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Uvod

Tato prace se vénuje nakupnimu procesu a nakupni problematice ve spolecnosti
SKODA AUTO a.s.

SKODA AUTO a.s. je v Ceské republice nejvétsim vyrobcem automobiltl, nejvétsi
firmou a zaroven jednim z nejvétSich zaméstnavateltl. Sidlo spoleénosti SKODA
AUTO a.s. je od pocatku v Mladé Boleslavi, kde je také nejvétsi vyrobni zavod.
Oddéleni Nakupu je jednim z kliCovych oddéleni, jelikoz uskuteCnuje uspory v
hodnoté miliont EUR, které dale snizuji naklady spole€nosti a uStefené uspory pak
muze spolecnost reinvestovat a tim tvori perspektivnéjsi podnik. Neorganizovany
nakup muze mit negativni vliv na vyrobni proces a nasledné muze i ohrozit budouci
trvani podniku.

Ukolem nakup je pofizovani zafizeni, materialu, ale zabyva se i nakupem sluzeb a
tvorbou ramcovych smluv s dodavateli.

Duvodem pro zvoleni daného tématu byly autorovy osobni zkuSenosti a praxe pravé
v odvétvi véeobecného nakupu SKODA AUTO a.s.

Cilem této prace je popsat nakupni proces vSeobecného nakupu ve spolecnosti
SKODA AUTO a.s. za stalé ekonomické situace a dale ho porovnat s nakupnim
procesem pfi vyrazném narustu cen. Dané modifikace popsat a pokusit se vytvorit
doporuceni.

Prace se déli na teoretickou a praktickou ¢ast. V teoretické Casti je Cerpano hlavné
z odborné literatury. Teoreticka ¢ast zahrnuje prvni a druhou kapitolu. Prvni kapitola
se zaméfuje na B2B trhy. Druha kapitola se vénuje nakupnimu procesu, jak je
popisovan v odbornych zdrojich.

Cast prakticka poté zahrnuje kapitoly tfi az pét. Treti kapitola detailné popisuje
proces VSeobecného nakupu ve spole¢nosti SKODA AUTO a.s.

Ve cCtvrté kapitole jsou predstavena rizika pfi nakupnim procesu pfi narustu cen, se
kterymi se nakup musi v obdobi zdraZzovani potykat.

V posledni kapitole jsou popsany modifikace nakupniho rocesu a opatfeni pro

situace, kdy dochazi ke zdraZovani.



1 B2B trh

B2B trh neboli business to business definujeme jako trh, kde se stfetavaji
organizace a provadéji transakce mezi sebou.
(Kotler, 2013)

B2B trh je obyvan mnoho typy a velikosti organizaci. Nalezneme zde jak malé
zivnostniky, tak velké korporatni organizace C¢i také vladni a institucionalni
organizace. Institucionalni organizace (neziskové organizace a samosprava) jsou
nejvice pfiznacné pozadavky na velké mnozstvi materialu a sluzeb a budou
zastoupeny v nakupnim procesu velkou nakupni skupinou pozadujici slevy za
hromadny nakup.

VIadni organizace (oblast zdravi, vzdélani, dopravy, ochrany Zivotniho prosttedi,
politiky, narodni obrany a bezpe&nosti) jsou naopak spoutané pravidly a normami
Evropské unie. Jako komerCni organizace oznacujeme subjekty, nejCastéji
distributory, jejichz ukolem je transport produktlt (distributofi, vyrobci originalniho
vybaveni, uzivatelé a retailefi)

Uzivatele muzeme identifikovat jako osobu, ktera nakupuje vyrobky ke svoji
potfebé, ale nestava se soucasti daného produktu.

Vyrobce je definovan jako ten, kdo vyuziva nakoupené zdroje k pfeméné na
produkci svého vlastniho produktu.

(Fill, Mckee, 2013)

,,B2B trh tvofi vSechny organizace nakupujicii vyrobky a sluzby pro pouziti ve
vyrobé dalSich vyrobkl a sluzeb, které jsou prodavany, pronajimany ¢i dodavany
ostatnim. Patfi sem také velkoobchodni a maloobchodni firmy, které pofizuji zbozi
za ucCelem dalSiho prodeje €i pronajmu se ziskem.*

(Kotler, 2007, str. 362)

Na B2B trhu nalezneme podobna uskali jako na trhu B2C, a to hlavné snaha
pochopit chovani a preference svych zakaznik(. Nejvétsi odliSnosti Ize najit v trhu,
poptavce Ci nakupnim procesu.

(Kotler, 2013)



B2B trhy jsou z ¢asti podobné trhim spotfebnim. Spojuje je uspokojovani potieb a
fakt, Zze se jedna o osoby, které vykonavaji nakupni rozhodnuti. Hlavni odliSnosti
nalezneme v poptavce, struktufe trhu a v nakupnim procesu.

(Kotler, 2007)

Jako zakaznik na B2B trhu muze byt oznacovana obchodni organizace jako retailer
Ci distributor. Dale mlze byt zakaznikem i instituce nebo vladni organizace, zde ale
uz se jedna B2G transakce.

Produkty na B2B jsou nakupovany firmami a nasledné jsou pouzivany ke své
¢innosti. Tyto produkty mohou byt budto pouzity jako podpora vyroby nebo se
mohou stat soucasti novych produktu.

