivany v této spolecnosti. Poté zhodnoti tyto procesy

a pokusi se navrhnout nékteré vlastni moznosti feSeni.



1 Nakup

,Nakupem oznacujeme vSechny c¢innosti podniku, které maji zacil ziskani
hmotnych i nehmotnych vstupt do podniku (Tomek a Hofman, 1999, str. 16).“

Vg wviivs

podniku, kterou zacina transformacni proces v ném probihajici (Tomek a Vavrova,
2007).

Otazky souvisejici s nakupem se tykaji kazdého podniku, bez ohledu na obor své
pusobnosti — odvétvi vyroby, obchodu ¢i sluzeb, ale i bez ohledu na to, zda jde

0 organizaci hospodarskou €i neziskovou (Tomek a Vavrova, 2007).

1.1 Zakladni podnikové funkce a jejich vazby

,Nakup predstavuje jednu ze zakladnich podnikovych funkci, ato bez ohledu
na to, zda jde 0 podnik vyrobni, obchodni, nebo ve sluzbach.
Z hlediska systémového (nebo logistického) pohledu Ize  podnik  rozlozit
do subsystémuU uvedenych v nasledujicim obrazku 1.1: Zakladni subsystémy

primyslového a obchodniho podniku (Lukoszova, 2004, str. 4).*

Vyrobni (pramyslovy) podnik

Obchodni podnik

Zdroj: Lukoszova, 2004, str. 4

Obr. 1 Zakladni subsystémy primyslového a obchodniho podniku

,Celkovy proces primyslového podniku mizeme znazornit pomoci tfi zakladnich

podnikovych funkci (viz vyse):

e funkce nakupni (zasobovaci, opatfovaci) zabezpecuje pokryti podnikovych
potieb,
e funkce vyrobni zabezpecuje vytvoreni podnikovych vykond,

e funkce prodejni zabezpecuje uplatnéni podnikovych vykont na trhu.



V sektoru sluzeb je situace analogicka jako ve sféfe obchodu, kdy obvykle dochazi
k nakupu za ucelem zabezpeceni realizace sluzby, zatimco v obchodé k nakupu
zbozi zpravidla za ucelem jeho dalSiho prodeje (Lukoszova, 2004, str. 5)."

1.2 Zakladni ukoly nakupu

Nakup pfredstavuje proces, jehoz ukolem je najedné strané zajistit vyrobni
material, zafizeni a sluzby, a na druhé strané z toho vyplyvajici ukoly, které musi
nakup plnit uvnitf firmy (napf: planovani mnozstvi, fizeni zasob, pfijem materialu

apod.).
Ukoly nékupu Ize obecné shrnout takto:

e ujasnéni potieb,

e stanovéni velikosti a terminu potreby,

¢ hledani dodavateld,

e volba dodavatele,

e tvorba objednavky,

e kontrola a zuctovani dodavky,

e skladovani,

e vyskladnéni,

e sledovani spotfeby.
Hlavnim ukolem nakupu je zabezpecit potfebnymivstupy vSechny vyrobni
i nevyrobni procesy podniku, ato v potfebném c¢ase, mnozZstvi, kvalité, misté
a sortimentu (Tomek a Hofman, 1999, str. 17).
1.3 Cile nakupu
Mezi cile nakupu patfi:

a) Uspokojovani potieb

Lidé iorganizace maji potfeby a pozadavky, tim udéluji vyrobkim i sluzbam
ur¢inou hodnotu. Sména je pak ziskavani zadouciho vyrobku, ¢i poskytnuti sluzby

od nékoho, nabidnutim néceho jiného na oplatku.



b) Snizovani nakupnich nakladd
Snizovani nakladd muaze byt stézejni, at uz jde jen o jednotlivy pfedmét nakupu,
¢i o celkovy nakup. PFisnizovani nakladu musi byt zvazovan vztah k ostatnim
cilim, jelikoz snizovani nakladl muze vést k narustu rizika, snizeni kvality, ¢i rastu
zasob apod. Proto je nutné, napfiklad pfi snizeni nakladd a sou¢asném zvySeni
kvality zménit nékteré podminky (napf. technologicky postup). Snizovani nakladu
se tyka nakladu na pfedmét nakupu (cena vlastniho vyrobkd) a naklad spojenych

s nakupem (pojistné, dopravni naklady atd.).

Cena muze zahrnovat rlzné polozky, tak jak znazorfiuje nasledujici tabulka:

Tab. 1 Nakupni naklady

NAKLADY NA NAKUP DRUHOVE CLENENI NAKLADU
Nakupni cena krat mnozstvi Naklady v oblasti nakupu:
Minus rabat Zjisténi potreb

Plus pfirazka za maly objem zakazky Zpracovani nabidky

Plus vefejné poplatky Vyfizeni objednavky

Minus subvence Kontrola dodavky

Plus odména za zprostredkovani | Uty véfitele

zakazky

Plus naklady na obal Naklady na vyzkum trhu

Plus dopravni naklady Naklady na dopravu a skladovani:
Plus naklady na pojisténi Mezipodnikova doprava

Plus nebominus ostatni naklady | Vnitropodnikova doprava

(odpady apod.) Pfijem materialu a jeho zkouska

CELKOVE NAKUPNI NAKLADY Udrzovani zasob

Skladovani

Naklady na likvidaci odpadu,  sbér

a tfidéni odpadu

Naklady na kontrolu

Zdroj: Tomek a Hofman, 1999, str. 20
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c) ZvySovani jakosti nakupu

ZvySovani  jakostinadkupu se vztahuje k dvémarozdilnym  hlediskim.
Jedno z hledisek je zvySeni jakosti nakupovanych produkti, kdy se podle
tolerance usiluje o nulovou uroveni vad. Druhym hlediskem je zvySeni vykonu
nakupovaného produktu, coz muze vést az k nakupu substitutl, nebo k vyméné
dodavatele. Z toho vyplyva, Zze se jakost tyka pofizovaného pfedmétu a zaroven
nakupnich podminek.

d) Snizovani nakupniho rizika

Riziko nakupu pfibyva se snizujici se jakosti. Tyka se jak podminek, tak
i nakupovaného vyrobku (nedodrZzeni parametrl a mnozstvi). Mezi rizika patfi

napfiklad: riziko Spatného servisu, riziko dodaci Ihuty apod.
Riziko se odhaluje jesté pfed vznikem poruchy.
e) ZvySovani flexibility nakupu

Nakupni flexibilita je chapana jako urCité chovani poskytujici dostateCné volny

manévrovaci prostor pro vyuziti vice nakupnich pfilezitosti do budoucna.
f) Podporovani nakupnich cilu orientovanych na vefejné zajmy

Tyto cile v podnicich nejsou dominantni. Vefejné zajmy, neboli vefejné prospésné

nakupni cile zachycuje tabulka €. 2 (Tomek a Hofman, 1999).
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Tab. 2 Verfejné prospésné nakupni cile

Verejné prospésné nakupni cile

Narodohospodarské nakupni cile:

Socialné etické nakupni cile:

konjunkturalni (napf. nahrazeni
strojU v dobé
hospodarského upadku),
strukturalni (napf. nakup u hure
prosperujicich dodavatelu, kde je
zadouci podpofit eko. rast),
tuzemské (preference domacich

dodavateld).

politické

(podpora nebo bojkotovani urcité
zemé Ci podniku),

sveétonazorové (napf. ekologicky
orientovany nakup),

interakéni (napf. dobré vztahy

s dodavatelem, dodrZovani
etickych  nakupnich  principu
apod.),

charitativni (napf. nakup u firmy,

kde pracuiji télesné postizeni).

Zdroj: Tomek a Hofman, 1999, vlastni zpracovani

1.4 Faktory ovliviujici nakupni rozhodnuti

Nakup predevsSim zavisi na manazerském rozhodnuti, pfi€emz existuji faktory, jez

nakupni rozhodnuti ovliviiuiji.

