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Seznam pouzitych zkratek a symbolu

ATM A-Teile management

BTM B-Teile management

BA Beschafung Algemein — VSeobecny nakup

CT™M C-Teile management

CSsC Corporate Sourcing Comittee — nejvysSi rozhodovaci grémium

v koncernovém nakupu

FS Forward Sourcing — proces zabyvajici se vybérem dodavatele pro
urcity dil na zakladé poptavky v oblasti novych dild, novych konceptu

a inovaci

GLOBE Globales Beschaffungssystem

GS Global Sourcing — proces, ktery se zabyva zajisténim nakupu zbozZi

a sluzeb na globalnim trhu napfi¢ hranicemi

JIT jl’,:st in Time - logisticky koncept — specifikace dodacich podminek pro
i

JP Jednaci protokol

oD Originalni dily

ON Objednaci navrh

OP Originalni pfislusenstvi

OVS Online Verhandlung System — online jednani

SAP Informacni systém pro tvorbu objednavek

SK Skoda (oznadéeni automobilky GLOBE — ERP systém)

SA SKODA AUTO a.s.

t.i.O. ,technisch in Ordnung® - Technicky v poradku

t.n.i.O. ,technisch nicht in Ordnung® - Neni technicky v pofadku

TZ Technické zadani

VW Volkswagen



Uvod

SKODA AUTO a.s. je v Ceské republice nejvétsim vyrobcem automobilli, nejvétsi
firmou podle trzeb a zaroven jednim z nejvétSich zaméstnavatell. Sidlo spole€nosti
SKODA AUTO a.s. je od podatku v Mladé Boleslavi, kde je také nejvétsi vyrobni
zavod. V ramci Ceské republiky ma SKODA AUTO a.s. jesté dal$i dva zavody — ve
jelikoz pofizuje investice v hodnoté i nékolika miliond EUR, které dale rozviji
spoleC¢nost a tvofi ji perspektivnéjSim podnikem. Nakup ma na starost nejen
pofizovani zafizeni, materialu nebo nahradnich dili pro vyrobu, ale zabyva se

i nakupem sluzeb a tvorbou ramcovych smluv s dodavateli.

Cilem bakalafské prace je analyzovat nakupni proces ve SKODA AUTO a.s.,
poukazat na nedostatky v nakupnim procesu a zaroven navrhnout mozna feSeni

nestandardnich postupu.

Prace je rozdélena do tfi hlavnich kapitol. Prvni kapitola se zabyva nakupem jako
takovym, jeho objekty a subjekty, funkci nakupu a vybé&rem a hodnocenim
dodavatelu. DalSi kapitola se vénuje nakupnimu procesu ve VSeobecném nakupu
ve SKODA AUTO a.s. Kapitola popisuje jednotliva oddéleni VSeobecného nakupu
vCetné jejich pfedmétl Cinnosti, které ma kazdé oddéleni pfesné stanovené. DalSi
Cast druhé kapitoly tvofi samotny nakupni proces na urovni ATM, ktery Ctenafi

detailn& popise, jak funguje VSeobecny nakup ve SKODA AUTO a.s.

Treti a zaroven posledni kapitola prace se zabyva konkrétnimi pfiklady obchodnich
jednani, na kterych se autorka bakalarské prace sama podilela. Ve tfech
obchodnich pfipadech je popsan prubéh obchodniho jednani od zalozeni pfipadu,
pres technické zadani, poptani, cenové jednani az po konecné vyhlaseni firmy,
ktera zvitézila v daném tendru. Tato kapitola poukazuje na to, Ze je tfeba neustale
ZlepSovat nakupni proces a vymyslet nové metody jednani, které mimo jiné souvisi
s tim, Ze je tfeba stale hledat nové dodavatele, ktefi by tvofili vétSi konkurenci pro
ostatni firmy béhem obchodniho jednani. Na konci tfeti kapitoly autorka popisuje
své mozné navrhy na zlepSeni nakupniho procesu, aby se predchazelo
nestandardnim obchodnim jednanim. Toto feSeni je dobré jak pro usporu penéz,
tak i Casu, kterého je na Nakupnim oddéleni stale malo vzhledem k velkému poctu

obchodnich pfipadu.



Pro zpracovani teoretické ¢asti byla ziskana data hlavné z odborné literatury, ktera
popisuje problematiku nakupu v podnicich a zabyva se funkcemi, objekty a fazemi
nakupu. Prakticka Cast byla sepsana na zakladé internich materialu spolecnosti
SKODA AUTO a.s. a poté z vlastnich zku$enosti, které autorka ziskala béhem

dlouhodobého plisobeni na oddéleni VSeobecného nakupu.



1 Nakup a jeho teoreticka vychodiska

V prubéhu ¢asu se role a charakter nakupu neustale méni. Dfive byl nakup vniman
pouze jako doplfujici provozni €innost s malym vyznamem pro vykonnost firmy.
Béhem 70. let oddéleni Nakupu mélo spiSe administrativni nez strategicky
charakter. Plvodné to bylo oddéleni, které se zabyva vyhradné objednavkami pro
jiné divize, jehoz hlavnim cilem bylo dosahnout maximalniho snizovani cen

(Apostolova, Kroon, Richter, Zimmer, 2015).

Podle Radima Cerveného byl v minulosti Nakup povaZzovan za funkci, jejimz
hlavnim ukolem bylo zajistit podniku material, polotovary a dily pro vlastni vyrobu
a zaroven nesmeély byt pfekroCeny kalkulované naklady na material. Situace se
zaCala ménit v prabéhu 90. let, kdy tlak konkuren¢niho prostfedi zesilil diky
postupujici globalizaci. Ukazalo se, Ze nakup muzZe byt duleZitym zdrojem
konkurenéni vyhody, protoze ma vyznamny strategicky potencial. Nyni se role
Nakupu rozSifuje do oblasti, jako je napfiklad spoluprace s dodavateli v oblasti
inovaci nebo nakup sluzeb v€etné outsourcingu podpurnych funkci. Mezi dalSi
oblasti fadime standardizaci procesu v dodavatelském fetézci, identifikaci a Fizeni
rizik, které jsou spojeny s nakupem, dodavatelsky fetézec, ktery je stlaovan v Case,

prostoru a nakladech s vyuzitim konceptu §tihlych procest atd. (Cerveny, 2013).

V dnesni dobé nakup predstavuje soubor Cinnosti, jejichz cilem je zabezpeceni
vyrobni, obchodni a jiné €innosti organizace pozadovanym sortimentem vyrobkd,
polotovard, surovin, energii, obalu aj. a sluzeb v pozadované kvalité, v pozadovany
¢as, na pozadované misto pfi ekonomickych nakladech (Gros, Grosova, 2006, str.
9).

1.1 Nakupni proces

Kazdé podnikani se tyka nakupu a prodeje jako zakladu smény, ktera vede
k uspokojeni potfeb. Sména je akt, diky némuz ziskavame produkt od nékoho,
komu nabidneme jiny produkt na oplatku. Podle Kotlera je potfeba splnéni nékolika
podminek, aby mohla sména probéhnout. Podminek je celkem pét — smény se
ucastni nejméné dveé strany, kazda z téchto stran ma néco, co ma urcitou hodnotu
pro stranu druhou, kazda z téchto stran je schopna komunikovat a dodat produkt

nebo sluzbu, kazda z téchto stran ma pravo na pfijmuti nebo odmitnuti nabidky



a posledni podminka - obé strany se domnivaji, Zze je dobré jednat se stranou
druhou. Pokud se podminky dodrzi, dojde ke sméné a jejim vysledkem je dohoda.
Zakladni jednotkou smény je transakce. Transakce je uskute¢néna, pokud je
dosazena dohoda. Jak je zmiflovano vySe, smény se ucastni dvé strany. Jednou
z nich je kupuijici, ten udéla nakup. Kupujicim chapeme konecného spotrebitele na
spotiebitelském trhu, a podnik na trhu organizaci. Podnik je na trhu organizaci ze

strany nakupu reprezentovan nakupcim (Lukoszova, 2004).

Nakup pfedstavuje jednu ze zakladnich podnikovych funkci, a to bez ohledu na to,
zda se jedna o podnik vyrobni, obchodni nebo ve sluzbach (Lukoszova, 2004, str.
4).
ZboZzi a sluzby jsou na trhu organizaci nakupovany za tim ucelem, aby:
e pfinasely zisky z prodeje v obchodnich organizacich,
e v prumyslovych podnicich mohly produkovat a pfitom snizily vyrobni naklady,
e statni instituce splnily své zavazky, které ma vici verfejnosti nebo statu
(Tomek, Vavrova, 2004).

V SirSim slova smyslu nakupni proces zahrnuje nékolik fazi, podle G. Tomka

V. Vavrové jsou to: ur€eni spotfeby, nakup, doprava, pfijem a skladovani.

Proces opattovani v SirSim smyslu
‘ Urcvenll ‘ ‘ Nakup ‘ ‘ Doprava ‘ ‘ PFijem ‘ ‘Skladovém"

Zdroj: (Tomek, Vavrova, 2004, str. 169)

Obriazek 1: Proces opatifovani v §ir§Sim smyslu

Proces mlze byt analyzovan podle nasledujicich kroku:
e prevzeti pozadavku na vyrobni spotifebu, spotfebu pro udrzbu, vyvoj,
e urCeni spotfeby rezijniho materialu pro vyrobu a spravu,
e vypocet celkové spotieby materialu pro dané obdobi (z hlediska objednaci
a dodaci Ihuty se nejCastéji voli Ctvrtleti)



o technicko-organizaéni prfedpoklady (THN spotfeby materialu, udaje
o spotfeb& hlavnich rezijnich materidld, minimum a maximum
skladovych zasob pro objednavani podle vy$e zasob ve skladu),
vypocet potfeby dodavek (metoda ABC, skladova evidence),
vyhledani potencialniho dodavatele,
poptavka,
vyhodnoceni nabidek,
vystaveni objednavky,
evidence zmén objednavek a jejich plnéni,
kontrola pInéni dodavky (aktualizovana databaze dodavatell, formulare
poptavek, systém hodnoceni dodavatelll, skladova evidence, evidence
objednavek
centralni pfijem zboZi,
provedeni kvalitativni a kvantitativni prejimky,
zapis, reklamace,
evidence pInéni objednavek, podklady pro uctarnu (pfejimka materialu pro
sklad i uc€etni, smérnice o provadéni pfejimky, smérnice o reklamacnim
fizeni)
evidence materialu,

inventarizace skladu (Tomek, Vavrova, 2004).

Nakupni proces je cyklus skladajici se ze Sesti hlavnich etap:

1.

o 0k wN

tvorba pozadavku,

objasnéni pozadavku,

identifikace / vybér dodavatele,

generovani zakazky / tvorba objednavky,

pfijem materialu nebo sluzby,

vyporadani, platba a hodnoceni nakupu (Handfield, Monczka, Patterson,
Giunipero, 2016).

Zakladni funkci utvaru Nakupu je efektivni zabezpeceni pfepokladaného prubéhu

zakladnich, pomocnych a obsluznych vyrobnich i nevyrobnich procesu surovinami,

materialem a vyrobky v potfebném mnozstvi, sortimentu, kvalité, ¢asu a misté
(Lukoszova, 2004, str. 7).
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Celkovy proces v primyslovém podniku muzeme definovat pomoci tfi zakladnich

funkci podniku.

e Funkce nakupni = pokryti podnikovych potfeb — oznalujeme téz jako
zasobovaci nebo opatfovaci funkci.

e Funkce vyrobni - zajiStuje vytvofeni podnikovych vykonu.

e Funkce prodejni - zajiStuje uplatnéni podnikovych vykonu na trhu
(Lukoszova, 2004).