K produktim na trhu B2B se fadi také sluzby vyuzivané vramci podnikani,
nemovitosti slouzici k podnikani a podobné. Kotler klasifikuje produkty v B2B na
materialy a soucasti (suroviny, prdmyslové vyrabéné materialy a soucasti),
kapitalové polozky (instalace, doplfikové vybaveni), zasoby a profesionalni sluzby
(pomocny material, obchodni podnikové sluzby)

Produkty na B2B jsou velmi ¢asto vice technické, a to z dlivodu pfizpusobeni se
technickym pozadavkim druhé strany a obsahuji mnohonasobné vétsi Skalu
sluzeb. Je velice Zadouci, aby bylo nabizeno feSeni pfimo pro konkrétniho
zakaznika, které uspokoji jeho potreby v aktualni situaci.

Cely proces na B2B trhu od za¢atku spoluprace az po pfizplsobeni nabidky na miru
je velmi Casové narocny.

Cena na trzich B2B neni pevné danou cenikovou cenou, ale je to zobrazeni
vysledku jednani. Je samoziejmé rozdil, zda jde o nakupy pomocnych materialu,
jako jsou kancelarské potieby, nebo stroju a zafizeni se specialnim uzitim.
Kontrakty vznikaji na zakladé konkurencnich nabidek, specialnich poptavek,
vefejnych soutézi apod.

Dohodnuté ceny jsou na B2B trzich velmi ¢astym jevem a z toho divodu je nutné
mit kvalitni obchodni tym.

(Prikrylova a kolektiv, 2019)
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1.1 Specifika B2B trhu

B2B trh je velmi specificky a je nutné definovat velikost a koncentraci daného trhu.
Lze konstatovat, ze finalni trh je pro velkou €ast statkl pomérné nerozsahly, ale na
druhou stranu je mozné povazovat kazdého zakaznika za velkého. Z tohoto faktu
odvozujeme, Ze firmy jsou ve velké mife zavislé na objednavkach od nékolika
velkych zakaznika.

(Prikrylova a kolektiv, 2019)

B2B trhy jsou také geograficky koncentrované — mezinarodni finanéni sluzby, které
maji hlavni sidlo v Londyné, petrochemicky primysl a synteticka vlakna kolem se
nachazi nejCastéji v oblasti kolem Rotterdamu a Amsterdamu a filmovy pramysl ma
sveé centrum v Hollywoodu.

(Kotler, 2007)

1.2 Segmentace trhu

Segmentace trhu je podstatnym krokem, kdy je nutno dany trh selektovat a dale jiz
zacilit na predem uréené segmenty. Obecné segmentujeme trh na zakladé dvou
hlavnich rozdéleni, a to na zakladé charakteristik trhu a na zakladé charakteristik
nakupujiciho.

Segmentace na zakladé charakteristiky trhu je zalozena velmi ¢asto na velikosti
organizace a lokace. Velky trh vyzZzaduje specifické potfeby zakaznikl, kdezto
v pfipadé malého trhu hraje rozhodujici roli jen par hlavnich hracd. V ramci
obsluhovaného trhu se fFeSi, jak velkou ¢&ast firemni produkce trh odebira.
Charakteristika hodnoty trhu srovnava konkurence schopnost, v ramci lokace se
hodnoti geograficka poloha vuci dalSim podnikim. DalSi charakteristikou je také
objem produktu a sluzeb. Charakteristika nakupni situace udava, ze je nutné zjistit
informace o nakupnich procesech ve firmé. Posledni charakteristikou je SIC code
(Standart Industrial Classification) ukazatel, ktery poukazuje na rozdéleni primyslu
do zakladnich kategorii.

Druhou variantou je segmentace zaloZena na charakteristikach kupujicich, kdy se
jedna o vztahovy princip na zakladé podobnosti. Zde hraje roli firemni politika,
jelikoz je nutné zjistit pozadavky na kvalitu. Dale je dllezita také nakupni strategie,

ktera urCuje, zda dany zakaznik vyuZziva Siroky dodavatelsky fetézec €i pouze uzky
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okruh vyzkousenych dodavatelll a je také zahodné zhodnotit aktualni situaci ve
firmé.

Velmi dulezitou charakteristikou je vztah danych subjektd, jestli firmy spolu jiz
dlouhodobé spolupracuji nebo se jedna o jejich prvni zakazku. Postoj k riziku
vyjadfuje, jaké riziko je podnik schopny akceptovat pfi obchodu s neznamym
partnerem. Poznani osobnostnich ryst u rozhodovatell je velmi dulezité pro
uspésnost celé operace.

(Prikrylova, 2019)

1.3 Nakupni chovani na B2B trhu

Nakupni chovani podnikd na B2B trhu je diametralné odliSné nez na B2C trhu, a to
hlavné z divodu malého poctu kupujicich. Cely nakupni proces také vyzaduje vétsi
mnozstvi subjektl, jelikoz se jedna o velké nakupy, které jsou Casto Casové a
technicky naro¢né a klade se dlraz na dlouhodobé smlouvy.