Nakup je proces, pfi kterém dochazi k ziskavani surovin, materialu, polotovar(

a vyrobku odpovidajici kvality, za pfijatelnou cenu, v odpovidajicim mnozstvi, od

spravného dodavatele, ve spravném Case. Malé podniky se predevsSim rozhoduji

na zakladé ocekavané poptavky zakaznikl. Z podnikovych pland vyroby a prodeje

vychazeji velké podniky (Tomek a Hofman, 1999).

Zdroj: Tomek a Hofman, 1999, str. 23

Obr. 2 Faktory ovliviiujici nakupni rozhodnuti
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Podminky dodavky

Kazda dodavka musi byt realizovana za urcitych platebnich i dodacich podminek.
V kupni smlouvé tyto podminky musi byt zfetelné specifikovany, jelikoz jsou jeji

dulezitou soucasti (Tomek a Hofman, 1999).

Jakost

Jakost souvisi s vhodnym materialem Ci vyrobkem, ktery slouzi pro zamysleny
ucel. Cilem je tedy nakoupit kvalitni suroviny za co nejnizSi cenu. Vyhodné je uziti
hodnotové analyzy, coz je systematicka studie komponentl a vyrobkd. Hodnotova
analyza urci, zda pfi zpracovani, nebo jiné zméné pfinese komponent ¢&i vyrobek

stejnou ,hodnotu® s niz§imi naklady, nebo vyssi ,hodnotu® se stejnymi naklady.

Jakost mlze byt také posuzovana, dle pozadovaného hlediska, jako je barva,

vzhled, velikost, hmotnost, flexibilita apod. (Tomek a Hofman, 1999).

Mnozstvi

Nakup odpovidajiciho mnozstvi materialu, nebo vyrobku je dalSi slozkou
nakupniho procesu. Kazdy podnik, firma ¢i zivnostnik nakupujici ve velkém, chce
dosahnout uspor, zavisejicich na velikosti poskytovanych slev dodavatelem
materialu  Civyrobku. AvSak velké mnozstvi nakupovaného materialu,
nebo vyrobkl muize vést k nadmérnému mnozstvi zasob. Tim, ze firma nakoupi
vétSi mnozstvi téchto produktld, muize dojit ke zkazeni, zastarani, nebo k
jinému znehodnoceni. Sou¢asné dochazi ik vySS§im nakladim, z dudvodu
delSiho skladovani. Na druhé strané, nakup v malém mnozstvi znamena CastéjSi
objednavky a tedy i vySSi jednicové naklady. DalSi moznost objednat vyrobek od

dodavatele je ve chvili, kdy je zadan zakazniky (Tomek a Hofman, 1999).
Zasady, kterymi by se mél vyrobce pfi nakupu materialu fidit:

Kolik materialu bude ve vyrobé pouzito?
Jak velké ztraty jsou pfijatelné pfi vyrobé?
Kolik je na skladé materialu ve chvili podani objednavky?

a0 T p

Jaka je prumérna zasoba?
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Cena

Firma, ktera ma nejnizSi ceny mozna nenabizi pozZzadovanou kvalitu a sluzby.
Cilem v podnikani je tedy zajisténi nejvysSi hodnoty zbozi spliujici urcité
pozadavky za co nejniz§i nakupni cenu (Tomek a Hofman, 1999).

Cas

Mezi dllezita rozhodnuti patfi, kdy nakoupit material nebo sluzby. PfedevSim jde

0 naCasovani objednavky a urCeni velikosti dodavky materialu nebo potfebnych

sluzeb.

Nakup materialu planuje vyrobce. Material musi byt k dispozici pravé tehdy, kdy je
potfebny k vyrobé, ve vyrobnim procesu nebo dokonéeni vyrobku. Nakupni
manazer se pokousi predejit problémim nedostateénych a nadmérnych zasob,
které mohou vzniknout pFedevSim zduvodu Spatného planovani (Tomek
a Hofman, 1999).

Dodavatel

Jednim z hlavnich faktorl je vybér dodavatell, ktefi jsou pFedpokladem
dobrého nakupu. Dle potfeb podnikatell je nutné peclivé vybirat dodavatele.
Vhodné je dodavatelé Iépe poznat, jelikoZ by si firma méla byt naprosto jista, Ze
dodavatelé vyhovuji jejim pozadavkum. | nejlepSi obchodni strategie muze byt
totiz zmarena v pfipadé, Ze bude vybran nekompetentni dodavatel (Tomek
a Hofman, 1999).
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2 Volba dodavatele

Prvni dulezitou fazi je vyhledavani dodavatell a shromazdéni informaci

o potencionalnich dodavatelich. P¥i prvnim nakupu je hledani dodavatele

Vv s vivs v

Po této fazi dochazi k posuzovani nabidek, na zakladé informacnich materiald,
¢i osobnich jednani s prodejcem. Pfi posuzovani nabidek jsou dodavatelé dale

vyzvani k pfimému jednani, nebo jsou ihned vylouceni.

Velmi dllezitou €innosti v nakupnim procesu je konecny vybér dodavatele. Pokud
je vybran nekompetentni dodavatel, vysledkem muze byt pozdni dodavka, Spatna
kvalita ¢i mnozstvi dodaného zbozi. Je nutné, aby sifirma byla naprosto jista, ze
dodavatelé vyhovuji jejim pozadavkum, proto zpravidla hodnoti dodavatele dle
riznych Kkritérii.

Mezi zakladni kritéria vybéru dodavatele patfi:

e spolehlivost dodavky, coZ je poZadavek na v pfedem stanoveném cCase
dodani potfebného mnozstvi dle dohodnutych nalezitosti.

e Kvalita, nakterou jsou kladeny pozadavky ve smyslu dodrzeni
kvalitativnich norem.

e Cena, ktera by neméla byt izolované posuzovana od ostatnich kritérii.

e ZpUsob platby (moznost pujcek a uvéru).

e Rychlost dodavky, kterou firma preferuje, ale velmirychlé dodaci Ihity
mohou také znamenat odbytové potize dodavatele atudiz
jeho nespolehlivost.

e Prfistup zaméstnancu, ve smyslu jejich komunikaci, vykonu a ochoté.

e Moznosti slev, z ddvodu rychlosti nakupu, zaplaceni, mnozstvi ¢i hodnoty.

e Zaruky a servis, pokud by byli v budoucnu nutné.

e Baleni, které ma chranit zbozi pfi manipulaci a znaceni zboZi.

e Odhad Zivotaschopnosti dodavatele, v pfipadé dalSiho pInéni smluv
(Lukoszova, 2004).

Firma by se méla pfi vybéru dodavatele vyhnout zejména dvéma nebezpelnym

navykam:

e spolehani se na sympatické a dlivérné znamé osoby,
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e nahlému rozhodnuti (Lukoszova, 2004).

2.1 Zjistovani informaci a referenci o dodavateli

Pfed navazanim spoluprace s dodavatelem je nutné provéfit jeho reference.
Firma by méla provéfit, zda jsou informace poskytované dodavatelem v pocate¢ni
fazi pravdivé, jelikoz se nemulze spoléhat na to, Ze kazdy potencionalni dodavatel

pravdivé prezentoval veSkeré pozadované informace.

Mezi zakladni zdroje vyhodnocovani jednotlivych dodavateld a informaci

pro hledani patfi:

e evidence o vykonech dodavateld,

e o0sobni kontakty,

e odborné komory,

e odborné Casopisy a regionalni firemni katalogy,

e internet,

e poradenské firmy,

e vystavy a veletrhy,

e zpravy z obchodnich jednani a obchodnich cest,

e reklama a inzeraty dodavatele (katalogy, brozury, prospekty), (Lukoszova,
2004).

2.2 Hodnoceni dodavatele

Nakup hodnoti své dodavatele podle kritérii. Tyto kritéria bral v ivahu bé&hem
vytvaFi podklady pro rozhodovani odbératele o pokraCovani spoluprace, o uplném

zruSeni obchodniho vztahu, ¢i o modifikaci (Tomek a Hofman, 1999).