Zakladnim ukolem nakupu je zabezpecCit bezporuchovy chod vyrobnich
i nevyrobnich procest podniku. Pozadované kryti potfeb podniku co do mnozstvi,
stavu, struktury a €asu musi byt realizovano za minimalnich nakladl a naopak
odpovidajici naklady maiji vést k zajisténi pokryti potfeb ve spravném mnozstvi,

stavu a Case (Lukoszova, 2004, str. 5).
1.2 Faze nakupni strategie

Podle prof. Synka (1996) muzZeme tvorbu nakupniho strategického dokumentu
(projektu, planu) definovat jako tvirci proces, ktery zahrnuje prizkumné, analytické,
predikéni, rozhodovaci a tvurci projekéni aktivity, jez formuiji cile, urCuji optimalni
pouzitelné nastroje pro jejich realizaci a pozadavky na zdroje (Lukoszova, 2004, str.
14).

Nejprve je potfeba stanovit stanovit zakladni cile podniku. Nakupnim cilem byva
obvykle: uspokojeni potfeby, snizeni nakladl nakupu, snizeni rizika nakupu,
zvySeni rychlosti nakupu, zvySeni flexibility nakupu, zvySeni kvality nakupu
a sledovani nakupnich cili orientovanych na vefejné zajmy. Tyto cile jsou zakladem
pro tvorbu nakupni strategie podniku. Tvorba nakupni strategie obsahuje Ctyfi
zakladni faze: prizkumnou, analytickou, predikéni a projekéni, neboli rozhodovaci
fazi. Prizkumna faze se soustfedi na prizkum trhu, identifikaci potencialnich
dodavatell a na nabidky dodavatell. Analyticka faze vyhodnocuje vysledky z trhu
dodavatelu a dale si dodavatele vybira podle parametrd, které jsou pro podnik
dilezité z hlediska dalSich fazi pro tvorbu nakupni strategie. V predikéni fazi
predvidame potfeby a potencialni vnéjSi parametry, které souvisi se ziskavanim
vstupl v ramci budouciho uspokojeni predvidatelnych potfeb. Projekéni faze je
posledni a zaroven nejdulezitéjsi fazi pfi tvorbé nakupni strategie. Vychozim bodem
pro projekéni fazi jsou vysledky podniku jako celku. Do této skupiny patfi vrcholové
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cile strategie podniku, ktery je zde bran jako celek a dale kategorie obsahuje
vysledky o splnéni pfedchozich strategickych cill. Celkové se tedy v nakupu
stanovuji cile nakupu a urCuji se nejvhodnéjsi a zaroven realné zpusoby Kk jejich

dosazeni (Lukoszova, 2004).

Pro ur€eni strategickych cill jsou potfeba analyzy vnitropodnikové a situace na trhu.
Analyza situace nakupniho trhu obsahuje rozbor trhu (odvétvi), coz zahrnuje
charakteristiku tohoto trhu, napf. dodavatell, ostatnich poptavajicich nebo
zvyklosti. Dale podnik provadi rozbor své vlastni pozice na trhu, to znamena, jaky
podil podnik pfedstavuje svym nakupem vuci celkovému prodeji na urcitém trhu

a jaky podil ma podnik na prodeji jeho dodavateld.

Ve vnitropodnikové analyze se podnik zabyva ABC analyzou (z hlediska
vyznamnosti pro vyrobni nebo obchodni proces jsou urCeny nejvyznamnéjsSi
polozky ze zasob). Na zakladé ABC analyzy jsou uréeny nejvyznamnéjSi polozky
zasob z hlediska finan€ni vazanosti. Polozky A jsou klicové (strategické) polozky,
které maji pro podnik zasadni vyznam, jsou tvofeny z 20 % polozek a 80 %
nakupniho obratu. PoloZzky B jsou stfedné dullezité polozky, které tvori pfiblizné
15 % polozek a 15 % nakupniho obratu. PoloZzky C tvofi velké mnozstvi méné
dllezitych polozek, u kterych je prfedpokladan nizky objem nakupu a moznost
nahrady. Skupina C je tvofena pfiblizné z 65 % polozek, a pfiblizné 5 % nakupniho
obratu. Dale je do vnitropodnikovych analyz zahrnuta analyza silnych a slabych
stranek podniku (pro vymezeni cild nakupu, kde je posouzena hospodarnost
podniku, jeho finan€ni moznosti, personalni dovednosti, technologické zkusenosti
nebo vlastnictvi patentl). Pro materialovou nakupni strategii je vyuzivano portfolio

analyzy a analyza zivotniho cyklu vyrobku (Lukoszova, 2004).
1.3 Objekty a subjekty nakupu

Objekty nakupu oznaCujeme nakupované vstupy.

Obecné se predpoklada, ze pro vyrobu jsou vstupy nejdulezitéjsi tfi, a t€mi jsou
prace, puda a kapital, jindy také oznaCovany jako vSeobecné objekty opatfovani.
Objekty, které nakup v podniku zabezpecCuje, mizeme vymezit v nasledujicim

obrazku:
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objekty ndkupu v praxi

vstupni hmotné statky cizi sluzby obchodni zboZi
1
| |
provozni prostfedky material
— zakladni
— pomocny
— provozni
— polotovary

Zdroj: (Lukoszova, 2004, str. 9)

Obrazek 2: Objekty nakupu v praxi

V nasledujicich sedmi kategoriich mizeme rozliSovat nakupované vyrobky pro

prumyslové podniky:

Suroviny — jedna se o vyrobky, které dodavame v plvodnim (neboli
pfirodnim) stavu. Ze surovin mize byt uvedena napfiklad ropa, zemni plyn,
dfevo, uhli nebo zemédélskée plodiny.

Procesni zakladni materialy, meziprodukty — jedna se o vyrobky, které
si vyzaduji néjaké dalSi zpracovani, nez se dostaji do finalniho vyrobku nebo
jeho dilu. Do této skupiny patfi napfiklad plasty, sklo, kovy.

Dopliikovy rezijni material - slouzi k zabezpeceni vyrobnich i nevyrobnich
procesu. Kategorie obsahuje napfiklad Cistici prostfedky, mazadla nebo
kancelarské potreby.

Komponenty, dily, polotovary — vétSinou se jedna o upiné hotovy vyrobek,
nebo o vyrobek uréeny pro pfimou montaz. Pfi nakupovani téchto vyrobku je
treba klast velky duraz na technické parametry, jakost a jejich vymezeni.
Jako pfiklady mohou byt uvedeny motory, ventily, integrované obvody,

ovocné koncentraty nebo ovladace.
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Zarizeni — jedna se o zbozi investi¢niho charakteru pro vyrobni i nevyrobni
ucCely. Do skupiny zafizeni patfi napfiklad pocitaCe, stroje, vybaveni
pracovist, vyrobny nebo dopravni prostfedky.

Systémy — pro spravny prubéh logistickych a manazerskych procesu, a to
ve vyrobé i v obchodé. Typické pro né jsou vysoké pofizovaci naklady nebo
hrozici vysoka transakcni rizika. Typickeé pro systémy jsou napriklad vyrobni
linky nebo informacni systémy.

Sluzby — aktivity nehmotného charakteru. Z hlediska nehmotnosti jsou
sluzby také Spatné porovnatelné a Casto se v zavislosti na poskytovateli
méni. Do této skupiny patfi napfiklad nakupované sluzby pro vyrobni

a ostatni €innosti, dopravy, opravy, udrzbu nebo vyzkum (Lukoszova, 2004).

Nakup vySe uvedenych objektu, mize vzniknout jednou ze tfi typickych forem:

PFfimy nakup — provadime s jednou platbou, nebo ve splatkach v pfedem
dohodnutém Case

Leasing — v kone¢ném zuctovani je vétSinou drazsi. Na druhou stranu
leasing nutné nevyzaduje okamzité vysoké vydaje, na které podnikatel ne
vzdy musi mit dostate¢ny objem financnich prostredku.

Pronajem — vyuziva se napfiklad pro urcité vyrobni zafizeni, které je potfeba

na kratké casové obdobi (Lukoszova, 2004).

RuUzny je pfistup k nakupu podle charakteru spotfeby jednotlivych polozek. Podle

tohoto kritéria Ize definovat dvé az tfi skupiny:

skupinu X, vniz jsou polozky s velmi pravidelnou spotfebou v Case
a mnozstvi, polozky, které jsou nakupovany ve velkych mnozstvich, jejichz
spotrebu lze s vysokou spolehlivosti pfedpovedét;

skupinu Y, kam zafazujeme polozky, u kterych dochazi k vykyvim spotfeby
v Case i mnozstvi, ale Ize je s jistou pravdépodobnosti pfedpoveédét;
skupina Z obsahuje polozky se znacné nepravidelnou spotfebou v Case

i mnozstvi, jejichz pfedpovéd je velmi obtizna (Gros, Grosova, 2006, str. 18).

Zakladnimi subjekty nakupu jsou odbératelé a dodavatelé. Jako dodavatele

oznacujeme konkrétni prodejce, zatimco odbératelé jsou na nakupnim trhu

reprezentovani jako nakupc€i (Lukoszova, 2004).
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Pro pInéni zadanych ukolu je potfeba, aby Nakup spolupracoval s nékterymi dalSimi
utvary podniku. Stejné jako v jinych oblastech managementu podniku maji
rozhoduijici slovo lidé. Rozhodujici vliv maji pracovnici, ktefi se pfimo Ci nepfimo
podileji na vyrobé v dané oblasti. Do téchto oblasti patfi napfiklad Nakupni
oddéleni, utvar fizeni jakosti, vyrobni utvary, financni utvary, controllingové utvary
nebo vyzkumné a vyvojové utvary. Nakupni oddéleni ma aktivity spojené
s nakupem jako hlavni pracovni naplf. Utvar Fizeni jakosti se podili na specifikaci
pozadavkl na nakupované vyrobky a sluzby. Dale zajiStuje jejich prFejimku,
sjednocuje metody pro méfeni parametrd s dodavatelem. Nakonec sleduje kvalitu
dodavek od dodavatell a zpracovava podklady pro jejich hodnoceni. Vyrobni utvary
(a dal8i utvary, napf. udrzba) jsou ty utvary, pro které nakup nakupuje pozadované
polozky. Dale poskytuji podklady pro hodnoceni dodavatell, zadavaji pozadavky na
dodaci terminy nebo frekvence dodavek nebo stanovuji poZadavky na manipulaéni
obaly. Finan¢ni utvary sleduji hlavné finan¢ni naro¢nost nakupu, tzn., ze analyzuji
vliv nakupu na stav zasob, stanovuji maximalni finanéni hodnotu stavu zasob ve
firmé nebo sleduji a vyhodnocuji plnéni finanénich zavazkd vici dodavatelim.
Controllingové utvary maji na starost sledovani nakladovosti jednotlivych nakupnich
aktivit. Poté poskytuji podklady pro optimalizaci nakupni strategie. Vyzkumné,
vyvojove a projekeni utvary organizace spolupracuji s Nakupem hlavné pfi pfipravé
pozadavku na nakup nebo pfi pfipravé novych nakupud. Dale se podili na vytvareni
podminek pro ucinnou spolupraci s dodavateli. Do této skupiny také patfi utvary,
které posuzuji nakupni pfipady z hlediska bezpeénosti prace a ochrany Zivotniho
prostfedi. Logistika zabezpeduje vlastni realizaci toki nakupovaného zbozi od
dodavatel(i na sklad firmy a poté vlastni dodavky k vyrobnim linkam. Utvary, které
maji na starost informacni sytémy podniku nebo jejich spojeni s informacnimi
systémy dodavatelll, zejména prostifednictvim riznych komunikacnich systému.
Vrcholové vedeni rozhoduje o kliCovych dodavatelich u strategickych polozek
a formuluje nakupni strategie, které se u nakupu danych polozek pouziji.
S Nakupem spolupracuji také pravni utvary, zejména pfi formulaci pravnich
dokumentaci tykajicich se nakupu, napfiklad hospodafské smlouvy, které

zabezpecuji po pravni strance pfipadné feseni sporl (Gros, Grosova, 2006).
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Rozhodovaci jednotka kupujici organizace se nazyva nakupni téleso. Do

nakupniho télesa patfi vsSichni clenové podniku, ktefi v procesu nakupniho

rozhodovani zastavaji nékterou z nasledujicich roli.