(Prikrylova a kolektiv, 2019)

Tab. 1 Rozdily mezi nakupem konecnych zakaznik( a organizaci

Sledované atributy Spotfebitelé Organizace

Pocet nakupuijicich Mnoho Malo

Iniciace nakupu Sam Ostatni

Hodnotici kritéria Socialni ego a uroven | Cena, hodnota a Uroven
uzitku uzitku

Hledani informaci Obvykle kratké Obvykle dlouhé

Rozsah potencionalnich | Nizky po¢et uvazovanych | Muze byt znaény

dodavateld dodavateld

Dulezitost vybéru | Obvykle omezena Muze byt kriticka

dodavatele

Velikost objednavky Mala Velka

Frekvence objednavek Vysoka Nizka

Hodnota objednavek Nizka Vysoka

12



Komplexnost nakupniho | Omezeny Stredni

rozhodnuti

Rozsah potfebnych | Omezeny Mirny az znaCny

informaci
Zdroj: Prikrylova a kolektiv, 2019 str. 216

Nakupy organizaci zahrnuji obvykle vice kupujicich a mnohem profesionalné;si
nakupni usili. Vyuzivaji Skolenych nakupcich, v pfipadé slozitého nakupu jejich celé
skupiny, pfipadné nakupnich komisi. Proto je nutné v ramci marketingu organizace
na B2B trzich mit $kolené prodejce, ktefi jednaji s nakup&imi odbérateltl. Casto se
k uzavieni jedné zakazky sejdou vicekrat. Nakup je také ovlivnén tim, Ze na trhu
B2B zaznamenavame tésné vztahy dodavatell a zakaznikd. To pfinasi do
nakupniho rozhodovaciho procesu pozitivni i negativni vlivy.

(Prikrylova, 2010)

Kdyz porovhame spotiebitelské nakupy s nakupy organizaci, tak zjistime, Ze pro
nakupy organizaci je slozen tym vice kupujicich, ktery provadi profesionalné;jsi
nakupni usili.

Velké organizace jsou pfi nakupnim procesu zastoupeny vyskolenymi nakupcimi,
ktefi se svym dovednostem uci celou kariéru. Da se také konstatovat, Ze zde plati
rozhodovaciho procesu zapojit vétsi pocCet lidi. Firma si také vytyCuje zbozi, které je
pro né velmi dulezité, a proto mohou zakladat nakupni komise slozené z expert( Ci
¢lenl nejvyssiho vedeni.

(Kotler, 2007)

Nakupni rozhodnuti jsou vykonavana nakupnim télesem neboli osobami
zapojenymi do rozhodovaciho procesu.
(Kotler, 2013)

Clenové organizace, ktefi maji v ramci nakupniho procesu svoji roli se nazyvaji
uzivatelé, ovliviiovatelé, nakupcCi, schvalovatelé, vratni. Rozhodovaci jednotku
muzeme definovat jako Uzkou C&ast lidi, ktefi maji pravo se vyjadfit a ucCastnit

konecného rozhodnuti o nakupu.
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(Armstrong, Kotler, 2016)

(Prikrylova a kolektiv, 2019) také uvadi, ze v pfipadé, kdy se jedna o komplexni
slozitou zakazku, ktera je i finanéné naro¢na, tak je do rozhodovaciho procesu
zapojeno mnoho lidi a mnoho obord. Naopak pfi nizkém finanénim objemu muze

rozhodnuti provést nakupci sam.

Tab. 2 Fischertiv model

Komer¢&ni nejistota Slozitost vyrobku nizka Slozitost vyrobku
vysoka
Nizka Nakupni oddéleni
Vysoka Finanéni nebo | Do rozhodnuti o koupi je
ekonomicti specialisté zapojeno mnoho obor0

Zdroj: Bednarcik, Z. Vybrané kapitoly strategického marketingu pro pramyslové

trhy. Karvina: Slezska univerzita v Opavé, 2011. s. 56

Fischeriv model porovnava dva faktory, a to komercni nejistotu a slozitost vyrobku.
Model ma za ukol urc€it nejméné a nejvice dulezity faktor v rozhodnuti o nakupu.
V pfipadé, Ze je komerc¢ni nejistota vyrobku vysoka a jedna se o technicky slozity
vyrobek, tak je nutné do rozhodovaciho procesu zapojit mnoho oddéleni od
technické oblasti az po €leny top managementu. Naopak pokud ma vyrobek nizkou
komercni nejistotu a neni technicky slozity mize zustat nakup a rozhodnuti pouze
u nakupni oblasti.

(Bednarcik, 2011)

Vzhledem k povaze velkého finan¢éniho objemu zakazek na B2B trzich a technické
slozitosti je nutné do rozhodovaciho procesu zapojit vice lidi riznych urovni. Od
technické komplikovanosti se také odviji asova naroCnost zakazky, ktera je
mnohonasobné delSi nez u spotiebitelskych nakupa.

U nakupniho procesu organizaci na B2B trzich je také nutnost dodrzovat formalni
nalezitosti daného procesu jako je napfiklad pisemna nakupni objednavka. Vztahy
byvaji mezi dodavateli a odbérateli velmi propletené z diivodu vzajemné zavislosti

a obé strany se snazi o vytvoreni dlouhodobych vztahu. (Pfikrylova, 2010)
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2 Nakupni proces

,,Nakup je proces, pfi kterém dochazi k ziskavani surovin, materialu, polotovart a
vyrobkl odpovidajici kvality, za pfijatelnou cenu, v odpovidajicim mnozstvi, od
podnikové aktivity a predstavuje funkéni ¢&innost podniku, kterou zacina
transformacni proces v ném probihajici. Nakupem oznacujeme vSechny &innosti
podniku, které maji za cil ziskani hmotnych i nehmotnych vstupt do podniku.*
(Tomek a Hofman, 1999, str. 23)

,,Nakupni proces organizaci je proces rozhodovani, jehoz prostfednictvim kupujici
organizace zjistuji potfebu kupovanych vyrobkl a sluzeb a hledaji, hodnoti a
vybiraji alternativni znacky a dodavatele.