Pfikladem muaze byt Scoring-model, ktery konkrétnéji popisuje hodnoceni
potencionalniho dodavatele. Na zakladé ziskanych informaci je kazdy dodavatel
ohodnocen body dle kritérii, které bral v uvahu. Jednotlivym kritériim je
pfifazena vaha podle jejich dllezitosti. Celkové hodnoceti se pak vypodita pomoci
vazeného aritmetického priméru. Vysledné hodnoceni se nakonec srovna
s maximalné dosazitelnym mnozstvim bodl a na zakladé tohoto srovnani tridi
dodavatelé (Lukoszova, 2004).
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Tab. 3 Scoring- model pro hodnoceni dodavatelt

HODNOTICI DODAVATEL
i X Y Z
KRITERIUM
A. Jakost
e vaha 45
e pocet bezchybnych dodavek 22,0 25,0 18,0
z celkového poctu 30
e podilv % 73,3 83,3 60,0
podil krat vaha
BODY 33,0 37,5 27,0
B. Cena
e vaha 30
e prudm. cena za poslednich tficet dodavek | 160,0 180,0 100,0
e reciproc¢ni index 62,5 55,5 100,0
Index krat vaha
BODY 18,8 16,7 30,0
C. Spolehlivost
e vaha 25
e celk. prekro€. dodaci lhatazaposl. 30| 190,0 105,0 160,0
dodavek ve dnech
e recipro¢ni index 55,3 100,0 65,6
index krat vaha
BODY 13,8 25,0 16,4
CELKOVE HODNOCENI 65,6 79,2 73,4

Zdroj: Lukoszova, 2004, str. 79
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3 Optimalizace nakladu

Témér veSkeré Cinnosti probihajici v ekonomickém prostfedi provazeji naklady.
Pro firmu hraji naklady zcela kliCovou roli. Firmy jsou nuceny snizovat své naklady
ahledat pravé takové nastroje, které jim pomohou dosahnout
efektivnéjsSiho vykonavani svych ¢innosti (Popesko, 2009).

2005).

V nakupnim oddéleni velké spole¢nostimize byt kliCovym faktorem pocet
dodavatelu, se kterymi obchoduje. Rlst poCtu dodavatell muze mit vétsi vliv

na strukturu nakladu, nez na narust v poc€tu objednavek (Doyle, 2002).

Snaha o minimalizaci nakladl muze vést také ke snizeni hodnoty a kvality vykonu.
Ke snizovani nakladl by vzdy firma méla pfistupovat s rozmyslem. Snizovani
nakladl muze poskodit kvalitu produktu, odradit zakazniky a davat Spatny signal

akcionafum a dalSim zainteresovanym skupinam (Doyle, 2002).

Pfi snizovani nakladd je nutné, aby firmalépe vyuzivala existujici potencial
podniku, s nimz je svazanaurCitd uroven nakladd. Kdyby se totiz
firma pokouSela pouze o odbourani nakladid, muaze dojit ke snizeni dosud
dosahovaného uzitku. LepSi organizaci provadénych cinnosti a aktivit muze totiz
dosahnout nakladové optimalizace a zvysit efekt zvynalozenych nakladu
(Popesko, 2009).

3.1 Metody rizeni nakladu

V této kapitole jsou prfedstaveny metody, jez jsou vyuzivané v ramci strategického
managementu. Aplikace téchto metod umoziiuje analyzovat soucasnou
i oCekavanou budouci situaci a vyuziva se k ziskani konkurencni vyhody.
Benchmarking a SWOT analyza jsou nastroje, které pro tuto praci vybral a které
jsou vyuzivany v automobilovém pramyslu, reps. ve spoleénosti SA. Tyto uvedené
metody jsou ve spoleénosti SA vyuzivany k porovnavani s konkurenci, porovnani
cen, produktl, procesu a nakladi. Dale tyto metody vedou k definovani potencialu
a 8anci s cilem zlepSit kvalitu a vykon. V neposledni fadé vyuziti téchto nastrojl

muze vést k optimalizaci cen, nakladu, a tim i k vy3Si efektivnosti nakupu.
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Benchmarking

Benchmarking je jeden z analytickych néstroju, jehoz cilem je zvySovani
vykonnosti podniku. Smyslem benchmarkingu je srovnavani vlastniho podniku
s jinymi podniky, které vede k poznani vlastni pozice na zakladé srovnani s

konkurenci a u¢enim se od jinych tam, kde jsou oni lepsSi (Veber a kol., 2002).

V soucasné dobg, Ize rozdélit benchmarking na interni a externi podle toho, odkud
je volena ,vymérovaci latka“ (bench). Interni benchmarking se v praxi vyuziva
predevSim u velkych organizaci, kde inspirujici nastroje, pfistupy a feSeni jsou
hledany uvnitf organizace, u utvar(, které dané problémy zvladaji Iépe. Na druhé
strané u externiho benchmarkingu jsou inspirujici poznatky Cerpany od jinych
subjektd (Veber a kol., 2002).

Kone¢né dusledky benchmarkingu se mohou odrazit napfiklad na lepSim

Vv s

cili, zvySeni spokojenosti zakaznikl, urychleni procesu zmén, Usporach nakladui

apod.
SWOT analyza

SWOT analyza je vytvoreni budouciho zpUsobu fizeni organizace. Prostfednictvim
této analyzy se bud zlepS$i, nebo zachova konkuren¢ni postaveni spoleCnosti.
Dobra strategie neutralizuje hrozby, vyuziva budouci pfilezitosti, odstranuje

nebo neutralizuje slabé stranky a tézi ze silnych stranek (Veber a kol., 2002).
Ve SWOT analyze se hodnoti Ctyfi aspekty:

S (Strenghts) — silné stranky, na zakladé kterych maze spole€nost ziskat urcitou

vyhodu.

W (Weaknesses) — slabé stranky, které jsou opakem silnych stranek a predstavuiji

nedostatky.

O (Opportunities) — prilezitosti, které je tfeba zvazit a pfipadné vyuzit pro dalsi

rozvoj.

T (Threats) — hrozby, jez znamenaiji faktory ohrozujici spole¢nost a je tfeba je
minimalizovat (Strach, 2007).
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3.2 Strategie efektivnosti
Strategii ekonomické efektivnosti rozdélujeme na dvé zakladni strategie:

e strategie mimoradného efektu (cenova strategie),

o strategie zvlastniho efektu (nakladova strategie).

3.2.1 Strategie mimoradného efektu

Strategii mimofadného efektu rozumime, Ze spoleCnost dosahuje konkurenéni
vyhody na strané ceny. Zaméfime-li se na oblast vyroby, kde je cena vyrobku
vySSi, nez cena konkurence, spoleCnost ziskava absolutni mimoradny efekt.
Pokud je cena niz8i, nez cena konkurence a spolecnosti se na zakladé urcitého

rvag v

jedna o relativni mimoradny efekt (Veber a kol., 2002).

3.2.2 Strategie zvlastniho efektu

Strategii zvlastniho efektu rozumime, Ze spole¢nost dosahuje konkurencni vyhody
na zakladé jednotlivych nakladi. Pokud jsou naklady spole€nostinizsi, nez
naklady konkurence jedna se o absolutni zvlastni efekt. Podafi-li se
spoleCnosti jeji naklady pfiblizit darovni nakladd konkurence, ziskava relativni
zvlastni efekt (Veber a kol., 2002).

20



4 Nakup ve spoleénosti SKODA AUTO a. s.

Spoleénost SKODA AUTO a. s. je vyrobni (pramyslovy) podnik, jehoz material

zajistuje interni oddéleni Nakupu. Interni oddéleni Nakupu (N) zajistuje nakup

vyrobnich materiald, reZijnich materiald, sluzeb a investic.

Nakup ve spole&nosti SA:

zodpovida za naklady, kapacity a terminy,

angaZzuje se v€as a trvale v projektech vozu,

je mezinarodné zkuseny tym manazert dodavatelu,

jedna ,face to face" se véemi obchodnimi oblastmi SA a v koncernu,
podporuje pracovniky a klade na né pozadavky,

udrzuje rovnovahu mezidlouhodobou strategii a operativné rychlym
jednanim,

je oblast orientovana na zakazniky S jasné

definovanymi zodpovédnostmi a procesy (Interni zdroj SA, 2015).