Iniciatofi (vyvojovi pracovnici, vyrobni délnici, administrativni pracovnici) -
identifikuji problémy ve firmé a vyzZaduji nakup. Iniciatofi jsou stfedem zajmu
prodejcu z toho davodu, Zze mohou byt ,branou®, kterou se mize potencialni
dodavatel dostat do nakupniho fetézce firmy.

Ovlivriovatelé se vyjadiuji k navrhdm na nakup formou pfipominek.
Ovliviiovateli mohou byt vSichni zaméstnanci podniku, ktefi vyslovuji svuj
souhlas nebo nesouhlas s danym navrhem.

UzZivatelé (vedouci pracovnici, délnici ve vyrobé, skladech, sekretarky) jsou
ti, ktefi budou vyuzivat nakupovanou sluzbu nebo vyrobek. Tito lidé by méli
mit dostateCny prostor vyjadfit své pfipominky a navrhy, jelikoZz mohou Cerpat
z vlastnich zkuSenosti.

Rozhodovatelé maji formalni ¢&i neformalni pravomoc vybirat nebo
schvalovat kone¢ného dodavatele.

Nakupci realizuji nakup, vybiraji dodavatele, dojednavaji podminky nakupu
a napomahaiji vytvaret specifikace vyrobku.

Vratni mohou prodejcim branit v pfistupu ke ¢lenim nakupniho télesa. Do

této kategorie patfi recepCni, nakupCi nebo operatofi call centra.

Jeden Clovék mlze zastavat vice roli, napfiklad Nakupni manazer muze byt zarover

nakupcim, ovliviiovatelem a vratnym (rozhoduje o tom, kdo z obchodnich zastupcl

smi navstivit dalSi lidi v organizaci, urCuje rozpoCet a jina omezeni tykajici se

nakupu nebo rozhodne, ktera firma nakonec zakazku ziska). Stejné tak vice lidi

muze zastavat vice roli, napfiklad muze byt vice ovliviiovateli nebo uzivatell
(Kotler, 2013).

V ukolech Nakupu je rozhodujici také otazka, zda urcity vstup ma podnik koupit,

nebo vyrobit ve vlastni reZii. Toto rozhodnuti musi ucinit s ohledem na samotnou

kapacitu podniku. Pfi rozhodovani této otazky je potfeba zohlednit typologii podnikd,

které vyuzivaji nékolik hledisek. Nejcastéji se jedna o:

pocet vyrabénych vyrobku a jejich opakovanost,

intenzita vlivu vyrobce na kupujicicho nebo naopak,
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e zakladni typy vyroby: kusova, malosériova, sériova, velkosériova
a hromadna,

e usporadani vyrobniho procesu,

e plynulost Ci pferuSovani vyroby z hlediska organiza¢niho a technologického,

o stuperi rozvoje vyrobni techniky v podniku,

e proces zmeén vstupnich prvkl (Lukoszova, 2004, str. 6).

Zakladnimi subjekty nakupu jsou odbératelé a dodavatelé. Nakupované vyrobky
rozliSujeme v sedmi kategoriich podle toho, o jaké vyrobky nebo sluzby se jedna.
Do této skupiny patfi suroviny, procesni materialy, meziprodukty, doplfikovy rezijni
material, komponenty, dily, polototvary, zafizeni, systémy a sluzby. Nakup téchto
vyrobkl nebo sluzeb muze vzniknout jednim ze tfi zpusobu, a témi jsou pfimy
nakup, leasing nebo pronajem. Podle charakteru spotfeby jednotlivych polozek Ize
rozdélit polozky do skupiny XYZ, kdy skupina X obsahuje polozky, které se nakupuji
ve velkém mnozZstvi s pravidelnou spotfebou, skupina Y obsahuje polozky, u kterych
dochazi k vykyvam spotifeby v €ase i mnozstvi a skupina Z, ktera obsahuje polozky
se znacné nepravidelnou spotfebou v Case i mnozstvi. Aby byly zadané ukoly
splnény, je potfeba, aby Nakup spolupracoval i s dalSimi utvary podniku. Nakup
muZze spolupracovat napfiklad s utvarem Fizeni jakosti, financnimi utvary, vyrobnimi
utvary, controllingovymi utvary nebo vyzkumnymi a vyvojovymi utvary. Rozhodovaci
jednotku kupujici organizace je nakupni téleso. Clenové nakupniho télesa hraiji
jednu zroli podle toho, zda identifikuji problémy ve firmé a vyZzaduji nakup
(iniciatofi), zda se vyjadfuji k navrhim na nakup formou pfipominek (ovlivhiovatelé),
zda budou vyuzivat nakupovanou sluzbu nebo vyrobek (uzivatelé), zda maji
formalni ¢i neformalni pravomoc vybirat nebo schvalovat kone¢ného dodavatele
(rozhodovatelé), zda realizuji nakup, dojednavaji podminky nakupu, vybiraji
dodavatele a napomahaji vytvaret specifikace vyrobku (nakupci), nebo zda brani

prodejcim v kontaktu s ostatnimi ¢leny nakupniho télesa (vratni).
1.4 Kritéria vybéru a hodnoceni dodavatelt

Kritéria, ktera jsou pouzivana v oblasti nakupu pro rozhodovani, mizeme obecné
rozdélit na posuzovani urovné potencialnich partnerti do sedmi hlavnich oblasti.
1. Financéni situaci dodavatele je potfeba vénovat nejvétsi pozornost, protoze

ekonomicky ,zdravy“ dodavatel podniku zaru€uje, Ze s nim muze pocitat pro
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dlouhodobéjsi spolupraci. Udaje mizeme &erpat z vyroénich zprav a jejich
vyvojl; podle vyvoje podilu dodavatele na trhu; ze struktury jeho zakaznik,
jejich velikosti, poCtu atd.

. Perspektivnost vyvoje dodavatele je dalSi véc, které bychom méli vénovat
vice pozornosti. V podstaté se jedna o to, zda bude dodavatel schopen
operativné akceptovat zmény pozadavku pfi vyvoji novych vyrobkd nebo pfi
ZlepSovani uzitnych vlastnosti vyrobkl zakaznika. V tomto pfipadé je tfeba
se zaméfit na systémy podpory tviréi Cinnosti ve firmé dodavatele, na
vyzkumnou a vyvojovou zakladnu dodavatele nebo na jeho spolupraci
s vysokymi Skolami a ostatnimi vyzkumnymi institucemi.

. Logistické sluzby poskytované dodavateli Celi vysokému tlaku v logistickych
fetézcich kvuli uplatiiovani taznych systém Fizeni hmotnych toka.
V nékterych odvétvich dokonce pozZadavky na logistické sluzby patfi
k rozhodujicim kritériim vybéru dodavateld. Proto nas nejvice zajima
lokalizace dodavatele, termin vyfizeni objednavek, dodaci lh(ta, kompletnost
objednavek, rozptyl termind vyfizeni objednavek, baleni dodavanych
vyrobkul, ukladani vyrobkd do pfepravnich aloballi, kontejnerl na palety,
schopnost rychlé reakce na mimofadné objednavky, zpusob baleni
dodavanych vyrobkl, schopnost zabezpec€ovat JIT-dodavky, nebo nabidka
dalSich sluzeb.

. Vyrobni moznosti dodavateli je dalSi véc, kterou nelze opomenout.
Znamena to, zda muzeme povazovat dodavatele za spolehlivého vyrobce.
Abychom zjistili, zda je dodavatel spolehlivym vyrobcem, zajima nas
napfiklad jeho vyrobni kapacita a stupen jejiho vyuZiti, poCet vyrobnich
jednotek, uroven fizeni vyroby, stav vyrobniho zafizeni a systém jeho udrzby.
. Srychlym rozvojem komunikaénich technologii u dodavatele sledujeme, jaky
pouziva informacni systém a jak je napojen napfiklad na externi komunikaéni
systémy.

. NejvyznamnéjSim kritériem pro volbu dodavatele jsou celkové porizovaci
naklady a k tomu platebni podminky. V posledni dobé vznasSi podniky
pozadavky na strukturu nakladd dodavatele. Do kritérii rozhodovani se fadi
cena, oCekavany vyvoj ceny, pofizovaci naklady, podil pfimych a reZijnich
nakladl, vyvoj nakladl surovinové zakladny dodavatele, dale Ihaty splatnosti

faktur a cenové rabaty.
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7. PoZadovana kvalita je absolutné nejvySSim kritériem, které by mél kazdy
dodavatel splfiovat. Dodavatelé, ktefi nabizi nizSi kvalitu oproti té
pozadované, bych vibec neméli byt brani v avahu, jelikoz u fady
kvalitativnich parametrl poté nelze zajistit jejich stoprocentni dodrzeni.
Mohou zde puUsobit ur€ité nahodné vlivy, a proto se pouziva spousta
jednoduchych ukazatelt méficich pfimo kvalitu dodavek. Jedna se napfiklad
o procentualni podil nevyhovujicich vzorkl pfi statistické kontrole jakosti
nebo o procentualni podil vadnych dili z celkového dodaného mnozZstvi.
Také se hodnoti pfimé disledky nekvalitnich dodavek na vykonnosti firmy.
Jsou to napfiklad Casové ztraty zpusobené ve vyrobé dodavkou vadnych
dild. Z hlediska pozadované kvality je tfeba vyhledavat také informace
o systému fizeni kvality daného dodavatele, o dosavadnim vyvoji
a vyhlidkach do budoucnosti v kvalité vyrobk( dodavatele, zda je dodavatel

nositelem norem ISO aj. (Gros, Grosova, 2006).

Kritéria vybéru a hodnoceni dodavatell Ize obecné rozdélit do sedmi oblasti. Pro
spravny vybér dodavatele je tfeba sledovat jeho financni situaci, perspektivnost jeho
vyvoje, logistické sluzby, které dodavatel poskytuje nebo vyrobni moznosti daného
dodavatele. Dale je tieba brat v potaz, které informacéni systémy pouziva nebo jaké
jsou celkové pofizovaci naklady a platebni podminky, které dodavatel podniku
nabizi. Absolutné nejvySSim kritériem pro vybér dodavatele je kvalita. Dodavatelé,

ktefi nabizi nizsi kvalitu, by viibec neméli byt brani v potaz.
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2 Charakteristika nakupniho procesu a definice standardnich
postupt ve SKODA AUTO a.s.

V této Casti bakalarské prace budu Cerpat jak ze zkuSenosti, které jsem na oddéleni
Nakupu ziskala béhem své povinné i nepovinné praxe, tak zinternich zdroju
SKODA AUTO a.s. — hlavné z Nakupniho procesu ATM ve V&eobecném nakupu.
Firma SKODA AUTO a.s. je pramyslovym (vyrobnim) podnikem, pro néjz je material
zajisStovan specializovanym utvarem — Nakup (B). Hlavni Cinnosti Nakupu je
efektivni zabezpeCeni predpokladaného prubéhu zakladnich, pomocnych
a obsluznych vyrobnich i nevyrobnich procest surovinami, materialem a vyrobky
v potfebném mnozstvi, sortimentu, kvalité, ¢asu a misté. Zakladni funkce Nakupu
jsou:

e pfesné zajistit budouci pfedpokladanou potfebu materialu,

e zvazovat potencialni dostupné zdroje pro uspokojovani potfeb,

e projednavat a uzavirat smlouvy v ekonomicky efektivnich dodavkach,

e systematicky sledovat a regulovat stav zasob,

e zabezpeCit efektivni fungovani skladového hospodarstvi, dopravy

a manipulacnich procesd,
e vytvaret a zdokonalovat odpovidajici informacni systém,

e zabezpeCovat personalni, organizacni, metodicky a technicky rozvoj jak
fidicich, tak hmotnych procesu,
e pruzné realizovat operativni zasahy v pfipadé, Ze by bylo ohrozeno

uspokojovani vnitropodnikovych sluzeb.