Firmy, které dodavaji podnikovym organizacim, se musi snhazit ze vSech sil
porozumét trhim a nakupnimu chovani organizaci.*

(Kotler, 2007, str. 362)

2.1 Nakup a jeho uloha v podniku

Nakup je nedilnou sou&asti obchodni innosti v podniku. U&elem &innosti je predem
definovana pteména pocateéniho vstupu do vystupu. Cinnosti prace rozumime
méfitelnou jednotku prace jako je napfiklad ukol nebo aktivita.

(Svozilova, 2011)

Nakup je aktivnim utvarem, ktery spolupracuje se vSemi ostatnimu utvary a
vyznamné ovliviiuje koncovy produkt. Nakup musi také rozvijet sveé vztahy
s dodavateli a zacClenovat je do dodavatelského fetézce. Nakup je také povazovan
za zdroj zisku.

(Kaplan a kolektiv, 2007)

Organizacni za¢lenéni nakupu by mélo podporovat pfedem vyty&ené cile podniku,

(Tausl, Prochazkova, Jelinkova, 2018)
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2.2 Zakladni funkce a ukoly v nakupu

Ukolem nakupu je vybér spravnych dodavatelii na trhu, pomoc pfi vyvoji novych
v kombinaci kvalita a cen. Dale sledovani novych trendl na trhu, pfijmuti ekologické
odpovédnosti, efektivni vyjednavani s dodavateli.

(Baily a kolektiv, 2008)

Samotnou podstatou nakupniho procesu je dulsledné vyhledavani nejlepSich
dodavatelu, ktefi dodavaiji idealni produkty a sluzby za nejlepsi celkovou hodnotu.
(Roylance, 2006)

Nakupni operace v podniku jsou vétSinou zvladnuty utvarem nakupu, jehoz hlavni
funkci je zajisténi dostateCného objemu vSech potfebnych statk( k vyrobé
v potfebné kvalité, sortimentu, Casu a misté.

Hlavni ukoly nakupu lze sumarizovat jako v€asné zjisténi budoucich potfeb,
systematicka volba idealnich zdroji pro uspokojeni téchto potieb, v€asné
projednani a uzavieni smluv s dlrazem na sledovani aktualni situace v prubéhu
realizace zakazky a pripadné projednani zmén, efektivni sledovani a regulovani
zasob, v pfipadé, kdy si to situace vyzZaduje, tak pruzné realizovat operativni
zasoby, systematicka péce o zajisténi kvality materialu, zabezpedeni fungovani
procesu béhem realizace materialovych toku, vytvareni a zdokonalovani nakupnich
systému a zajisténi aktivniho servisu.

(Tomek a Hofman, 1999)

Za funkci nakupu muze byt povazovano ziskani materialu spravné kvality, ve
spravny Cas, v potfebném mnozstvi, od kvalitniho dodavatele za idealni cenu.
(Baily a kolektiv, 2008)

2.3 Zakladni cile nakupu

Cilem nakupu je zafidit dodavky materiall a sluzeb, tak aby byla uspokojena
potfeba, zaijistit kontinuitu dodavek udrzovanim dobrych vztahu s dodavateli a
zaroven rozvoj vztahu s novymi dodavateli, nakupovat efektivné a snazit se

dosahnout maximalni mozné uspory, udrZzovat zdravé vztahy s ostatnimi
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oddélenimi a poskytovat informace a rady dle potfeby, vyvinout zasady, postupy tak
aby dochazelo k dosazeni cilt
(Baily a kolektiv, 2008)

Za cil mizeme povazovat vytvoreni dlouhodobych vztahd k vnéjSim zdrojum.
Nakup ma za cil vytvofit efektivni feSeni tak aby dochazelo k optimalizaci
transakcénich a dopravnich nakladu v nejkratS§im mozném &ase v té nejlepsSi mozné
kvalité.

(Tomek, Vavrova, 2007)

Mezi zakladni cile nakupu fadime uspokojovani potieb, jak u organizaci, tak i u lidi
vznika potfeba po urcitych statkach, kterym udéluji urcitou hodnotu.

Snizeni nakladl pro dal§i obdobi muze hrat znacnou roli pro nakup. Zarover je ale
nutné zvazit vztah k ostatnim cilum. Pfikladem muUze byt zména technologického
postupu pfi snizeni nakladl a zvyseni kvality.

ZvySovani jakosti nakupu, nekvalitni material maze zpusobit ve vyrobnim procesu
znacné Skody, proto je dban duraz na kvalitu vyrobkl z pohledu nakupu a je
vytvarena snaha o zvyS$eni jakosti nakupovanych produktu.

Snizovani nakupniho rizika, nakup musi brat také v potaz nakupni rizika, ktera
mohou plynout z nakupovaného vyrobku, podminek, ¢i mista dodani. Tyto rizika je
potfeba z dlouhodobého hlediska minimalizovat.