4.1 Struktura nakupu spoleénosti SKODA AUTO a. s.

Nakup zabezpecuje interni oddéleni Nakupu, které je ¢lenéno do tfi kategorii:

vyrobni nakup (liniovy nakup), coz je nakup pfimého materialu a dill
pro sériovou vyrobu a prislusenstvi.

VSeobecny nakup, jenz nakupuje nepfimy material, sluzeby a investice.
Projektovy nakup, zabyvajici se fizenim projektli nakupu (interni zdroj SA,
2015).

Zdroj: Interni materialy SA a. s., vlastni zpracovani

Obr. 3 Organizaéni struktura nakupu SKODA AUTO a. s.
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4.1.1 Liniovy nakup
Mezi hlavni €innosti liniového nakupciho patfi:

e projednavani a optimalizace cen nakupovanych dill, vypracovani poptavky,
analyzovani, projednavani nabidek aztoho plynouciho cenového
potencialu (Global Sourcing).

e ZajiSténi potfebnych kapacit u dodavatelli, které obnasi vypracovavani
pfehledu potfeby nakupovaného materialu na zakladé vyrobniho planu.

e Zajisténi technickych zmén u nakupovanych dilu.

e Projednavani, optimalizace nakladd acen novych dild pro planované
projekty a sériové modely vozu. Cilem je dosahnout nizSich nakladd nez

jsou stanovené limity (Foward Sourcing), (Interni zdroj SA, 2015).

Nasledujici obr. 4 popisuje komunikaéni €innosti liniového nakupciho. Jak lze
vidét, nejvice komunikuje s dodavateli a ostatnimi utvary vné automobilky.
Duvodem komunikace s ostatnimi vnitfnimi utvary je projednavani
nalezitosti tykajicich se nakupovaného materialu. S témito Cinnostmi je také uzce

spojena i administrativa.

Rozdéleni €innosti liniového nakupéiho

® 50% komunikace s dodavateli

® 20% komunikace s technickym
vyvojem

= 5% komunikace s logistikou
5%komunikace s kvalitou

10% komunikace interné v
ramci nakupu

10% ostatni v ramci SKODA i
koncernu

Zdroj: Interni materialy SA a. s., vlastni zpracovani

Obr. 4 Rozdéleni ¢innosti liniového nakupciho

Nakup chemie interiér (NI) zajiStuje nakup  vyrobniho materialu

z oblasti interiovych dilG. Utvar NI je dale rozdélen do tfi skupin, kde NI/1 zajistuje
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nakup pfistrojovych desek (cockpitt), moduli Fazeni a stfedové konzole. NI/2
zajistuje nakup dilt pro sedacky, potahy sedacek, airbagy, volanty a bezpecnostni
pasy. Posledni skupinou je NI/3, ktera se zaméfuje na nakup dvefni vyplné,
obloukového sloupku, stropniho panelu, obloukového zavazadlového prostoru,

slunegnich clon a rolet (Interni zdroj SA, 2015).

Nakup chmie exteriér (NX) zajiStuje nakup  vyrobniho materialu
z oblasti exteriérovych dild. Oddéleni NX je rovnéz rozdéleno do tfi skupin.
Pfedmétem Cinnosti NX/1 je nakup pneu a kompletni montaze, vedeni skel,
tésnéni, hadic a gumokovovych lizek. NX/2 je zaméfeno na nakup kol, naraznika,
zrcatek, barev, lakl, krytd a vnéjSich obkladovych a zdobnych list. NX/3 zajistuje

nakup skel, nadrzi a exteriérovych plastovych dilli (Interni zdroj SA, 2015).

Nakup elektro (NE) se zabyva nakupem vyrobniho materialu z oblasti elektro dilG.
Utvar NE je také fazen do tfi skupin, kde NE/1 se zaméfuje na nakup radii,
kombipfistroji, navigaci, antén a reproduktort, NE/2 se zabyva nakupem
kabelovych svazkl, klimatizaci a fidicich jednotek. Posledni skupina NE/3
zajiStuje nakup osvétleni, dvefnich modull a stéraCovych systému (Interni zdroj
SA, 2015).

Nakup kovy (NM) zajiStuje nakup kovového materialu a déli se do Ctyf skupin.
Pfedmétem Cinnosti NM/1 je nakup vyrobkd z ploché oceli (vylisk(), NM/2
nakupuje ploché ocele a spojovaci materialy (plechy, svitky) a NM/3 se zaméfuje
na nakup dild podvozku a surového materialu. Posledni skupinou NM je nakup
agregatu, tzv. Powertain (NMA), jez zajiStuje nakup dild pro motory a pfevodovky
(Interni zdroj SA, 2015).

4.1.2 VSeobecny nakup (NV)
Mezi hlavni €innosti nakupc¢iho v NV patfi:

e vytipovani okruhu dodavatell, rozesilani poptavky na zakladé pozadavki
na objednavku, projednavani a optimalizace ceny, platebni podminky
a terminy nakupovanych investi¢nich celku a rezijniho materialu.

e Analyza doslé nabidky, projednavani konecné ceny, urCovani zpusobu

a taktiky dodate¢nych odchodnich a cenovych jednani.
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e Pf¥iprava prezentace v Global Sourcing, zajistovani funkéni analyzy cen
a obchodnich podminek, odsouhlasovani  obchodnich pripadu
na Preemeetingu.

¢ Vyhodnocovani dodavatele a optimalizace budouciho poptavkového Fizeni
s cilem snizeni nakladud, ristu kvality a v€astnosti dodavek (Interni zdroj
SA, 2015).

Na zakladé uvedenych €innosti nakupCi NV musi také uplatnit své komunikacni
dovednosti. S kym a v jaké mife nakupci komunikuje, znazorriuje obr. 5. Jsou to
predevsim dodavatelé a ostatni Utvary ve spoleénosti SA. S t&mito &innostmi je

také uzce spojena i administrativa.

Ve

Rozdéleni Cinnosti nakupciho NV
m 40% komunikace s dodavateli

u30% komunikace s odbornym
utvarem

=10% komunikace s
koncernovymi ndkupcimi

5% komunikace s ucétarnou

10% komunikace interné v
ramci vSeobecného nakupu

5% ostatni v ramci SKODA i
koncernu

Zdroj: Interni materialy SA a. s., vlastni zpracovani

Obr. 5 Rozdéleni ¢innosti nakupcéiho NV

Nasledujici tabulka popisuje nakupované komodity ve vSeobecném nakupu, ktery
je rozdélen do Ctyf skupin. Nakup ve v8eobecném nakupu zajistuje NV/1 (nakup
vyroby vozu), NV/2 (nakup vyroby agregatu a infrastruktury), NVS (nakup sluzeb
a logistickych  potfeb) av neposledni fadé NVS/1 (nakup |IT, logistiky
a odpadového hosp.), (Interni zdroj SA, 2015).
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*Lisy

*Lisovaci naradi

» Stroje a zarizeni pro
vyrobu karoserii

* Montazni a dopravni

technika
* Komponenty

« Stroje pro vyrobu
agregat

» Méfici a zkuSebni
technika

« Stavby: vystavba
silnic, parkovaci
plochy

+Zeleznice

*Nabytek

* Elektromaterial

* Procesni a provozni
prostfedky

*Ruéni naradi

*Normované dily

» Kancelarsky material

» Ochranné pracovni
odévy

+ Skladovaci systémy

*VSeobecné a
primysloveé sluzby

+ Uklidy, udrzba

* Provozni kapaliny,
chemikalie

* Testovaci jizdy

*VVzdélavani, Skoleni

» Marketingovy
projektmanagement

*Reklama

* TV spoty,
fotoshooting

* Planovaci vykony

* Sluzby cestovnich
kancelari

* Lety, hotely

*|T- servis a
poradenstvi

* Software, hardware

« Sité a komunikacni
technika

* Prodej Srotu,
likvidace odpadu

*Nakup a prodej
pozemk

* Logistické sluzby

* Specialni a
univerzalni palety

* Obalovy material

Zdroj: Interni materialy SA a. s., vlastni zpracovani

Obr. 6 Nakupované komodity ve vSeobecném nakupu

4.1.3 Rizeni projektd nakupu (NP)

NP se zabyva koordinaci, planovanim nakupnich c¢innosti s cilem dosazeni

finanénich aterminovanych cili produktovych, ¢&izahraniCnich projektu.