Do hlavnich cil nakupu se fadi uspokojovani potfeb, snizovani nakupnich nakladu,
zvySovani jakosti nakupu, snizovani nakupniho rizika, zvySovani flexibility nakupu
a podporovani nakupnich cild orientovanych na vefejné zajmy (dlouhodoba

udrZitelnost).
2.1 Kompetence a odpovédnost jednotlivych oddéleni Nakupu

Oddéleni Nakupu ve SKODA AUTO a.s. se rozdéluje na Vyrobni nakup
a VSeobecny nakup. Vyrobni nakup obstarava nakup pfimého materialu a dilt pro

sériovou vyrobu a pfisluSenstvi. Do jeho komodit patfi elektro, interiér, exteriér,
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kovy/powertrain. Ve spole¢nosti SKODA AUTO a.s. rozdélujeme Nakup do t&chto

oblasti:

e Nakup nabéhy novych produktt (BN)
e Nakup kovy (BM)

e Rizeni série a nakup OD/OP (BS)

e Nakup interiér (Bl)

e Nakup exteriér (BX)

e Nakup elektro (BE)

e VSeobecny nakup (BA).

Oddéleni BN zajistuje planovani a koordinaci nakupnich €innosti s cilem dosazeni
finanCnich targetdl a dodrzovani pland evropskych a zahraniCnich projektu.
Pfedmétem cinnosti BN je v ramci Nakupu fizeni projektovych skupin Small,
Compact, Midsize, fizeni zahraninich projektl, fizeni procesu technickych zmén,
planovani rozpoctu a sledovani materialovych, rezijnich a personalnich nakladu
a investic. Na zakladé v€asného sledovani a fizeni dodavatell zajiStuje dodavky
stéZejnich nakupovanych dili v odpovidajici kvalité a ve stanoveném terminu

(Interni materialy oddéleni Nakupu SA, 2018).

Utvar BM zajistuje nakup kovového materidlu. Zodpovidad za smluvni vztahy
s dodavateli a odpovidajici zasobovani vyroby vozu ve spolupraci s logistikou
znacky. Hlavni €¢innosti oddéleni BM je nakup ploché oceli a vyrobku z ploché oceli

a nakup dilt podvozku (Interni materialy oddéleni Nakupu SA, 2018).

Utvar BS zaijistuje systémovou a procesni podporu &innosti Nakupu, nakladovou
analyzu, fizeni dodavatelskych kapacit, nakup OD/OP v¢. logistickych nakladd. Do
hlavnich ¢innosti utvaru patfi administrace a sprava uzivatell a dat, sprava
informacnich systémuU Nakupu, uzivatelska podpora, sprava procest Nakupu,
procesni centrum, nakladova analyza FS/GS, protikalkulace, investi¢ni a vyvojové
naklady, podpora pfi zajistovani kapacit u dodavatell a zajisténi dodavek OD/OP
(Interni materialy oddéleni Nakupu SA, 2018).

Utvar BI zaijistuje nakup vyrobniho materialu z oblasti interiérovych dilii. Zodpovida
za smluvni vztahy s dodavateli a odpovidajici zasobovani vyroby vozu ve spolupraci

s logistikou znacky. Pfedmétem cCinnosti Bl je nakup dild pro sedacky se vSemi
podkomponenty, nakup dilG pfistrojové desky a cocpitu, stfedni konzoli se viemi
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podkomponenty a nakup dild dvefnich vyplni, sloupku, stropnich paneld,

zavazadlového prostoru a izolaci (Interni materialy oddéleni Nakupu SA, 2018).

Utvar BX zajistuje nakup vyrobniho materidlu z oblasti exteriérovych dild.
Zodpovida za smluvni vztahy s dodavateli a odpovidajici zasobovani vyroby vozu
ve spolupréci s logistikou znadky. Utvar BX se déli na tfi specifi¢t&jsi oddéleni podle
pfedmétl, které jsou nakupovany. Nakup dild exteriér 1 nakupuje pneu, barvy
a laky, hadice, gumokovova luzka, té€snéni, vedeni skla. Nakup dild exteriér 2
obstarava narazniky, zrcatka, lakované dily, nastavbové dily. Nakup dilu exteriér 3
se sepcializuje na nadrze, skla, izolace, upeviovaci elementy (Interni materialy
oddéleni Nakupu SA, 2018).

Utvar BE zajistuje nakup vyrobniho materialu z oblasti elektro dil(. Zodpovida za
smluvni vztahy s dodavateli a odpovidajici zasobovani vyroby vozu ve spolupraci
s logistikou znacky. Pfedmétem Cinnosti utvaru BE je nakup dill infotainment, nakup
kabelovych svazku a nakup osvétleni a dvefnich moduld (Interni materialy oddéleni
Nakupu SA, 2018).

VSeobecny nakup (BA) se specializuje na nakup investi¢nich celkl, nahradnich dilt
pro stroje a zafizeni, provoznich prostfedkd, sluzeb a ostatnich aktivit nevyrobniho
charakteru. Oddéleni VSeobecného nakupu je rozdéleno do tfi pododdéleni podle
predmétu &innosti. Oddéleni BA/1 se nazyva Nakup vyroby vozu. Utvar nakupuje
lisy, lisovaci zafizeni, stroje a zafizeni pro vyrobu karoseérii, montazni a dopravni
techniku a komponenty. Utvaru BA/1 se pozdé&ji budeme vénovat podrobnéii. Utvar
BA/2 je Nakup vyroby agregatu a infrastruktury. Jeho hlavnimi pfedméty nakupu
jsou stroje pro vyrobu agregatu, méfici a zkusebni technika, stavby (vystavba silnic,
parkovaci plochy), Zeleznice, nabytek, elektromaterial, procesni
a provozni prostiedky, rucni naradi, normovaneé dily, kancelafsky material,
ochranné pracovni odévy a skladovaci systémy. Oddéleni BAD se nazyva Nakup

sluzeb a logistickych potreb.

Pfedmétem nakupni €innosti BAD jsou vSeobecné sluzby, konstrukéni a vyvojové
prace, logistické sluzby, marketing, vystavy a veletrhy, sluzebni cesty, tlumocnictvi,
pfekladatelstvi, C-Teile Management a IT — zafizeni.

Do skupiny BAD patfi Nakup IT, logistiky a odpadového hospodarstvi (BAD/1).

Toto oddéleni nakupuje IT servis a poradenstvi, software, hardware, sité
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a komunikacni techniku, logistické sluzby, specialni a univerzalni palety, obalovy
material. Dale se zabyva prodejem Srotu a likvidaci odpadd nebo nakupuje
a prodava pozemky. Nakup marketingu a sluzeb obstarava reklamu, prizkum
trhu, eventmanagement, veletrhy, nakup médii, Projektmanagement pro marketing,
planovaci vykony (oddéleni logistiky, nafadovny, planovani), sluzby cestovnich
kancelafi, hotely a lety. Oddéleni Nakup prumyslovych sluzeb se specializuje na
vSeobecné a primyslové sluzby, uklid, udrzbu, odlakovani, automobilové kapaliny,
chemikalie, fidiCské zkousky, vzdélani, Skoleni, personalni agentury, bezpecnostni
sluzby, transporty a méfeni. Poslednim Gtvarem Nakupu SKODA AUTO a.s. je
oddéleni Systémova podpora nakupu, ktera zastfeSuje IT-systémy vyuzivané
napfi¢ celym koncernem VW. Utvar ma na starost IT-systémovou podporu,

optimalizaci procest, CTM a BTM.
2.2 Nakupni proces VSeobecného nakupu SKODA AUTO a.s.

Ve SKODA AUTO a.s. rozliujeme tfi procesy nakupu podle hodnoty obchodniho
pfipadu:
e CTM — do 5.000 EUR - slouzi k hromadnému zpracovani menSich
pozadavku, pfipady jsou zpracovany se strojni podporou,
e BTM - 5.001 — 10.000 EUR - soucasti ON je minimalné 1 technicky
vyhovujici nabidka
e BTM — 10.001 — 49.999 EUR - soucasti ON jsou minimalné 3 srovnatelné,
technicky vyhovujici nabidky + navrh zadani, na zakladé internich pravidel
rozhoduje BA, zda se objednavka bude vyfizovat pfes BTM,
e ATM - od 50.000 EUR - vybérova Fizeni na zakladé technického zadani.

Zajisténi okruhu poptavanych firem je v kompetenci BA.

Cilem bakalarské prace neni popis procesu na urovni BTM a CTM, proto se dalSi
informace budou vztahovat pouze k procesu ATM. V ATM procesu se pofizuji ty

AT & <4

Nakupni proces ATM se déli na jednotlivée faze, které jsou vyobrazeny
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v nasledujicim obrazku. Tyto faze nakupniho procesu budou déale detailné

popsany:

Odborny Gtvar specifikuje poZadavek (technické zadani)

Technickeé zadani

Nakup stanovi okruhu dodavateli

Poptavka rozeslani poptavek
Dodavatelé vypracuji nabidku (nakup predava nabidky odbormému Utvaru na
technickeé wvyhodnoceni)
Termin odevzdani nabidek

m— Odborny Gtvar vede technicka jednani s dodavateli (rozhodnuti o vyhovujicich
Technické oy ! ( W I
. nabidkach)
vyhodnoceni Navrh zadani - Vergabevorschlag

nabidek

. . Odborny Gtvar vystavi ON se schvalenymi financemi
Objednaci navrh Y W ny

MNakup vede obchodni jednani (strategie, obchodni jednani, zpracovani podkladil )
Obchodni jednani Jednaci protokol, Online jednani, Submise

Prezentace obchodnich pfipadi ndkupu:
SR LTETERT TR Direkt Vorgange, Lokaini Meeting, Pre-Meeting, CSC

MNakup vystavi objednavku (pfiprava smlouvy, odsouhlaseni s dodavatelem, podpis
Objednavka smiouvy)

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

Realizace zakazky

Ustarna (proplaceni zavéreiné faktu
o i

Zdroj: (Interni materialy oddéleni Nakupu SA, 2018)

Obrizek 3: Nakupni proces ve SKODA AUTO a.s.

2.2.1 Interni sdéleni + Technické zadani

Prvnim krokem v procesu ATM je Interni sdéleni + Technické zadani. V Internim
sdéleni je napsano, ¢eho se dany pfipad tyka (pfedmét nakupu, hala + zavod,

projekt — modelova fada), pfedpokladany budget a doporucené firmy, které by
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mohly danou zakazku realizovat. Pokud ma byt pfipad projednan pouze s jednou
firmou, je soucasti interniho zadani oduvodnéni, pro¢ pouze jedna firma (single
sourcing, rozSifeni, Bemi-komponenty, know-how atd.). DalSim krokem je
Technické zadani (TZ), které musi byt vyhotoveno v eském a cizim jazyce

(zpravidla némecky nebo anglicky jazyk). Technické zadani musi obsahovat:

e detailni popis predmétu nebo sluzby vcCetné specialnich pozadavku
odborného utvaru (technické parametry, pozadavky na vyuZzivani ploch
a prostor spolecnosti, aj.),

e ostatni pozadavky na systém dodavatele jako zaruka davéryhodnosti
(pfedlozeni prislusnych certifikatl atd.),

e pozadovanou strukturu cenovych nabidek,

e terminovy plan (Interni materialy oddéleni Nakupu SA, 2018).