ZvySovani flexibility nakupu, v nejisté dobé je potfeba mit co nejvice flexibilni
planovani co situace umoznuje. Nakupni flexibilita je definovana jako chovani, které
v budoucnosti umoziuje prostor pro vyuZiti vice nakupnich pfilezitosti.
Podporovani nakupnich cili orientovanych na vefejné zajmy aneb vefejné
prospésné nakupni cile

Tyto cile nehraji v podnicich dominantni roli, ale nuti je pfemyslet o nasledcich

sveho jednani.

2.4 Faze nakupniho procesu na B2B trhu

Tab. 3 Klicové faze nakupniho procesu organizaci ve vztahu k didleZitym nakupnim situacim
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Faze nakupniho | Nakupni situace

procesu Prvni nakup Modifikovany Pfimy opakovany
opakovany nakup | nakup

Rozpoznani ano mozna ne

problému

Obecny popis | ano mozna ne

potreby

Specifikace ano ano ano

produktu

Hledani ano mozna ne

dodavatelu

Vyzadani nabidek | ano mozna ne

Vybér dodavatelll | ano mozna ne

Specifikace ano mozna ne

objednavkové

rutiny

Hodnoceni ano ano ano

vysledku

Zdroj: (Kotler, 2007, str. 378)

U prvniho nakupu obvykle nakupujici dodrzuji vSechny faze nakupniho procesu, ale

pfi modifikovaném nebo pfimém opakovaném nakupu Ize nékteré faze vynechat.

V prvni fazi je nutné si uvédomit a rozpoznat problém dané organizace.

Faze obecného popisu potreby jasné charakterizuje mnozstvi a povaze daného

produktu. Ve fazi specifikace produktu musi nakupni jednotka ucinit rozhodnuti o

idealnich technickych specifikacich zadaného produktu.

Dale je nutné najit co nejvice idealniho dodavatele, k tomu slouzi doporuceni jinych

firem, &i vyhledavani dle pocitae. Od jiz vybranych dodavatell je nutné si vyzadat

nabidku. Po obdrzeni nabidek dojde k jejich vyhodnoceni a na zakladé vysledku je

vybran nejvice plausibilni dodavatel.
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Ve fazi specifikace objednavkové rutiny dochazi k vystaveni objednavky na
vitézného dodavatele. Objednavka musi obsahovat technické specifikace, terminy
dodani, pocty, zaruky.

Pfi posledni fazi dochazi ke kontrole vysledku, pficemz se hodnoti spokojenost
s danym dodavatelem.

(Kotler, 2007)

Mnoho podnik upfednostriuje nakup kompletniho feSeni od jednoho dodavatele,
nez kupovani produktl zvlast od nékolika dodavateld a nasledné skladani
dohromady.

(Armstrong a kol., 2017)

2.5 Faktory ovliviiujici ndakupni rozhodnuti

Nakup z velké Casti zavisi na manazerském rozhodnuti. V ramci manazerského

rozhodnuti Ize najit faktory, které maji vliv na nakupni rozhodnuti.

Faktory
ovliviujici

nakupni
rozhodnuti

| | | | | | : | | | | 1
Podn?lnky Jakost Mnozstvi Mnozstvi Cena Cas Dodavatel
dodavky

Zdroj: Tomek a Hofman, 1999, str. 23

Obr. 1: Faktory ovlivriujici nakupni rozhodnuti

U kazdé dodavky je nutné pfedem definovat platebni a dodaci podminky, za kterych
bude dana zakazka zprostfedkovana. VSechny podminky dodavky musi byt jasné

v kupni smlouvé uvedeny a specifikovany, protoze jsou jeji nedilnou soucasti.

vhodnosti materialu & vyrobku ke svému ucCelu. Jakost muize byt také

determinovana hmotnosti, barvou, velikosti, vzhledem.
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V ramci mnozstvi materialu je nutné definovat miru mnozstvi, ktera je spravna a
dostacujici pro vyrobu daného vyrobku, zaroven je ale dulezité ziskat mnozstevni
slevu od dodavatele. Pokud by bylo mnozstvi zbozi na skladé nadmérne, hrozi tim
riziko zastarani €i zkazeni, a i vysoké naklady na dlouhodobé skladovani. Existuje
ale také moznost objednat vyrobek u dodavatele ve chvili, kdy si ho zakaznici

7adaji.

Zasady, kterymi by se mél pfi nakupu materialu vyrobce podle Tomka a Hofmana
fidit. Kolik materialu bude pfi vyrobé spotfebovano? Jak velké ztraty jsou pfi vyrobé
prijatelné? Jaka je vySe zasoby materialu na skladé v momenté objednavky? Jaka

je vySe prumérné zasoby?

Nakupni cena hraje vzdy dulezitou roli, ale nesmi byt upfednostfiovana cena na
ukor kvality, proto idealni stav pro podnikani je zajiSténi dostatecné kvalitniho
spravné rozhodnout kdy nakoupit material a sluzby. Je také nutné urcit dodaci Ihutu,
jelikoz jde predevSim o naCasovani objednavky. Material je nutno mit k dispozici,
kdyz je pravé potfeba k vyrobé daného produktu. Zbozi je produkovano na sklad
dle poptavky nebo specifikace zakaznikl tak, aby bylo vzdy mozné dodat produkt

dle pfedem dohodnutych podminek.

dobrého a kvalitniho dodavatele, je to predpoklad dobrého nakupu. Je dobré
dodavatele blize poznat, aby si dany podnik byl jisty, Ze dodavatel splnuje
kompletné v8echny jejich pozadavky. Jedna se také o jeden z nejvyznamnéjSich
stavebnich kamenu nakupniho procesu, jelikoz v pfipadé vybéru Spatného

dodavatele muze byt vysledek katastrofalni.