Pfedmétem Cinnosti je také planovani rozpoctu, sledovani rezijnich, materialovych
a personalnich nakladu, investic, a fizeni
(Interni zdroj SA, 2015).

planovani dodavatelskych kapacit

Forward Sourcing (FS) pfedstavuje nakupni proces provadény systematicky
napfi¢ utvary a znackami. Oblastmi podilejici se na procesu je nakup, technicky
vyvoj, zajisténi kvality, logistika, odbyt a finan¢ni controlling. Pfedmétem FS jsou
dily, sestavy dilG, které jsou specifikovany technickym vyvojem prostfednictvim

technické &i vykresové dokumentace (Interni zdroj SA, 2015).

Global Sourcing (GS) je proces, ktery pomoci elektronicky rozeslané poptavky
slouzi k provéfeni konkurenceschopnosti stavajicich dodavatelii (Interni zdroj SA,
2015).

Stejné tak jako liniovy nakup a NV, musi i NP komunikovat na zakladé uvedenych

ginnosti s dodavateli a ostatnimi vnitinimi Gtvary ~ spolednosti SA tak, jak je

znazornéno v obr. 7. | zde jsou tyto Cinnosti spojovany i s administrativou.
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Ve

Rozdéleni cinnosti NP

B 50% komunikace s liniovym
nakupem

m 15% komunikace s
Produktmanagementem

M 15% komunikace s logistikou

1 10% komunikace s technickym
vyvojem

5% komunikace s kvalitou

5% ostatni v ramci SA i
koncernu

Zdroj: Interni materialy SA a. s., vlastni zpracovani

Obr. 7 Rozdéleni ¢innosti NP

4.2 Vyrobni zavody spoleénosti SA
Spoleénost SKODA AUTO a. s. ma v Ceské republice tfi vyrobni zavody. Hlavni

vyrobni zavod ma sidlo v Mladé Boleslavi. Pobocné vyrobni zavody se dale

nachazeji pak ve Vrchlabi a Kvasinach.

Spole&nost SA ma vyrobni zavody i v ostatnich zemich, jako je Rusko, Cina, Indie,
Slovensko, Ukrajina a Kazachstan. Mésta, ve kterych se vyrobni zavody

spolegnosti SA nachazeji, znazorfuje obr. 8.

Vyrobni
zavody SA

Ceska

republika RUSKD

1 ) 1
M

aesi Aurangabad Kamel:ISOtgorSk

Boleslav Kaluga

Shanghai

N

Kvasiny Nowgorod

Vrchlabi

Zdroj: Vlastni zpracovani

Obr. 8 Vyrobni zévody spoleénosti SA
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Ve své praci se dale zaméfuje na Ceskou republiku a Cinu, pfesnéji na vyrobni
zavod SA v Mladé Boleslavi a Shanghai VW, kde bude nasledné v kapitole 6. 1

porovnavat ceny homogennich i nehomogennich nakupovanych dilu.
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5 Dodavatelé spoleénosti SA

Pfivybéru dodavatele je dulezité, aby se spoleCnost zaméfila na takové
dodavatele, ktefi jsou nejlepSi ve svém oboru. Spravny vybér dodavatele muze

totiz vést ke sniZzovani nakladl a zvySovani kvality.

V kazdé spole€nosti mohou nastat mozna rizika externich nebezpeclnych vlivu,
souvisejicich s dodavateli. Snahou automobilky je tedy co nejvice eliminovat
tato mozna rizika. NakupcCi proto neustale hodnoti své dodavatele a jejich stavajici

situaci.

5.1 Proces vybéru dodavateli ve spoleénosti SA

Procesem vyb&ru dodavatelti ve spoleénosti SA se zabyva oddéleni Forward
a Global Sourcing. FS je proces zaméreny na hledani dodavateld, ktery se
startuje u poptavek na nové dily, vsitijiz existujicich dodavatelu pfi vyuziti
celosvétové soutéZze dodavateld. Cilem tohoto procesu je v€asné stanoveni
nejlepSich dodavatell z hlediska cen, kvality a techniky pro nové dily (Interni zdroj
SA, 2012).

GS je pak proces, ktery predstavuje vybér jednoho €i vice novych
dodavatelti (pfipadné potvrzeni aktualniho dodavatele) pro stavajici sériové
dily. Liniovy nakupli rozhodne, prokteré okruhy dild, jez jsou
v jeho zodpovédnosti je potfeba zajistit nejlepSiho dodavatele, prostfednictvim GS.
Poté vyplni standardizovany formulaf (pozadavek na GS v Infotéce), ve kterém
uvede pro jeden nebo vice dili potfebné udaje a parametry GS-poptavky. Global
Sourcer pak provéfi spravnost a uplnost obdrzeného pozadavku na GS, nasledné
podle pozadavku zalozi poptavku v systému STAR. Global Sourcer dale musi
vyzadat dalSi potfebna data pro GS-poptavku od ostatnich odbornych utvaru
prostfednictvim  systému STAR. Zada o technickou resp. vykresovou
dokumentaci a o logisticky  koncept. Po obdrzeni  vykresové Citechnické
dokumentace Global Sourcer zkontroluje shodu mezi udaji GS-poptavky
a predanymi vykresy pro kazdy dil. Nasledné Global Sourcer v3e zkontroluje
azadd do STARu, kde jsou ke kazdé poptavce automaticky pfifazeni
potencionalni dodavatelé. Na zakladé toho nakupCi provéfi, popfipadé doplni
data poptavky ve STARu a nasledné informuje Global Sourcera o uvolnéni GS-
poptavky krozeslani. Poptani dodavatelé poté vytvofi své prvni nabidky,
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Ci zamitnuti a odeSlou do STARu, které musi provéfit liniovy nakupcCi a nasledné
i technika. V neposledni fadé dochazi k hodnoceni dodavatell. Odborné utvary
(zajisténi kvality, Logistika a Technicky vyvoj) hodnoti schopnost a pfipravenost

dodavatele takto:

e A" dodavatel mize byt nominovan,
e ,B“ dodavatel mize byt nominovan, ale je tfeba zajistit zlepSujici opatfeni,

e ,C“ dodavatel nemuize byt nominovan

Po hodnoceni dodavatele, nakupCi jednaji o cenach s dodavateli. Na zakladé
tohoto jednani, nakupCi zada zakazku dodavateli. V poslednim kroku dochazi
k nominaci, kdy liniovy nakupCi na zakladé pfijatého rozhodnuti o navrhu smlouvy
pfipravi nominacni smlouvu, kterou pfeda ke schvaleni a poté dodavateli, ktery
smlouvu pfijme a stava se pro n&j zavaznou, nebo odmitne (Interni zdroj SA,
2012).
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6 Analyza a zhodnoceni spoleénosti SA prostiednictvim

nastroju, které vedou k optimalizaci nakladu

Vtéto kapitole jsou popsany nastroje, které spole¢nost SA vyuziva

k optimalizaci nakladu a zvyseni efektivnosti nakupu.

6.1 Benchmarking

Zde se zaméF naporovnani cen koeficientovanych®  homogennich
i nehomogennich nakupovanych dild ve spoleénosti SA Mlada Boleslav a SVW.
SVW (Shanghai Volkswagen) je vyrobni zavod, ktery se nachazi v Cing, reps.
v Shanghai. V souCasné dobé je v tomto vyrobnim zavodu vyrabéno 6 modell
znacky SKODA. Prostfednictvim srovnani téchto dvou zavodd Ize vidét, jak se

ceny nakupovanych dila v téchto zemich lisi.