Firmy jsou poptany v systému GLOBE. Systém GLOBE je software, ktery je uréeny
vSdem nakupnim oddélenim v koncernu VW. Pfes tento systém se provadi vybér
dodavatelu (Global sourcing proces), probihaji veskeré schvalovaci procesy,
pfipravuji se prezentace, hodnoceni dodavatell a vlastni proces poptavky. Po
zalozeni v GLOBE dostane pfipad specifické oznaceni (zaCina SK 2018 ...). Podle
tohoto oznaceni Ize pfipad v budoucnu jednoduSe dohledat, napfiklad kdyby bylo
potfeba pfipad porovnat s néjakym pfedchozim pfipadem (ceny, hodinové sazby
atd.). Tento pfipad budou moci dohledat vSichni nakupCi z koncernu VW, ktefi ho
budou chtit pouzit pro veSkeré potifeby u vlastnich pfipadd. Okruh poptavanych
firem (Bieterliste) je Cisté v kompetenci nakuplich BA, odborny utvar muze firmu
doporudit, ne vS8ak nominovat. Kazdy nakup&i ma k sobé pfifazeny tzv. eCl@ss
(klasifikace produktové kategorie) podle toho, jaké zafizeni, material nebo sluzbu
nakupuje. Podle objemu nakupu, penézniho objemu nebo eCl@ssu musi
probéhnout schvaleni okruhu dodavatell (Bieterliste) bud od koordinatora
V8eobecného nakupu, nebo ze strany oddéleni Koncernového nakupu. Bieterliste
musi byt schvaleno dfive, nez se rozeSlou poptavky. Poté se do GLOBE vlozi
technické zadani, stanovi se termin odevzdani nabidek a vytvofi se ,Privodni
dopis®, ve kterém vsichni poptani dodavatelé naleznou vesSkeré informace tykajici
se pfipadu. Pravodni dopis je pfedpfipraven v systému GLOBE a nakupdi pouze
doplIni informace o pravé probihajicim obchodnim pfipadu. Jedna se o adresu

dodavatele, Ccislo obchodniho pfipadu, nazev obchodniho pfipadu, termin
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odevzdani nabidek, termin dodani zbozi nebo sluzby, kontaktni udaje na
poptavajiciho, dodaci a platebni podminky a nesmi chybét podpisy opravnénych
osob. Privodni dopis, technické zadani a dalSi pfislusné podklady (napf. nakresy,
fotografie aktualniho stavu atd.) se odeslou vybranym dodavatelim online pfimo ze
systému GLOBE. Aby mohla firma poptavku obdrzet a odeslat zpét nabidku, je
treba, aby se registrovala v celosvétové databazi ,DUN & Bradstreet® (slouzi pro
vyménu informaci mezi obchodnimi partnery) a na platformé dodavatelt na webové
strance www.vwgroupsupply.com. Na poslani nabidky (vloZzeni do GLOBE) maiji
firmy zpravidla 14 az 28 dni po poptani (zalezi na objemu zakazky a obtiznosti

pripadu), nékdy i vice.

V pfipadé, Ze dodavatel zazada o prodlouzeni terminu pro odevzdani nabidek, je
nutna konzultace s odbornym utvarem (zda nedojde k ohrozeni terminu realizace),
nasleduje prodlouzeni terminu odevzdani nabidek vSem zuCastnénym firmam
daného vybéroveého fizeni. Pro zahrnuti nabidky do vybérového fizeni, je nutné, aby
poptana firma poslala nabidku v rozpracované formé s celkovou ¢astkou. Jakmile
se predaji nabidky na technické vyhodnoceni, nelze pfijimat Zadné dodatecné
nabidky (Interni materialy oddéleni Nakupu SA, 2018).

Po uplynuti doby, kterou maji firmy na poslani nabidek, jsou veSkeré dokumenty
a materialy ze systému stazeny a odeslany na odborny utvar, ktery je zkontroluje
a technicky vyhodnoti, zda nabidky odpovidaji technologickym, kvalitativnim
a Casovym pozadavkum, které byly firmam oznameny v technickém zadani.
V pfipadé jakychkoliv nejasnosti kontaktuje odborny utvar firmu, u které byly
nalezeny rizné nedostatky. Firma ma moznost nabidku upravit nebo doplnit za
predpokladu, ze dokaze splnit veSkeré pozadavky odborného utvaru. V opacném
pripadé je tato firma vyhodnocena jako technicky nevyhovujici. DalSimi divody,
proc€ je firma technicky nevyhovujici muze byt to, Ze nema dostatek kapacit, nema
zdjem o dany projekt, nema moznost splnit terminovy plan nebo rozsah pfipadu
muze byt mimo portfolio dané firmy. Po technickém vyhodnoceni poSle odborny
utvar zpét na BA vyhodnoceni nabidek a vyplnény a podepsany Navrh zadani
(Vergabevorschlag), kde je uveden pfipad, kterého se to tyka (oznaceni SK 2018
...), pfedmét dodavky, ucel prace nebo dodavky, €islo technického zadani, poptané
firmy, Cislo a datum nabidky, Castka, zda je/neni firma technicky v pofadku +

odlvodnéni, organiza¢ni jednotka, misto, datum, podpis a razitko vedouciho
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organizacni jednotky. Navrh zadani musi byt vyhotoven v Ceském a cizim jazyce,
protoZze je soucasti prezentace, ktera je nejCastéji vedena taktéz v cizim jazyce.
Vysledek vyhodnoceni nabidek a zasilani informaci do firmy, zda je technicky
vyhovuijici nebo ne je Cisté v kompetenci odborného utvaru. Technicka jednani jsou
Cisté v kompetenci odborného utvaru, obchodni jednani jsou v kompetenci Nakupu,

odborny utvar se ho neucastni, ani do néj nijak nezasahuje.
2.2.2 Objednaci navrh

Po technickém vyhodnoceni firem a zaslani Navrhu zadani vystavi odborny utvar
SA Objednaci navrh (ON). Podle internich predpisd SKODA AUTO a.s. musi byt
kazdy objednaci navrh schvalen ze strany controllingu. Jedna se o schvaleni
finan€nich prostfedku, které jsou potfeba vynalozit na pofizeni daného zafizeni,
materialu i sluzeb. Podle hodnoty a pfedmétu nakupu je objednaci navrh poslan
do urcitého oddéleni nebo pododdéleni (CTM, BTM), kde se pomoci aplikace pfifadi
ke konkrétnimu nakupCimu. Pokud ma objednaci navrh hodnotu do 50.000 EUR,
posila se ON na BTM nebo CTM oddéleni, které pfipad zpracuje bez pomoci
systému GLOBE, pouze posle jednaci protokol a poté danou potfebu nebo sluzbu

objedna. Objednavka muze byt vystavena az po schvaleni daného ON.

Objednaci navrh je ve SKODA AUTO a.s. tvofen v systému SAP, ktery

standardizuje vSechny navrhy do jedné podoby. ON by vzdy mél obsahovat:

e C(islo ON,

e zakladni udaje o vystavci ON (utvar)

o predmét dodavky, materialu, sluzby,

e mnozstvi a pfedpokladana vyse ceny,

e termin dodani,

e Cislo konta, ze kterého budou hrazeny naklady na pofizeni,

e datum vystaveni ON,

e podpisy vystavce ON, zastupce Controllingu, vedouciho utvaru (Interni
materialy oddéleni Nakupu SA, 2018).
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2.2.3 Obchodni jednani

Pro zahajeni obchodniho jednani musi mit nakupéi vypracovany a podepsany
Navrh zadani (Vergabevorschlag) od odborného utvaru a zajisténé financni kryti, to
znamena mit schvaleny Objednaci navrh. ON musi byt minimalné v hodnoté
nejnizsi nabidky technicky vyhovujici firmy. Nez za¢ne obchodni jednani, pfipravi si
nakupci funkéni porovnani (porovnani s pfedchozimi pfipady v celém VW, aby mohl
stanovit strategii jednani), stanovi strategii jednani (neni povinnost projednavat

vSechny technicky vyhovujici nabidky) a snazi se o minimalni pocet kol jednani.

Po vyhodnoceni nabidek odbornym utvarem a jeho naslednym zaslanim na
oddéleni Nakupu SA, se na zakladé mnohaletych zkuSenosti s danymi firmami,
které jsou ucCastniky vybérového fizeni, rozhodne pro vhodnou strategii jednani,
ktera ma za ukol maximalizaci uspor prostfedku, jimiz disponuje odborny Utvar. Tato
strategie je klicova pro pInéni cill a pozadavkd, které jsou stanoveny vedoucim
managementem odpovédnym za oblast Nakupu spoleénosti SKODA AUTO, a.s.,
které se v neposledni fadé shoduji s cili a vizemi spoleCnosti a maji své misto

v jejich kofenech (Interni materialy oddé&leni Nakupu SA, 2018).
Zvolena strategie mize mit mnoho podob, napfiklad:

e vyuzitim Best Bidu — Cherry Picking — viz. pfiklad:

Priklad:
Polozka nabidky Dodavatel A Dodavatel B IE_he!'ry'
icking
X 20.000 € 35.000 € 20.000 €
Y 40.000 € 32.000 € 32.000 €
Celkem 60.000 € 67.000 € 52.000 €

Hodnota na zakladé Cherry Pickingu: 52.000 €

Zdroj: (Interni materialy oddéleni Nakupu SA, 2018)
Obrizek 4: Priklad Cherry Pickingu

e vyuZziti Brenchmarku — stanoveni Targetu

o Target je pro v8echny firmy stejny a vzdy se stanovuje v absolutni

v v,
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od Cherry Pickingu (viz. prfiklad) nebo na zakladé zkuSenosti
nakupciho z obdobnych pfipadi nebo podle zkuSenosti nakupciho

s danou firmou.

Stanoveni targetu 15% od Cherry Pickingu
Vypocet: 52.000 * 0,85 = 44.200 €

Stanoveni targetu: 15% od Best Bidu
Vypoéet: 60.000 * 0,85 =51.000 €

Zdroj: (Interni materialy oddéleni Nakupu SA, 2018)

Obrazek 5: Stanoveni targetu

Obchodni jednani vétsinou probiha témito zpUsoby:

telefonicky,

E-mailem — nejCastéji pouzivané,

osobnim jednanim — je pravidlem, Ze jednat zaCiname s nejdrazsi firmou,
s nejlevnéjsi firmou jedname jako s posledni,

OVS - online jednani,

submisi.

Vysledek jednani musi byt vzdy zaprotokolovan v Jednacim protokolu (JP). JP je

dokumentem vyuZivanym kazdodenné na oddéleni BA. Jednani pomoci JP je

snadno pouzitelné a dava prostor k vytvoreni taktiky ze strany nakupciho. Jednaci

protokol musi vzdy obsahovat tyto udaje:

nazev firmy, se kterou jedname,

pfedmét jednani,

Cislo a datum oboustranné schvalené nabidky,
kontaktni Gdaje — obchodni partner a nakupé&i Skoda,
cena nabidky pfed jednanim,

target — neni povinny,

sleva v % a absolutni hodnoté (CZK, EUR, ...),
dodaci podminky,

misto dodani,

termin dodani,
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e platebni podminky,

e penale,

e misto a datum, podpis odpovédné osoby ze strany dodavatele (Interni
materialy oddéleni Nakupu SA, 2018).

Jednaci protokol posila nakupci na kazdou firmu zvlast. Dodavatel svym podpisem
potvrzuje cenu, dodaci a platebni podminky a termin dodani. Jednani pomoci
jednaciho protokolu probiha vétSinou elektronickou formou (E-mailem). Dalsi
moznosti je osobni jednani, kdy firma vyplni jednaci protokol pfimo na oddéleni BA.
Pokud probiha osobni jednani, musi se s kazdou firmou jednat v jiny ¢as, nesmi se

stat, aby nakupdi jednal s vice firmami najednou.