(Tomek a Hofman, 1999)

3 Nakupni proces ve spoleénosti SKODA AUTO a.s. za normalni
ekonomické situace, kdy nedochazi k vyraznému narustu cen

V této Casti prace jsou informace Cerpany zinternich dokumentl, nybrz i ze

zkusenosti z probéhlé povinné a stale probihajici nepovinné praxe.
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SKODA AUTO a.s. je nejvétsim vyrobcem automobiltl v Ceské republice. Pivodné
byla firma zalozena roku 1895 Vaclavem Laurinem a Vaclavem Klementem jako
podnik na vyrobu jizdnich kol znacky Slavia. Dale pokracovali vyrobou motocykli a
za dulezity milnik je povazovan rok 1905, kdy firma L&K vyrobila svuj prvni viz.
V roce 1925 doslo k fuzi L&K s plzefiskym koncernem SKODA.
Po sametové revoluci vroce 1989 se SKODA AUTO stala soudasti koncernu
Volkswagen a béhem let se vyvinula na uroven svétové automobilni firmy a stala se
jednou z nejoblibenéjSich evropskych znacek.
V souCasné dobé firma zaméstnava pfes 35000 zaméstnancl a operuje na
nékolika svétovych trzich jako je evropsky, indicky Ci Cinsky. V roce 2021 dokazala
SKODA i pfes neptiznivou pandemickou situaci vyrobit pfes 878 000 voz(, a to
hlavné diky svym zavodim v Mladé Boleslavi, Kvasinach a Vrchlabi. Hlavni sidlo
firmy SKODA je umisténo v Mladé Boleslavi.
Organizacni struktura je délena nasledovné:

e G — Predseda predstavenstva

e F—FinancealT

e V — Prodej a marketing

e P —Vyroba a logistika

e E — Technicky vyvoj

e S -—Lidé a kultura

e B - Nakup

Nakup je ve spolegnosti SKODA AUTO ozna&ovan pod pismenem B a za nakupni
oblast zodpovida Clen pfedstavenstva, a to jmenovité pan Dipl.-Ing Karsten
Schnake. Nakup je strukturalné rozdélen do 8 hlavnich skupin.

BN — Nakup nabéhy novych produktu

BM-Nakup kovy

BS-Globalni fizen série nakup

BW — Value Engineering

Bl — Nakup interiér

BX — Nakup exteriéer

BC — Nakup konektivita/elektrika

BA — VSeobecny nakup
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Jednotlivé nakupni procesy se mezi sebou diametralné odliSuji a dale bude
pojednavano pouze o nakupnim procesu VSeobecného nakupu.

Mezi hlavni pfedméty Cinnosti BA je uvadéno snizovani nakladd, stanoveni a
optimalizace struktury dodavatelt v ramci koncernového CSC procesu, podpora
lokalizace v zahrani¢nich lokalitach spole¢nosti, smluvni zajiSténi dodavek a mnoho
dalSich. Vedoucim na tomto oddéleni je dvoupismenkovy vedouci pan Ing. Matéj
Galba.

VS8eobecny nakup je dale vétven, na jiz jednotliva oddéleni,

BAD-Nakup sluzeb a logistickych potfeb — toto oddéleni zajiStuje nakup logistickych
sluzeb, konstruk¢nich a vyvojovych sluzeb ¢i vSeobecnych sluzeb

BAD — Nakup marketingu a sluzeb — mezi nakupované komodity zde patfi uklid,
udrzba, vzdélani, Skoleni personalni agentury nebo bezpecnostni sluzby

BAD Nakup prumyslovych sluzeb — se zabyva nakupem reklamy, sponzoringu,
veletrhl, prazkumda trhu, ¢i nakupem letd.

BAD/1 nakup IT, logistiky a odpadového hospodafstvi — hlavni naplni pro toto
oddéleni je nakup — IT servisu a poradenstvi, hardwaru, licenéniho a standartniho
softwaru, vyvoj softwaru, recyklacnich sluzeb a jako jediné nakupni oddéleni se
zabyva i prodejem, a to konkrétné prodejem Srotu

BA/1 — Nakup investic vyroby vozu — toto oddéleni se specializuje na komodity
spjaté s vyrobou a to napfiklad. nakup lisovaciho naradi, list, paketovacich lisu,
lakovacich zafizeni, ruéniho naradi a mnoho dalSich.

BA/2- Nakup agregatl a infrastruktury — toto oddéleni ma za ukol nakup velké Skaly
komodit, a to jmenovité nakup— stroji pro vyrobu agregati, méfici a zkuSebni
techniky, primyslovych a vyrobnich hal, normovanych dill, Zzeleznice,
elektromaterialu, nabytku, vozidel, kancelafského nabytku a veskerych staveb
BA/3- Nakup vyvojovych sluzeb — ukolem pro toto oddéleni je spjaté spolupracovat
s vyvojem v Cesané a mezi nakupované komodity se fadi — vyvoj automobiltl, vyvoj
komponentu, vyvojové sluzby, motorsport nebo vizualni koncept

BA/4 — Datova analyza a procesni centrum — nejmladSi oddéleni v ramci
vSeobecného nakupu, které se zabyva systémovou podporou, optimalizaci procesu,
CTM pfipady, BTM pfipady a nové i BTM+ pfipady

Nakupni proces je délen do tfi zakladnich kategorii dle hodnoty obchodniho pfipadu
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ATM (A-Teile Management) je nakupni proces pro obchodni pfipady v celkové
hodnotové hranici nad 50 001 EUR. Nakupni proces probiha v systému Globe
Vysledkem vybérového fizeni je objednavka nebo smlouva.