PFi porovnavani cen dild od jednotlivych dodavateltl firma SA vyuziva nastroj
benchmarking, pfedevsim formou tzv. schodového diagramu (Treppen diagram).
Pfi porovnani dvou nabidek nelze totiz vychazet pouze zudavané ceny.
Technika ve spoleénosti SA uréi, zdaje vyrobek technicky homogenni, coz
znamena, ze je vyrobek porovnatelny z hlediska technickych parametru (technické
stejnodily), nebo nehomogenni, coz znamena, Ze existuje logicka
neporovnatelnost z hlediska technickych parametri. Dale kvuli kvalitativnim

a dalSim odliSnostem technika musi provést dukladnéjsi analyzu.

Nasledujici tabulka obsahuje stejné znacky modeld aut, dvou rGznych vyrobnich
zavodu. Dale znazornuje koeficientem vynasobené nakupni ceny urcitych dilG ve
spolednostech SA a SVW, které jsou technikou schvalené a posouzené jako

homogenni dily.

! Koeficientované ceny jsou ceny, které jsou vynasobené urcitym Cislem (koeficientem) z divodu
zachovani tajnych udaju spole¢nosti SKODA AUTO a. s.
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Tab. 4 Ceny homogennich nakupovanych dilt

Ceny homogennich nakupovanych dila
Nazev dilu SA- koef. SVW- koef.
cena (€/ks) cena (€/ks)
vnéjSi zrcatko - manualni
Fabia (Aussenspiegel manuell) 20,86 19,65
tésnéni dverni spary
Octavia (Tarfugendichtung) 321 3,19
vnéjSi tésnéni dvefi predni
Octavia (TDA vorn) 3,26 2,91
vnéjSi tésnéni dvefi predni
Octavia (TDA hinten) 3,06 2,54

Zdroj: Vlastni zpracovani

Pro ddkladnégjsi srovnani cen homogennich nakupovanych dill je zpracovan graf,

ktery zachycuje Obr. 9. Tento graf znazorfiuje ceny nakupovanych dild ve

vyrobnich zavodech SA Mlada Boleslav a SVW.

25

Srovnani cen homogennich nakupovanych dilt

20

15 +

10 -

vnéjsi zrcatko-  tésnéni- dverni  vnéjsi tésnéni
manualni spary dvefi- predni

Zdroj: vlastni zpracovani

Obr. 9 Srovndni cen homogennich nakupovanych dilt

vnéjsi tésnéni
dvefi- zadni

1 SA- koef. cena (v €)

SVW- koef. cena (v €)

Stejnym zplsobem je zpracovana i nasledujici tabulka, ktera obsahuje technikou

oznacené nehomogenni nakoupené dily. Ceny jsou opét koeficientované.
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Tab. 5 Ceny nehomogennich nakupovanych dilu

Ceny nehomogenich nakupovanych dilt
Nazev dilu SKODA- koef. SVW- koef.
cena (€/ks) cena (€/ks)
Octavia| zadni naraznik (Stossfanger hinten) 59,18 52,1
vnéjSi zrcatko - elektrické
Fabia (Aussenspiegel elektrik) 30,32 21,12
Fabia napisy (Schriftzlige) 1,53 1,01
Fabia emblémy (Embleme) 2,14 1,84

Zdroj: vlastni zpracovani

| zde je wvypracovan graf, ktery dukladnéji znazornuje

srovnavani cen

nehomogennich dilG, nakoupenych v Ceské republice (SA) a v Ciné (SVW).

Srovnani cen nehomogennich nakupovanych dili

60

50 -

40 -

20 -

10 -

m SA- koef. cena (v €)

SVW- koef. cena (v €)

zadni naraznik

vnéjsi zrcatko- napisy

elektrické

Zdroj: vlastni zpracovani

Obr. 10 Srovnani cen homogennich nakupovanych dilt

6.1.1 Zhodnoceni benchmarkingu

Spole¢nost SAse zavodem v Mladé

emblémy

Boleslavi prostfednictvim interniho

benchmarkingu porovnava tyto ceny a snazi se jim co nejvice pfiblizit. Jak Ize

vidét z uvedenych tabulek a grafl, zavod automobilky v Shanghai nakupuje dily

v uvedenych pfipadech levnéji. Dlvodem je nejen levnéjsi pracovni sila, ale
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i faktor kvality, odli§né normy a homologace’ v CR a Ciné a dal$i materialové
a technické diference. Cina nespliiuje dle predpisti nékteré materidlové (napf.
normy oceli) a technické normy, které jsou stanoveny v CR. Materidlové normy
urCuji  vlastnosti materialové struktury  atechnické normy  stanovuji
vlastnosti ¢i parametry materialu nebo vyrobku. Pouze u technikou schvalenych
homogennich dild Ize mit ¢&inského dodavatele. Av8ak anitak se nemusi
SA vyrovnat cendm nakupovanych dilG, jenz jsou v SVW. Davodem,

pfi dodavkach od Cinského dodavatele je ten, Zze byvaji vétsi naklady na prepravu.

Zpusob, jakym SA snizuje nakupni ceny a tim i naklady je ten, Ze rozdéluje nakup
mezi dva dodavatele, a to v poméru 80% ku 20%. Spolecnost od dosud zabéhlého
dodavatele poptava 80 % z celkové dodavky naplanovaného mnozstvi materialu
a od nového (levnéjSiho) dodavatele, ktery neni jesté zcela zabéhly a firma s nim
nema zkuSenosti pouze 20 % z celkové dodavky. Napfiklad stavajici dodavatel
nabidne zadni naraznik za cenu 59,18 €/ks a novy dodavatel nabidne tento samy

dil za cenu 54,33 €/ks. Vypocet znazoriuje nasleduijici tab. 6.

Tab. 6 Vypocet zrozdéleni celkové dodavky mezidva dodavatele vedouci ke sniZeni

nakupni ceny resp. ke sniZeni nakladi spoleénosti

Dodavatel Cena dilu 80 % 20 %
Stavajici 59,18 € 47,344 € 11,836 €
Novy 54,33 € 43,464 € 10,866 €

Celkova cena dilu diky rozdéleni celkové dodavky mezi dva dodavatele Cini:
47,344+10,866=58,21 €

Zdroj: Vlastni zpracovani

Diky tomuto vypoclu Ize vidét, ze firma dosahla uspor ve vysi 0,97 €/ks. Cena se
tedy snizila z 59,18 €/ks na 58,21 €/ks. Tento postup je dllezity, jelikoz zajisti, ze
se nezpomali nakupni proces a snizi se cena dilu. Pokud by novy dodavatel, byl
pak schopen zajistit celkovy poCet dodavky ve stanoveném Case, je pak moznost

mu sveéfit vétsi, nebo cely objem dodavky, a tim dosahnout jesté vétSich uspor.

% Homologace je dle zakona vyhlaska o schvalovani technické zpusobilosti a o technickych
podminkach provozu vozidel na pozemnich komunikacich.
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Dalsi moznosti, jak spolednost SA snizuje své naklady na pofizeni vyrobniho
materialu a pfiblizuje se tim cenam nakupovanych dili v SVW, je poskytnuti slev
od stavajiciho dodavatele v dusledku dlouhodobé spoluprace. Tim, Zze spole€nost
nakupuje dily dlouhodobé od jednoho dodavatele, muze zazadat o poskytnuti slev
formou uspor, ktera je pfevazné udavana v procentech na cely rok. Napfiklad
uspory ve vySi5 % na zadni naraznik, jehoz plvodni cena byla 59,18 €/ks, by

byla diky témto Usporam snizena na 56,221 €/ks.

6.2 SWOT analyza

V této Casti bakalarské prace se zaméfi na SWOT analyzu Nakupu ve
spole&nosti SA z hlediska cenové strategie, ktera povede k definovani potencialu,

Sanci a optimalizaci nakladu vedouci ke zvySeni efektivnosti zkoumané oblasti.
V této SWOT analyze se zaméfi pouze na oblast nakupu ve spolegnosti SA.

Obecné schéma SWOT analyzy je obsaZeno v pfiloze €. 2.
6.2.1 Silné aslabéstranky S \\\/

Hodnotici faktory

V této fazi zhodnotila silné a slabé stranky spole¢nosti v oblasti nakupu vedoucich

ke zjisténi potencialu a nedostatku spolecnosti.