Po obdrzeni JP nakupci vyhodnoti vysledek. Bud muze vybérové ukondit s tim, ze
z cenového hlediska zvoli nejlepsiho dodavatele, nebo (za pfedpokladu, Ze vi, ze
muze dostat vy$Si slevu) znovu zaslat JP pro druhé kolo, bud na vSechny
dodavatele, nebo na zuzeny pocet dodavatell. Jednani pomoci jednacich protokol(
muze byt propojeno s osobnim jednanim s dodavateli, pokud si to situace vyzaduje.
NakupCi muze nechat JP volny nebo stanovi target na pozZzadovanou hodnotu.
Firma, ktera targetu dosahne, s nejvétSi pravdépodobnosti zakazku ziska.
Vysledkem obchodniho jednani je zvoleni dodavatele, ktery nabidl nejnizSi cenu,

akceptuje dodaci a platebni podminky a terminy dodani.

OVS - e-aukce, je dal$i pouzivanou metodou jednani jak ve SKODA AUTO a.s.,
tak v celém koncernu VW. OVS urychluje jednani Nakupu s dodavateli, jelikoz je

mozné jednat s vice dodavateli najednou. E-aukce maji vice podob:

e Semafor — dodavatelé snizuji cenu své nabidky, ale nevi, kolikati v poradi
jsou, jelikoz je vyuzivan systém ,Semaforu“ — dodavatel pomoci barev
(Cervena, Zluta, zelend) vidi, jak na tom je jeho nabidka oproti konkurenci.
Pokud je zeleny, nachazi se v nejlepSi cenové relaci jako ostatni dodavatelé,
Zluta barva napovida, Ze je vice vzdalen od nejnizSi nabidky a Cervena barva
znaci, Ze nabizi jednu z nejvysSich nabidek a dodavatel je nejvice vzdaleny
od nejlepSi nabidky. Po OVS mlzeme jednat pouze s firmami, které byly
v zelené a Zluté oblasti. Tento druh jednani je vhodny, pokud jsou mezi

nabidkami velké cenové rozdily.
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e Holandska aukce (Dutch Ticker) — je typ konecného jednani. NakupCi
stanovi velmi podhodnocenou nabidku, kterou v prabéhu &asu postupné
zvySuje. Firma, ktera jako prvni pfistoupi na aktualné navrhovanou cenu,
ziska zakazku. V tomto pfipadé jednani firmy nevédi s kym v daném tendru
soutéZi a po ukonceni aukce se ani nedozvi, kdo a za kolik zakazku ziskal.
Firma, ktera ziska zakazku, taktéz nevi, s kym v daném pfipadé soutézila.
Pokud zadna firma na Zadnou nabidku nezareaguje, je aukce ukon¢ena bez

stanoveného vitéze.

Posledni z metod jednani je Submise. PouzZiva se vyjimeCné a musi se jednat
alespon se dvéma firmami. Submise je typ konecného jednani stejné jako
holandska aukce. Submise se pouziva v pfipadé, kdyz jsou nabidky dvou a vice
firem nepatrné odliSné (zpravidla do 2 %) a jeji pouziti musi byt odsouhlaseno
s koordinatorem. Firmy obdrzi konkrétni datum a €as, do kdy maji submisni jednaci
protokol osobné donést v zapeCeténé obalce na oddéleni Nakupu. Po uplynuti
terminu otevie nakupcCi spole¢né se svym koordinatorem obalky, a vysledné ceny

ze submise zapiSou do formulafe pro submise a svymi podpisy tyto ceny potvrdi.

Jednani pomoci jednaciho protokolu je pouze v kompetenci nakupciho, pouziti
OVS, holandské aukce nebo submise musi nakupCi pfedem projednat se svym

koordinatorem.

Pfi projednavani pfipadu muize odborny utvar pozadovat také opci. Opce je
jednostranna moznost (nikoli povinnost) SKODA AUTO a.s. objednat op&né

projednany objem.

e Cilem jednani je dosazZeni stejnych cenovych podminek opcniho objemu,
jako u hlavniho objemu, ktery je objednavan nyni.

e Sleva na opci musi byt ve stejné vysi jako u hlavniho objemu, projednavana
opce nesmi byt ve stejné vysi, nebo alespon za stejnych jednotkovych sazeb.

¢ Projednavana opce by méla vzdy byt levnéjSi u vybraného dodavatele, nez
u konkurence (viz pfiklad).
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e Soucasti jednani je i platnost opce, ktera musi byt jasné stanovena (Interni
materialy oddéleni Nakupu SA, 2018).

Priklad projednani s opci:

Dodavatel A Dodavatel B Dodavatel A Dodav~tzi B
Hlavni objem 1.000.000 € 1.100.000 € Hlavni objem 000000 1.100.000 €

Opce 200.000 € 250.000 € Opce 300.000¢ 150.000 €

Celkem 1.200.000 € 1.350.000 € Bd-ke‘( 1.300.000 € 1.2560.080.€

Zdroj: (Interni materialy oddéleni Nakupu SA, 2018)
Obrazek 6: Priklad jednani s opci

Soucasti jednaciho protokolu je také projednani platebnich podminek. Nakup¢&i maji
moznost vyuzit 3 druhy platebnich podminek:
e 100 % - faktura je zaplacena 30 dni po dodani a obdrzeni vyuctovani,
e 90% / 10% - 90% 30 dni po pfedani do provozu a obdrzeni vyuctovani,
10 % po 4 tydennim bezporuchovém provozu,
e 30% / 60% / 10% - 30% na zakladé potvrzené objednavky a pfedlozeni
originalu ¢asové neomezené bankovni zaruky akceptovatelné spolecnosti
SKODA AUTO a.s., 60 % 30 dni po protokolarnim predani do provozu

a obdrzeni vyuctovani, 10 % po 4 tydennim bezporuchovém provozu.

Zalohovou platbu Ize pouzit pouze u opodstatnénych pfipadl, nebo na zakladé
pozadavkl odborného utvaru. Zalohové platby se déli na platbu bez bankovni
garance (do 25 000 EUR v¢€etné DPH na firmu) a platbu proti bankovni garanci (nad
25 000 EUR v&etné DPH). Pokud je zvolena varianta platebnich podminek se
zalohovou platbou, musi vSe byt zaznamenano a od firmy potvrzeno v jednacim

protokolu u platebnich podminek.

Pokud jsou stanoveny jiné nez vySe uvedené platebni podminky, je tfeba tyto
nestandardni platebni podminky odsouhlasit s odbornym utvarem, oddélenim
Controllingu a oddélenim Treasury. Tyto podminky se pouZivaji pouze ve

vyjimeénych pfipadech.
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Nedilnou soucasti jednaciho protokolu jsou také dodaci podminky (Incoterms).
Podminky Incoterms se pouzivaji pouze u zbozi. Zakladni pravidla pro pouzivani
Incoterms ve SKODA AUTO a.s. jsou:
e uzivani Incoterms 2010,
e DAP (Delivered at Place) — nejCastéji pouzivané pravidlo, vykladku zboZzi
z dopravniho prostitedku zafizuje SKODA AUTO a.s. a zbozi je z EU,
e DDP (Delivered Duty Paid) - vykladku zafizuje prodavajici a zaroven zajistuje
i celni formality,
e FCA (Free Carrier) - zbozi naklada prodavajici (Interni materialy oddéleni
Nakupu SA, 2018).

V pripadé objednani sluzeb nejsou dodaci podminky specifikovany.

Prodavajici Dopravce  Hranice (clo) Ujednané misto = Kupujici Prodévajici Dopravce | Hranice (clo)  Plistav = Lod Ptistav ~ Ujednané misto = Kupujici
EXW V K FAS
ZE ZAVODU VYPLACENE K BOKU LODI
=
FCA FOB )
VYPLACENE DOPRAVCI VYPLACENE NA LOD
— L —————————————————
_ &\ }—————————————— |
CPT CFR N
PREPRAVA PLACENA DO NAKLADY A PREPRAVNE

...
———] <X
o ] e — |
cp ) A CIF AN |
PREPRAVA A POJISTENI PLACENA DO NAKLADY, POJISTENI A PREPRAVNE
[ ——— .- _____ _]
e ‘Q\ =———————————]

DOPORLCENI DOPORUCENI
DAT X
DORUCENO DO PREKLADISTE
fr=——ru—o+ns—--- - - -]
[ e— ——
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Zdroj: (Interni materialy oddéleni Nakupu SA, 2018)
Obrazek 7: Dodaci podminky dle Incoterms 2010

2.2.4 Schvalovaci grémia

Po ukon&eni obchodniho jednani, kdy je vybran koneény dodavatel, je tfeba pfipad

obhaijit a schvalit. Ve SKODA AUTO a.s. je nékolik druht schvalovacich proces.
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Jednotlivé druhy schvalovacih procesu jsou rozdéleny podle hodnotové hranice,
nakupci tedy muze podle hodnoty kontraktu urcit, ktery typ schvalovani ho ¢eka.
GLOBE pfipady nad 750 000 EUR musi byt schvaleny s koncernovym nakup&im
jesté prfed terminem lokalniho meetingu. Proces prezentovani spociva v tom, ze
nakupci svUj pfipad detailné predstavi vedeni Nakupu a pfipadné zodpovi jejich
dotazy. Proces schvalovani probiha v nékolika krocich podle hodnoty zakazky.
Pokud je zakazka nad 750 000 EUR, probiha prezentace ve dvou nebo tfech
urovnich. Nejdfive je pfipad prezentovan na lokalnim meetingu ve SKODA AUTO
a.s., po schvaleni je pfipad prezentovan na Pre-meetingu koncernovému
vedoucimu pfislusného oddéleni (BA) spole¢né s dalSimi pfipady ostanich znacek
VW a pfipadé, Ze je zakazka nad 2 000 000 EUR, prezentuje se na CSC, kdy je
pfipad prezentovan pomoci videokonference vedeni VSeobecného nakupu na

koncernové urovni.

Hodnotové hranice a typy schvalovacich procesu jsou vyobrazeny na nasledujicim

obrazku.
5.000 - 50.000 50.000 - 100.000 | 100.000-750.000 | 750.000-2.000.000 >2.000.000
EUR EUR EUR EUR EUR
BTM Direkt Lokalni Meeting Pre-Meeting cscC
Schvaleni Schvaleni Schvaleni za uéasti Schvaleni na Schvaleni na

prostrednictvim
dvou koordinatort

prostfednictvim
koordinatora a
vedouciho nakupu

dvou vedoucich
nakupu, popf.

1 koordinatora a
1 vedouciho

koncernoveé urovni

koncernoveé urovni

Zdroj: (Interni materialy oddéleni Nakupu SA, 2018)

Obrazek 8: Schvalovaci procesy podle objemu zakazky

Pro schvaleni pfipadu musi nakupcCi pfipravit prezentaci, kterou poté nahraje do
GLOBE a pfihlasi se na predem stanoveny termin prezentaci podle hodnoty
zakazky. Pripady se prezentuji zvlast podle penézni hodnoty v pfedem
stanovenych pravidelnych terminech prezentaci. Prezentace se sklada z nékolika

Casti, které se vzdy liSi podle pfipadu. Prezentace obsahuje popis dodavaného
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zafizeni, materialu nebo zbozi, hodnotu zakazky a dodavatele, ktery zakazku ziskal.
Dale v prezentaci nalezneme srovnani cen vSech technicky vyhovujicich firem
a dalSi pozadovana srovnani podle slozitosti nebo rozsahu pfipadu. Nakupc€i musi
umét vysledek vybéroveého fizeni obhajit a pfipadné odpoveédét na doplnujici otazky
ze strany vedeni. NakupcCi tedy musi byt perfektné pfipraven, musi znat vesSkeré

detaily, které se pfipadu tykaji a musi své kroky jednani fadné odlivodnit.