BTM+ je nova odnoz BTM ktera jiz pracuje s nakupnim systémem Globe a jedna se
0 obchodni pfipady na hodnotové hranici 50 001- 100 000 EUR. Vysledkem
vybéroveho fizeni je objednavka nebo smlouva.

BTM (B-Teile Management) je nakupni proces pro obchodni pfipady v celkové
hodnotové hranici od 10 001 EUR do 50 000 EUR. Vysledkem je jednotliva,
samostatna objednavka.

CTM (C-Teile Management) Slouzi k hromadnému zpracovani mensich pozadavk

na objednavku v celkové hodnotove hranici do 10 000 EUR.

3.1 Nakupni proces pii hodnotové hranici do 10 000 EUR - CTM.

Uloha nakupu v tomto procesu je spise kvantitativni nezli kvalitativni. Jedna se o
nejlehCi nakupni proces a zaméstnanec vykonavajici tuto Cinnost nemusi byt
expertem na danou komoditu, viceméné to ani nelze, jelikoz mnozstvi CTM
objednavek je opravdu obrovské a jedna se o objemy v fadech desitek milionid EUR
rocné.

Postup pfi CTM procesu je nasledovny.

_ Realizace
Objednaci zakazky

navrh

Nabidky Objednavka Fakturace

(vlastni zpracovani na zakladé interniho materialu SKODA AUTO)
Obr. 2 CTM proces

Jak Ize na schématu vidét, tak v prvni Fadé si odborny utvar zajisti od dodavatele
technicky vyhovujici nabidku a vystavi ON (Objednaci navrh) v systému EBP, ke
kterému vlozi jiz zajiSténou nabidku. Poté co je ON schvalen pfichazi na fadu uloha
nakupu v podobé objednavky, ktera je skrz systém odeslana na dodavatele. Ten
zajisti dodani a prevzeti do uzivani. V okamziku, kdy jsou splnény vSechny
podminky smlouvy, provede uctarna proplaceni faktury dle dohodnutych platebnich

podminek.

23



3.2 Nakupni proces pii hodnotové hranici 10 001 — 50 000 EUR - BTM

V tomto hodnotovém intervalu dochazi k projednavani znaéné mensiho poctu
obchodnich pfipadu nez u CTM, nicméné stale se jedna o stovky pfipadl ro¢né na
jednoho nakupciho. Ro¢ni projednané objemy se pohybuiji v fadech stovek milion(
euro.

Postup pfi BTM procesu podobny, jen je zde pfidan krok, kdy dochazi k obchodnimu

jednani mezi obchodnimi zastupci a nakupcCimi za ucelem vyjednani slevy.

Objednaci . ]
navrh Objednavka Fakturace

Nabidky chhc?dpi Realizace
jednani zakazky

(vlastni zpracovani na zakladé interniho materialu SKODA AUTO)
Obr. 3 BTM proces

Jak Ize ze schématu vycist, tak opét jako prvni véc si musi odborny utvar obstarat
minimalné tfi technicky vyhovuijici nabidky od tfi dodavateld.

Bid. Cini se tak z dGvodu, Ze nabidky jsou v ramci technické zkousky s odbornym
utvarem dotvareny, aktualizovany a cena se ve vétsiné pfripadu zmeéni.

SoucCasti ON musi byt nabidky od dodavateld a také navrh zadani
(Vergabevorschlag), pfilohou navrhu zadani musi byt detailni cenové srovnani.
Navrh zadani je vystupem technického vyhodnoceni provadéné odbornym utvarem.
Jedna se o kliCovy dokument, ktery dava nakupu pravomoc dale jednat s dodavateli
v pfipadé, Ze jsou technicky vyhovujici. V okamziku, kdy byla nabidka techniky
vyhodnocena jako nevyhovujici, je nutné dukladné uvést jaky parametr/ kritérium
nebylo splnéno.

Dale musi byt navrh zadani pfelozen do dvou jazykovych uprav. Navrh zadani musi
pak obsahovat: vSechny nabidky, technicky vyhovujicich i nevyhovujicich firem —

Castka, Cisla nabidek ze dne, vysvétleni, zjakého ddvodu jsou nabidky
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nevyhovujici, podpis vedouciho, razitko se jménem utvaru, terminy realizace,
preferované platebni podminky a pozadavky na opce.

Poté co je ON schvalen, coz zajistuje, Ze jsou schvaleny penize na dany obchodni
pripad, pfistoupi nakup k obchodnimu jednani formou jednacich protokold. Jednaci
protokol je poslan firmam na e-mail.

Poté co je dokonCeno obchodni jednani a dosazeno uspory, dle pfedem dané
strategie, vystavi nakup objednavku skrz systém a odesSle ji na dodavatele. Dale
dodavatel zajisti dodani a prevzeti do uzivani a po splnéni v8ech nalezitych
podminek smlouvy, provede uctarna proplaceni faktury dle dohodnutych platebnich

podminek dojednanych v jednacim protokolu.