V nasledujici tabulce jsou uvedeny faktory, jez ovliviiuji nakupni rozhodovani. U
téchto faktortl urcila hodnotu prostfednictvim posouzeni stavajiciho stavu Cinnosti

nakupu ve spoleénosti SA.
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Tab. 7 Hodnoceni silnych a slabych stranek

Posouzeni stavu

Hodnocené faktory Velmi dobry Pramérny Spatny

Iniciativa nakupcich X

Vztahy s dodavateli X

Kvalifikovanost
zaméstnancu

Spoluprace internich
utvard s nakupem

Ceny nakupovaného
zbozi

Kvalita nakupovaného
zbozi

MnoZstvi nakupovaného
zbozi

Nacasovani koupé
materialu

Zdroj: Vlastni zpracovani

Na zakladé zhodnoceni vnitinich faktord, jez ovliviiuji nakupni rozhodovani, byly
zjistény silné aslabé stranky spoleCnosti. Dle zjisténi, mezi silné stranky
spole&nosti SA patfi vztahy s dodavateli, kvalifikovanost zaméstnancu, kvalita,
mnozstvi a naCasovani nakupovaného materialu. Na druhé strané mezi slabé
stranky patfi iniciativa nakupcich, spoluprace ostatnich internich utvart s nakupem

a ceny nakupovaného materialu.
Hodnoceni vykonnosti a zavaznosti

Prostfednictvim zjisténych silnych a slabych stranek
spoleCnosti pfifadila jednotlivym faktordm, jez ovliviiuji nakupni rozhodovani
vykonnost a zavaznost. Tento proces znazorfiuje nasledujici obr. 11, kde jsou
posuzovany silné aslabé stranky spolecnosti na zakladé toho, jak jsou pro

spole¢nosti dulezité a v jaké mife slouzi k vykonnosti spole¢nosti.
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Vztahy s dodavately,
kvalifikovanost

Cena a kvalita zaméstnancd,
nakupovaného mnozstvi a
materidlu nacasovani
-IJ; nakupovaného
materialu
o
c
)N
©
>
]

Spolupréce internich

Iniciativa nakupcich ) o
utvar( s ndkupem

v

Vykonnost

Zdroj: Vlastni zpracovani

Obr. 11 Posouzeni vykonnosti a zavaznosti silnych a slabych stranek spole¢nosti

Na obrazku Ize vidét, Ze nejvysSi vahu a zaroven i vykonnost pfidéluje vztahim
s dodavateli, kvalifikovanosti zaméstnancl, mnozstvi a naCasovani nakupovaného
materialu. Dale cené a kvalité nakupovaného materidll pfifazuje vysokou
zavaznost, které nevede az tak k velké vykkonosti podniku. Naopak spoluprace
internich utvard s nakupem je méné zavaznym faktorem, avSak vede k vyssi
vykonnosti. V neposledni fadé je zhodnocena i iniciativa nakupdich, ktera je méné
zavaznym faktorem, ktery nevede spoleCnost az tak k velké vykonnosti. Tato
matice je znazornéna kvuli tomu, aby spolenost vénovala pozornost pravé tém
faktordm, které vedou jak k vysoké zavaznosti, tak ik velké vykonnosti nakupu

spolecnosti.
6.2.2 Prilezitosti a hrozby O T

Vtéto Casti bakalarské prace zhodnotila pfilezitosti a hrozby. Zhodnoceni

provedla prostfednictvim pravdépodobnosti uspéchu a vyskytu.
Pravdépodobnost uspéchu

Zde zhodnotila faktory, jez jsou tfeba zvazit a vyuzit je pro dalSi rozvoj nakupu ve
spolednosti SA. Tyto faktory jsou oznadovany jako prileZitosti a mezi né
zafadila dlouhodobé, oboustranné pfinosné vazby s dodavateli, levnéjSi nakup

materialu od dodavatelu a iniciativu nakupCich. Na zakladé téchto udavanych
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pFilezitosti hodnotila pravdépodobnost uspéchu a pfitazlivost jednotlivych faktord,

jez zachycuje nasledujici obr. 12.

A
Dlouhodobé,

Levnéjsi oboustranné
- dodavatelé pfinosné vazby
0 s dodavateli
o
2
N
©
=
T R

Iniciativa

o X nakkupéich

»

Pravdépodobnost l]SpéChl]

Zdroj: Vlastni zpracovani

Obr. 12 Pravdépodobnost ispéchu

Jako pfilezitost, ktera je pro podnik lakava a lze ji dosahnout oznacila dlouhodobé,
oboustranné pfinosné vazby s dodavateli. Dale pfilezitost, jez je slozitgjSi
jidosahnout a je pro spolecnost dulezita, jsou levnéjSi dodavatelé. Ne az tak pro
podnik vyznamnou prilezitosti je iniciativa nakupcich, které lze dosahnout.
Z vybranych pfilezitosti neoznacila anijednu jako malo pravdépodobnou

a zaroven i nevyznamnou pro spole¢nost
Pravdépodobnost vyskytu

Stejné tak, jako zhodnotila pfilezitosti, tak je potfeba zhodnotit i hrozby.
Mezi faktory, jeZz ohrozuji spoleCnost a je tfeba je minimalizovat oznacila vysSi
ceny komodit, pozdni dodavku, zménu zakaznického postoje, malé mnozstvi
nakupovaného materialu, Spatnou kvalitu a naCasovani materialu od dodavatele.

Zhodnoceni téchto hrozeb znazornuje nasledujici obr. 14.
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Vyssi ceny komodit,
pozdni dodavka,

Nacasovani nakupu zména zakaznického
materidlu, malé postoje, $patna
mnozstvi materialu kvalita dodavky
-o(;; materialu od
dodavatele
o
c
)N
©
>
]
N
X X

Pravdépodobnost vyskytu

Zdroj: Vlastni zpracovani

Obr. 13 Pravdépodobnost vyskytu

Pfi hodnoceni vybranych hrozeb neshledala anijednu jako malo zavaznou
a zaroven i méné pravdépodobnou. Dale neshledala ani jednu hrozbu jako malo
zavaznou avSak vice pravdépodobnou. Mezizavazné a pravdépodobné
zaradila hrozby, jako jsou vy8Si ceny komodit, podzdni dodavka,
zména zakaznického postoje a Spatna kvalita dodavky materialu od dodavatele.
Méné pravdépodobné, avSak zavazné hrozby jsou nacasovani nakupu materialu

a malé mnozstvi nakoupeného materialu.

6.2.3 SWOT

Prostfednictvi analyzy silnych stranek, slabych stranek, pfrilezitosti a hrozeb

sestavila kone¢né schéma SWOT analyzy které zachycuje tab. 8.
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Tab. 8 SWOT analyza nakupu spoleénosti SA

Pfiznivé Nepfiznivé
Silné stranky (S): Slabé stranky (W):
e Vztahy s dodavateli, e Iniciativa nakupcich,
e kvalifikovanost e spoluprace internich utvaru
Vnitini zamestnancd, s nakupem,
e kvalita a mnozstvi e ceny nakupovaného zbozi.

nakupovaného zbozi.

Prilezitosti (O): Hrozby (T):
e Dlouhodobé, e Vy3&Si ceny komodit,
oboustranné pfinosné e pozdni dodavka,
Vn&jsi VavaYvS, dod?’vateli, * zména zakaznického
e levnéjSi zbozi od postoje,
dodavatele, e malé mnozstvi vyrobkd,
e iniciativa nakupcich. e 3$patna kvalita dodavky

vyrobkul od dodavatele.

Zdroj: Vlastni zpracovani

6.2.4 Zhodnoceni a SWOT analyzy

Silné stranky spoleénosti SA v oblasti Nakupu jsou zejména dobré vztahy
s dodavateli, které zajiStuje v€asné splaceni zavazku dodavatel(. DalSi silnou
strankou je kvalifikovanost zaméstnancl, ktefi maji dostatek zkuzZenosti
a dostatecné vzdélani. Posledni silnou strankou je kvalita, mnozstvi a naCasovani

nakupovaného materialu, které zaruci plynulou vyrobu a spokojenost zakaznika.