U investi¢nich pfipadu, kdy je hodnota nad 250 000 EUR se uvadi Rating. Rating
je hodnoceni finanéni situace dané spolecnosti vzhledem Kk riziku splnéni zakazky.
Platnost ratingu je maximalné 4 tydny. NakupCi muze zadat zakazku pouze firmé,
ktera ma rating CCC nebo lepSi. Zadani zakazky na firmu ratingem CC a horSim

musi byt akceptovano odbornym utvarem (v pisemném vyjadieni).

Na nasledujicim obrazku Ize vidét hodnoty pro rozdéleni rizika firem do riznych

skupin:

Risk classes — external Ratings

Mearning

excellent

outstanding

strong
good
average
attention required

|

under average

nigh risk

Suong endangéered

Insodvent

|

3 —ﬂnﬂﬁwﬂﬁh:%

et availalse

|

Zdroj: (Interni materialy oddéleni Nakupu SA, 2018)

Obrazek 9: Rozdéleni dodavatelu dle rizikovosti

Oznameni o vysledku vybérového fizeni dostanou pomoci automatické hlasky ze
systému GLOBE pouze dodavatelé, ktefi v daném vybérovém fizeni nevyhrali.

Vitézna firma je o ziskani zakazky informovana v objednavce, kterou poté obdrzi.
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2.2.5 Objednavka

Predposlednim krokem Kk uzavfeni pfipadu je vystaveni objednavky. Vystaveni
objednavky probiha v okamziku, kdy je pfipad odprezentovan a schvalen
kompetentnimi osobami. Objednavku vystavuje nakupCi v systému SAP (SAP je
informadéni systém, ktery vyuzivd VSeobecny nakup SKODA AUTO as.
k vystavovani objednavek). Objednavka musi obsahovat veSkeré informace, které
se tykaji pfredmétu dodavky, projednanych cen, platebnich podminek, dodacich
podminek (datum dodani, misto dodani, Incoterms), konta, ze kterého bude
dodavka hrazena, nakladového stfediska, pro které je dodavka urCena (odborny
utvar). Nechybi ani nazev a adresa dodavatele a jméno s kontakty na nakupciho,
ktery pfipad projednal a objednal, technicka dokumentace, garance, penale a pravni
vztahy. Kroky, které musi nakupcCi pfi vystavovani objednavky podniknout, jsou

upraveny internimi materialy:

1. Vystaveni objednavky v SAP (standardné bez DPH),

2. Schvaleni objednavky — podpisem odpovédnych osob (vzdy alesponi
2 osoby) podle objemu zakazky (koordinatofi, vedouci, nad 1 000 000 EUR
predstavenstvo),

3. Original podepsané objednavky obdrzi dodavatel — odeslani postou,

4. Kopie objednavek u sebe archivuje nakupci,

5. Nasleduje uzavieni GLOBE pfipadu — doplnéni Cisla objednavky
a ohodnoceni dodavatele,

6. Archivace dodavatelem potvrzené objednavky (Interni materialy oddéleni
Nakupu SA, 2018).

Uzavieni GLOBE pfipadu obnasi vlozit Cislo objednavky do systému a ohodnotit
dodavatele z nakupniho hlediska. Do hodnoceni patfi cenova uroven,
transparentnost cen a nakladu, schopnost feSeni problém, inovace, spoluprace,
servis a podpora. Dodavatele poté jesté hodnoti odborny utvar z hlediska
zpracovani nabidek, vyvojové faze (projektovani, konstrukce, tvorba koncepce),
provedeni / realizace, vystavby / uvedeni do provozu / nabéhu u zakaznika, provozu
/ servisu. Oblasti hodnoceni jsou tfi, oblast A (92 — 100 bodu) — vyhovujici
s minimalnim rizikem pro obchodni spolupraci, dobré zkuSenosti v dosavadni

spolupraci, oblast B (81 — 91 bodu) — vyhovujici s vy$Sim rizikem pro obchodni
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spolupraci, urcité pfipominky k dosavadni spolupraci a oblast C (0 — 80 bodul) —

nevyhovujici — Spatné obchodni zkuSenosti. Timto prace nakupciho k pfipadu kon¢i.
2.2.6 Realizace zakazky a fakturace

Po obdrzeni objednavky ze strany dodavatele zaina samotna realizace pfipadu.
Realizace pfipadu obnasi napfiklad dodani, popfipadé instalaci, zprovoznéni,

kontrolu stavu, Skoleni pracovniku, pfedani do provozu nebo uzivani.

Po realizaci zakazky zasila firma fakturu/y na oddéleni uctarny, které provede
fakturaci podle internich smérnic. Toto ale jiZ neni odpovédnosti VSeobecného

nakupu.
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3 Analyza reSeni stavajicich nestandardnich postupu a navrhy

na stanoveni nového procesu.

Pro cil této bakalarské prace, tedy stanoveni nového procesu poslouzi jako pfiklad
obchodni pfipady z roku 2017, na kterych jsem se sama podilela. Jednalo se
o upravu horkovodniho potrubi pro lakovnu v Mladé Boleslavi, které mélo byt reSeno
ve tfech etapach. Prvni etapa byla zpracovana v ramci BTM objednavky, tudiz se
budeme zabyvat pouze druhou a tfeti etapou. V téchto pfipadech byly pouzity rGzné
metody jednani, jelikoZz neexistuje zadna smérnice, ktera by rekla, ktera metoda
jednani je nejlepsi a jak dale postupovat, pokusim se navrhnout nové reseni, které
by do budoucna mohlo ustetfit nakup&im V8eobecného nakupu nejen finance, které
poté odborny utvar muze vyuzit efektivnéji, ale i ¢as, ktery muze nakupci usetfit a

vénovat dalSim obchodnim pFipadum.

Data jsou z dlivodu jejich utajeni roznasobena koeficientem.
3.1 Vybérové fizeni pro upravu horkovodu - 1. etapa

Jak jiz bylo zménéno vySe, 1. etapa byla v ramci BTM objednavky, to znamena, ze
cena zakazky byla pod 50 000 EUR. NakupcCi obdrzel 3 technicky vyhovuijici
nabidky na firmy A, B a C.

Tab. 1: Vyhodnoceni dodavateli pro upravu horkovodu - 1. etapa

Vyhodnoceni dodavatelt - Uprava horkovodu 1. etapa
Dodavatel Celkem Poznamka

A 811 285 KE ti.0.

B 837 246 KC t.i.0.

Cc 806 734 KC t.i.0.

Zdroj: (Interni materialy oddéleni Nakupu SA, 2017)

viv s

byla firma A. Jelikoz rozdil mezi nabidkou prvni a druhé nejlepsi firmy byl vice jak

2 %, nebylo tfeba délat druhé kolo jednani a firma A zakazku ziskala.
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3.2 Vybérové fizeni pro upravu horkovodu - 2. etapa

Dalo by se prfedpokladat, ze na zakladé pfedchozi objednavky, kdy prvni etapu
horkovodu realizovala firma A, Ze i druha etapa bude v rezii této firmy. Jelikoz se
jednalo o objem nad 50 000 EUR, je objednavka této upravy v rezii ATM nakupciho.
Dana firma nema zadné know-how ani neni jedinym doporu¢enym dodavatelem,
neni tfeba, aby byla poptana jako jedina. Znamena to, Ze odborny utvar zasSle
technické zadani na oddéleni BA a pfipad bude zalozen v systému GLOBE
a poptan online. Pfipad byl zalozen pod oznaCenim SK 2017 001xxx a byl
projednavan od srpna 2017. Nakup mezitim vytvofil Bieterliste, kde bylo
nominovano 17 dodavatelu. Na tyto dodavatele byla nasledné poslana online
poptavka. Termin pro poslani nabidek byl stanoven na tfi tydny, kdy se pocet
dodavatell zredukoval na pouhé tfi — A, C a D. Nabidky byly odeslany na odborny
utvar k technickému vyhodnoceni. Béhem technického vyhodnoceni byla firma
D vyhodnocena jako technicky nevyhovujici a Nakup tedy jednal pouze se dvéma

firmami.

Tab. 2: Vyhodnoceni dodavateli pro upravu horkovodu - 2. etapa

Vyhodnoceni dodavateld - Uprava horkovodu 2. etapa
Dodavatel Celkem Poznamka
A 4 304 950 KC t.i.0.
Cc 4 466 271 KC t.i.0.
D 1990 334 K& _

Zdroj: (Interni materialy oddéleni Nakupu SA, 2017)

Firma D byla vyhodnocena jako nevyhovujici z toho divodu, Ze neméla dostate€nou
kapacitu pro termin. Firma by tedy nestihla upravu v€as realizovat. Oddéleni
Nakupu se rozhodlo pro poslani jednaciho protokolu bez targetu. Po prvnim kole
jednani byl rozdil mezi obémi nabidkami vice nez 4 %, tudiz nebylo potfeba dale
jednat s obéma firmami. Druhé kolo jednani — jednaci protokol s targetem — bylo
poslano pouze na nejleps$i firmu, tedy firmu A, zda by jeSté neposkytla né&jakou

dodate¢nou slevu. Druhou etapu Upravy horkovodu tedy opét ziskala firma A.
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3.3 Vybérové fizeni pro upravu horkovodu — 3. etapa

Treti, a tedy posledni ¢ast upravy horkovodu byla opét projednavana v ramci ATM
procesu, jelikoz jeji objem opét pfesahoval 50 000 EUR. Prfipad byl zalozen pod
oznacenim SK 2017 002xxx a byl projednavan od fijna 2017. Do online poptani bylo
opét nominovano 17 dodavatell, aviak pouze dvé firmy na poptani zareagovaly

a poslaly nabidku.

Tab. 3: Vyhodnoceni dodavateli pro upravu horkovodu - 3. etapa

Vyhodnoceni dodavateli - Uprava horkovodu 3. etapa

Dodavatel Celkem Poznamka
A g 044 965 KE ti.0.
B 0141 833 KE ti.O.

Zdroj: (Interni materialy oddéleni Nakupu SA, 2017)

Jednaci protokol bez targetu byl poslan na firmy A a B. Jiz od za¢atku jednani mély
firmy velmi podobné nabidky, tudiZ bylo obtizné ziskat néjakou dodatecnou slevu,
aby rozdil mezi obéma nabidkami Cinil vice nez 2 %. JelikoZ ani jedna z firem
neposkytla zadnou slevu, bylo potfeba rozhodnout, jak postupovat dale. DalSim
kolem jednani byla Holandska aukce, ktera méla o vitezi rozhodnout. Béhem
Holandské aukce vSak ani jedna z firem nezareagovala a neposkytla slevu. Po
poradé s koordinatorem byl na firmy poslan jednaci protokol — Submise. Submisi
musi dodavatel osobné donést v zapeceténé obalce na oddéleni Nakupu v pfedem
stanoveny datum a Cas. Po otevieni Submise se zjistilo, ze firmy opét neposkytly
zadnou slevu. Rozdil mezi cenovymi nabidkami obou firem byl tedy stale stejny.
Jelikoz je Submise kone¢nym jednanim, nemohlo byt poslano dalSi kolo jednani,
i kdyz by se dalo oCekavat, Ze by firmy reagovaly stejné, jako v pfedchozich kolech.

Po tfech kolech jednani tedy opét zvitézila firma A.
3.4 Navrh pro zlepSeni

V tomto pfipadé by bylo idealni zacit cely pfipad pro tfeti etapu projednavat znovu.
V Bieterliste bylo nominovano 17 dodavatel(i a nabidku poslali pouze dva. Re$enim

by mohlo byt poptani jesté vice dodavatelu, které by si nakupci nominoval bud na
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zakladé zkuSenosti od kolegu, nebo by si potencialni dodavatele vyhledal na
internetu podle pfedmétu zakazky. NavySenim poctu dodavatelt by vznikla vétsi
konkurence a firmy by se musely mezi sebou troSku ,poprat‘ nez by jedna z nich
zakazku ziskala. Bylo by vhodné aktivné vyhledavat dal$i firmy, které maiji stejnou
nebo alespori podobnou oblast pusobnosti a zarovei by mohly mit velky vliv na
snizovani cen. Dale by bylo potfeba zjistit, pro€¢ dodavatelé, se kterymi se jednalo,
v pfedchozich etapach nyni neprojevili zajem o tento pfipad. V pfipadé mensSich
problému ¢i nedostatkl by firmy (po vyfeSeni problémU a nedostatkil s odbornym
utvarem) mohly byt soucasti cenového jednani a pocet dodavateld by se opét
navysil.

Kdyby bylo vyhovujicich alespori 5 a vice dodavatell, probihalo by jednani na
zakladé jednaciho protokolu s targetem. Podle prvniho kola jednani by se rozhodlo,
kolik firem bude pfizvano do druhého kola. Druhé kolo by mohlo probihat pomoci
e-aukce, konkrétné ,Semaforu®, kde by dodavatelé vidéli podle barvy, jak si oproti
konkurenci vedou. Podle toho, kolik firem by zUstalo v zelené a Zluté oblasti by
mohlo probihat dal$i kolo jednani. Pokud by se jednalo o dvé a vice firem, byla by
vhodna Holandska aukce. NakupcCi by nejlevnéjsi nabidku jesté vice podhodnotil
a firmy by nevédély, jak na tom oproti konkurenci jsou, tudiz by musely kyvnout na
ur€itou cenu, ktera nemusi vubec odpovidat jejich puvodni nabidce. Pokud by
néktera z firem potvrdila nabizenou cenu ze strany SA, automaticky by vyhrala
a ziskala zakazku. Pokud by v aukci Zzadna z firem nezareagovala, poslednim
krokem v jednani by byla Submise. VSichni dodavatelé by museli donést jednaci
protokol — Submisi v zapeceténé obalce osobné na oddéleni Nakupu. Na zakladé

vysledkl ze Submise by byla vyhlasena vitézna firma.

Prfed Holandskou aukci by mohlo probéhnout jesté osobni jednani s kazdym
dodavatelem zvlast, kde by jim byla vysvétlena dana situace a potfeba poskytnuti
dalSi slevy. Pokud by dodavatelé b&éhem osobniho jednani neposkytli Zzadnou slevu,
obdrzeli by z oddéleni Nakupu zvaci dopis k Holandské aukci, kde by jim bylo
zduraznéno, ze se jedna o finalni kolo jednani. Pokud by Holandska aukce vysla

opét bez vitéze, pfistoupilo by se k Submisi.
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3.5 Dalsi pripady nestandardniho jednani

Na oddéleni Nakupu se zfidka stane, ze nakupcCi najednou nevi, jak si poradit
s urcitym pripadem. K nakupnimu procesu totiz neexistuje zadny navod, popfipadé
smérnice, ktera by nakuplimu fekla, jak v nestandardnim pfipadé postupovat.
V prikladu, ktery byl uveden v bakalafske praci bylo nestandardnim jednanim to, Ze
firmy, které se ucastnily cenového jednani, neposkytly uz zadnou slevu a rozdil
jejich nabidek byl mensi nez 2 %. Rozdil, kterého by mél nakupéi docilit, ma byt
vySSi nez 2 %.

Jako dal$i priklad nestandardniho jednani mizeme uvést pfipad, kdy pfi online
poptani nakup&i neobdrzel ani jednu nabidku. Re$eni by mohlo byt vice.
Nejidealngjsi by bylo kontaktovat dodavatele, z jakého divodu nabidku neposlal.
Na zakladé odpovédi by po dohodé s odbornym utvarem mohlo dojit ke zméné
technického zadani, upravé termini (odevzdani nabidek, dodani, realizace)
a pfipad by se znovu poptal. Samoziejmé by se mohl rozSifit seznam poptanych
dodavatelu (Bieterliste). Seznam dalSich potencialnich dodavatell by nakup&i mohl
ziskat od kolegu z Nakupu, odborného utvaru, z pfedchozich pfipadid v GLOBE

nebo z internetu.

Za nestandardni jednani mizeme povazovat i to, kdy firma béhem cenového
jednani bezdlvodné od pfipadu odstoupi a nakupci najednou nema s kym pfipad
projednavat. Jako feSeni se nabizi kontaktovani firmy, z jakého dlivodu od pfipadu
odstoupila (kapacity, terminy atd.) a za jakych podminek by byla schopna zakazku
realizovat. Poté by se kontaktoval odborny utvar a na zakladé rozhodnuti odborného
utvaru by se nakupdi s firmou dohodnul na novych podminkach. Pokud by nové
stanovené podminky nevyhovovaly odbornému utvaru, Nakupu nebo firmé, pfipad
by se s nejvétsi pravdépodobnosti stornoval a znovu projednal. Novy pfipad by mél
obsahovat vétsi poCet dodavatell, aby se pfedeslo pfipadnym komplikacim b&éhem
procesu. Pokud ma nakupdi k projednani vice firem, neni problém, aby jakakoli

firma z niCeho nic odstoupila od jednani.

Problém mulze nastat v okamziku, kdy ma Nakup pro urcité zafizeni uvolnéného
pouze jednoho technicky vyhovujiciho dodavatele (na zakladé patentd a know-how,
ktera zaruCovala kvalitu za pfijatelnou cenu), ktery je koupen jinou spole¢nosti, ktera

nema zajem o zakazky v automobilovém prumyslu. Tento problém vedl k jedinému
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— spolecnost oznamila, Zze s okamzitou platnosti ukonCuje veskereé sveé aktivity. Tato
skuteénost predstavovala obrovsky problém nejen pro SKODA AUTO a.s., ale i pro
cely koncern VW, jelikoz firma byla vyhradnim dodavatelem daného zafizeni pro
vice znacCek koncernu. Jelikoz tento problém doopravdy nastal, bylo tfeba technicky
uvolnit jiného dodavatele, ktery by se sice pfiblizil cenam puvodni firmy, ale kvalita
nového dodavatele nedosahovala kvalit dodavatele pavodniho. | z tohoto davodu je
tfeba neustale hledat dalSi potencialni dodavatele, ktefi mohou pfinést jak nizsi
cenu, tak i urcitou jistotu pro nakupciho v pfipadé neCekanych situaci, které by

mohly v budoucnu nastat.
Navrh moznych krokd, jak postupovat v pfipadé nestandardnich procesu:

1. pokud je rozdil dvou nejnizSich nabidek menSi nez 2 %, - pfipad znovu
projednat a do poptavky zaradit vy$Si poCet dodavateld,

2. pokud nakupc€i béhem online poptani neobdrzi ani jednu nabidku, nakupci
kontaktuje dodavatele, z jakého dudvodu nabidku neposlal. Po dohodé
s odbornym utvarem muaze dojit ke zméné technického zadani, upravé
terminu a pfipad se znovu popta. | zde se mize navysit seznam poptanych
dodavateld,

3. pokud firma béhem jednani od pfipadu odstoupi a nakupc€i najednou nema
s kym pfipad projednavat, nabizi se feSeni kontaktovat firmu, z jakého
divodu od pfipadu odstoupila a za jakych podminek by byla schopna
zakazku realizovat. Pokud by nové stanovené podminky nevyhovovaly
odbornému utvaru, oddéleni Nakupu nebo firmé, pfipad by se stornoval
a znovu projednal. Novy pfipad by mél obsahovat vétSi poCet dodavateld,
aby se predeslo podobnym komplikacim béhem procesu.

4. pokud je jedina technicky vyhovuijici firma odkoupena jinou firmou, ktera se
vzda zakazek v automobilovém primyslu, je tfeba, aby odborny utvar
technicky uvolnil dalsi dodavatele, aby ziskali zkuSenosti v dané oblasti
a v budoucnu mohli nabizet zafizeni ve vysoké kvalité za pfiznivou cenu jako
pavodni dodavatel. | ztohoto duvoduje tfeba stale vyhledavat nové
potencialni dodavatele, aby se pfedeslo moznym problémudm, které by mohly

nastat.
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Zaver

Bakalarska prace se zabyvala nakupnim procesem v oddéleni VSeobecného
nakupu ve SKODA AUTO a.s., konkrétné jeho nestandardnimi postupy, které
nejsou v tomto oddéleni vyjimkou, a presto k nim neexistuji Zadna pravidla nebo
smérnice, jak v danych pfipadech postupovat. Vystupem této prace bylo navrzeni
feSeni konkrétnich nestandardnich postupt, které v oddéleni Nakupu v minulosti

nastaly nebo mohou nastat do budoucna.

Prace byla rozdélena na teoretickou Cast a praktickou ¢ast. Teoreticka Cast prace
se zabyvala nakupem obecné. V prvni kapitole bylo detailné popsano, co vlastné
nakup je a jak probiha. Dale byly popsany faze nakupni strategie, objekty a subjekty
nakupu a zpuUsoby, jakymi k nakupu muze dojit. Posledni popsanou teoretickou
casti byla kritéria vybéru a hodnoceni dodavatelll. Prakticka ¢ast se zabyvala
oddélenim V8eobecného nakupu ve SKODA AUTO a.s. Byla popsana jednotliva
oodéleni VSeobecného nakupu vEetné jejich kompetenci a odpovédnosti. Ve druhé
kapitole byl detailné popsan nakupni proces ve VSeobecném nakupu na ATM

drovni.

Treti kapitola se vénovala konkrétnimu pfikladu z oddéleni VSeobecného nakupu.
Byla popsana tfi vybérova fizeni na upravu horkovodu v lakovné v Mladé Boleslavi,
ktera probihala ve tfech etapach. Na téchto obchodnich pfipadech byl podrobné
popsan pribéh nakupniho procesu a samotného obchodniho jednani od zalozeni
pripadu v systému GLOBE, pfes zvoleni metody cenového jednani az po zvoleni

firmy, ktera vyhrala tendr a ziskala zakazku.

Vybrané pfipady poukazaly na to, Ze je tfeba i nadale zlepSovat nakupni proces
a vymyslet nové metody jednani, aby se dosahlo co nejvysSi uspory jak penéz, tak
i Casu. Déle je tfeba vyhledavat dalSi potencialni dodavatele, aby se béhem
obchodniho jednani nestalo, ze kvUli odstoupeni firmy z tendru je potfeba pfipad
stornovat a znovu projednavat. Na pfikladu bylo dobfe vidét, Ze pokud by se tendru
zucastnilo vice firem, byla by vétSi konkurence a firmy by se vice snaZily o ziskani
zakazky. V neposledni fadé je tfeba se zabyvat duvody, pro¢ dodavatelé odstupuji
od poptavky a k pfipadim neposilaji nabidku, i kdyz se v pfedchozich pfipadech
tendrd uc€astnili a za jakych podminek jsou firmy ochotny zakazku realizovat. Nékdy
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staCi i mala zména technického zadani ze strany odborného utvaru a hned se

k tendru pfihlasi vice dodavateld.

Aplikovanim uvedenych navrhi maze oddéleni Nakupu ziskat nové dodavatele, tim
se zvySi konkure€ni prostfedi a nakupCi bude mit vice moznosti pro obchodni
jednani. Diky vétSimu poctu firem lze oCekavat, Ze firmy budou o zakazku vice
bojovat a to mize pfinést vy$Si usporu penéz pro VSeobecny nakup ve spolecnosti
SKODA AUTO a.s.
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