Mezi slabé stranky patfi ceny nakupovaného materialu, které jsou vysSi. Dale
spoluprace internich utvari, které byva zdlouhavé av neposledni fadé
iniciativa nakupdich.

Jako pfilezitosti pro oblast Nakupu jsem oznacila iniciativu nakupcich, jelikoz
pravé ti, ktefi maji zajem néco zménit, mohou pfispét podniku ke zlepSovani
¢innosti. Dale jsem mezi pfilezitosti zaradila dlouhodobé oboustranné pfinosné

vazby s dodavateli a hledani novych, levnéjSich dodavatelu.

Jako hrozby jsem pro oblast Nakupu zvolila pozdni dodavku, ktera zpomali
vyrobni proces, coz vede k pozdni dodavce finalnimu zakaznikovi. Dale jsem jako
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hrozbu oznadila navy$eni cen® komodit dodané dodavatelem, zménu
zakaznickych postojia, Spatnou kvalitu dodavky vyrobkl dodavatelem,
nedostateCné objemy nakupovaného materialu a Spatné nacasovani nakupu

materialu.

Spole¢nost muze dosahnout nizSich nakladu a efektivnéjSiho nakupu tim, ze se

pokusi eliminovat slabé stranky, minimalizovat hrozby a vyuzit pfilezitosti.

3 NavySeni cen dodavatelem mlze dojit bud pfimou formou (dodavatel zvysi cenu na zakladé
vlatniho uvazeni) nebo nepfimou formou (navySeni cen skrze zvySeni cen surovin na svétové
burze, ze kterych se dodavany material vyrabi).
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7 Vlastni navrh na zlepseni

Tim, Ze spoleénost SA rozdéluje nakup mezi dva dodavatele, snizi nakupni ceny,
ale ma celkové vice dodavatell. Velky poCet dodavatell je vSak pro nakup i celou
firmu méné vyhodny. MenSi polet dodavateld mize totiz znamenat mit méné
objednavek, smluv, dodacich listd, méné nakupclt atim i méné pocitacl (napf.
i méné telefonatll). Stimto je vSak spojena celkova strategie a administrace

postupu v nakupu.

Tak jak byla popsana situace v podniku, v kapitole 6.1 by mohla spole¢nost jesté
vice snizit ceny nakupovanych dili atim inaklady spojené s nakupem
prostfednictvim svéfeni vétSiho objemu, Cicelého objemu nakupu levnéjSimu
dodavateli. Pokud by jiz zminény levnéjSi dodavatel nabizel cenu 54,33 €/ks
a stavajici dodavatel nabizel ten samy dil v hodnoté 59,18 €/ks, dosahla by
firma uspory ve vySi 4,85 €/ks. Touto levnéjSi cenou nakupovanych dild by se
spole¢nost pfiblizila mnohem vice k cenam nakupovanych dild v SVW. Pokud by
takto spoleCnost svéfila cely objem dodavky novému dodavateli, musela by brat
v uvahu vyrobni proces, jez by mohl byt ohroZen v pfipadé, Zze by spoleCnost
vybrala nekompetentniho dodavatele. Tento postup vSak zajisti, Ze spole€nost
bude mit méné dodavatell atim imensi naklady. Dale se také snizi

rychleji naklady, neZ ve zmifiované stavajici situaci ve spole¢nosti SA.

DalSi moznosti, jak by mohla spole€nost dosahnout nizSich nakladli je ten, ze
spoleCnost snizi své naklady prostfednictvim eliminace slabych stranek,
minimalizovani hrozeb a vyuziti pfilezitosti. Napfiklad ceny nakupovaného zbozi
lze snizit prostfednictvim vybéru dodavatele, ktery je schopen dodavat zbozi
za niz8i ceny, pfinezménéné kvalité. Zde je nutné vyuzit kvalifikované

zaméstnance, ktefi maji vysoké vyjednavaci schopnosti.

Dale je také nutnost zvysit iniciativu nakupcich, napfiklad prostfednictvim faktorq,
které povedou ke spokojenosti zaméstnancu. Napfiklad moznosti zaméstnancl se
stale zlepSovat a zajistit sitak kariérni postup ve spoleCnosti. Motivovani
pracovnici, jez jsou schopninéco zlepSit totiz mohou svymi vlastnimi napady
prispét spoleCnosti tim, ze navrhnou nékteré vlastni moznosti vedouci k

optimalizaci nakladu.
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Zaver
V ramcipsani bakalarské prace byly analyzovany c¢innosti oblasti Nakupu

spole¢nosti SA, dle nékolika zvolenych nastrojd.

V teoretické Casti popsala zakladnich podnikové funkce nakupniho oddéleni. Byly
predstaveny zakladni ukoly a cile nakupu. V neposledni fadé byly popsany faktory
ovliviiujici nakupni rozhodnuti. Tyto informace pak aplikovala pfi pfedstaveni
fungovani oddé&leni Nakupu ve spole¢nosti SKODA AUTO a. s. Déle se v
teoretické Casti se vénovala poznatklim o dodavatelich. Poté popsala obecné
informace pfi volbé dodavatele, dale také jak se zjistuji informace, reference o
dodavateli a jak se dodavatelé hodnoti. Tyto poznatky pak aplikovala na proces

vybé&ru dodavateld ve spolegnosti SA.

V hlavni  Casti bakalafské prace se zaméfila na analyzu oblasti Nakupu
spolecnosti prostfednictvim nastrojl, které vedou k optimalizaci nakladu a tim ik
vySSi  efektivnosti podniku. Automobilka zacala spolupracovat s vétSim poctem
dodavatelu, pfedevsim zahraniCnich, ktefi se podileji na dodavkach materialt do
spoleénosti SKODA AUTO a. s. Napriklad &inéti dodavatelé do vyrobniho zavodu
v Ciné dodavaji materidl vyrazné levnégji a spole¢nost SAse snazi témto
nakupnim cenam pfiblizit pfi zachovani vysoké kvalitativni urovné. Z tohoto
divodu v této pracivyuzila nastroj interniho benchmarkingu, diky kterému
porovnala ceny nakupovanych dilii ve spoleénosti SA v Ciné a v Ceské republice.
Diky tomuto porovnani dosla k zavéru, Ze Cinsti dodavatelé dodavaji material
levnéji nejen kvali levnéjSi pracovni sile, ale ifaktoru kvality, odliSnym normam
a homologace v CR a Cinég, a kvali dal$im materialovym a technickym diferencim.
Tuzemské oddéleni nakupu spolenosti SKODA AUTO a. s. v8ak nem(ize vzdy
levny material od Cinskych dodavatell odebirat, jelikoz by nezachovala své
kvalitni vyrobky, nebo by se nevyrovnala nakupnim cenam v SVW kvuli drazsi
pfepravé materialu. Dale v této Casti bakalarské prace navrhla moznosti, diky
kterym by se firmé& mohlo podafit pfiblizit se cenam &inskych dodavatelu. Pro svou
praci vyuZila nastroje = benchmarking a SWOT  analyzu, diky  kterym
vyhodnotila stavajici situaci nakupu ve spolecnosti a navrhla zmény, které mohou

vést k optimalizaci nakladl, a tim i k efektivnéjSimu nakupu.
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V soudasné dobé spoleénost SKODA AUTO a. s. pasobi na trzich jako je Rusko,
Indie nebo Cina. V této souvislosti dochazi ke snaze vyhledavat nové dodavatele,
pusobici v zemich s nizSimi vyrobnimi naklady.

Cilem této bakalarské prace bylo provést analyzu organizace nakupu ve
spoleénosti SKODA AUTO a. s., stavajici situaci vyhodnotit a navrhout zmény,
které povedou k rustu efektivnosti nakupu. Tento cil byl spinén, avSak nebylo
jednoduché navrhnout zmény, které by mohly vést ke snizovani nakladu, jelikoz
spoleénost SKODA AUTO a. s. je vysoce vyspéla firma, kterda dosahuje
nadprimérného zisku. V této praci navrhla moznosti, jak spole€nost mize snizit

své nakupni ceny a tim i naklady spole¢nosti.
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Priloha €. 2 Obecné schéma SWOT analyzy
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