3.3 Nakupni proces pii hodnotové hranici od 50 001 EUR — ATM.

Poslednim a nejvice komplikovanym procesem je ATM proces. Do ATM procesu
spadaji vSechny obchodni pfipady, které prekroCi hodnotu 50 001 EUR.
strategickych pfipadu. Proto je nutné, aby dany nakupci byl i specialistou na svou
komoditu.

Vramci ATM procesu se celkova ro¢ni hodnota projednanych pfipadid muize
pohybovat i pfes ¢astku 1 mid. EUR.

Soucasti ATM procesu je také nové oddéleni BA/4, které se zabyva pouze
obchodnimi pfipady v intervalu od 50 001 EUR- 100 000 EUR — BTM+. Nakupni
proces je zde stejny jako u ATM pfipadu pouze s rozdilem, ze u BTM+ vzhledem
hodnotam neni potfeba schvalovaci grémium, ale staCi schvaleni pouze nakupc¢im

a koordinatorem daného oddéleni.
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Vzorovy terminovy plan

KT1 [KT2 [KT3 [KT4 [KT5 [KT6 |KT7 |KT8 |KT9 }mo KT11 |KT12 KT13 [KT14 [KT15 | Odpovédnost
Technického zadani L . T § oJ
Poptavka § b ? § BA
(Odevzdani nabidek | Lo S | BA/dodavatel
ITechnické B 2
vyhodnoceni | ! | | | | | ! ) | - o
IN&vrh zadani T E § § } oJ
R e iy - —————————— e 44—
Uednani T B § j § ;I BA
............. SN IS AN N S
Schvlalem nakupnim : BA
rémiem |
Objednani § 1 BA
1 1 -+ ? e
. i | Podle platebnich
Vyuctovani/platba : | podminek Dodavatel/OJ

(vlastni zpracovani na zakladé interniho materialu SKODA AUTO)
Obr. 4 Terminovy plan

Jak Ize vycCist ze vzorového terminového planu, tak oCekavana doba na zpracovani
ATM pfipadu od uplného zaatku az k objednavce trva v pruméru 14 kalendarnich
tydnu, nicméné jedna se pouze o udaj pfedpokladany, protoZze vSe se odviji od

narocnosti a velikosti daného projektu.

Technické Nabidka L
zadani Technické
AEPS Poptavka vyhodnoceni
Objednaci
navrh
Obchodni
iednani
Reali’zace o Schvalovaci
Fakturace zakazky Objednavka grémia

(vlastni zpracovani na zakladé interniho materialu SKODA AUTO)

Obr. 5 ATM proces
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V8echny pfipady v hodnoté nad 50 001 EUR jsou procesovany pres nakupni
systém Globe. Systém globe je software uréeny pro vSechny vSeobecné nakupni
oddéleni skrz Volkswagen koncern. Pfipad v Globe muze ru¢né vytvofit nakupdi,
nicméné vzhledem k transparentnosti je pozadovano, aby pfipady zakladal odborny
utvar. Jak je mozno na schématu vidét, tak ten ucini tim, Ze vytvofi poptavku
v systému AEPS., ktera se nasledné prepise do Globe.

Soucasti poptavky musi byt také technické zadani. Technické zadani musi byt
prelozeno do dvou svétovych jazykll a musi zejména obsahovat detailni popis
predmétu pofizeni vCetné uvedeni mista jejiho poskytnuti. Dale je nutno uvést
veskeré technického specifikace (technické parametry, specialni pozadavky),
v kompetenci odborného utvaru je také predlozeni certifikatl). V pfipadé IT
pozadavku s odhadovanym rozpoc¢tem vy$Sim nez 250 000 EUR, musi nejprve dojit
ke schvaleni v PRM — Partner and Resource Management.

V kompetenci odborné oblasti je také doporucit nikoliv nominovat dodavatele, ktefi
by méli byt zahrnuti do vybérového fizeni. V. momenté, kdy je pfipad skrz systém
AEPS vytvofen a je pfilozeno technické zadani, tak muize dojit k realizaci
vybéroveho fizeni.

V ramci poptavky musi nakup stanovit okruh dodavateld, ktefi budou do vybérového
fizeni pfidani a stanovi termin pro odevzdani nabidek. Cini se tak na zakladé
predchozich obchodnich pfipadu, po konzultaci s odbornou oblasti, &i aktivnim
vyhledavanim novych dodavatelll na internetu apod. Poté co je seznam dodavatelu
kompletni tzv. Bieterliste, je poslan na schvaleni koordinatorovi daného oddéleni,
ktery budto na zakladé zkuSenosti dodavatele doplni, ¢i schvali v pavodni podobé.
U strategickych, €i velkych pfipadu se Bieterliste posila na doplnéni a schvaleni na
v8eobecny nakup do Némecka.

Poté co uplyne nakupem stanovena doba a dodavatelé nahraji nabidky zpatky do
systému, preda nakup vSechny nabidky odborné oblasti k technické zkousce.
Odborny utvar vSechny nabidky technicky vyhodnoti a vysledky jsou pfedany zpét
nakupu ve formé& navrhu zadani (Vergabevorschlag) v€etné cenového zrcadla.
technické zkousSce. Kritéria pfi tvorbé technického vyhodnoceni a objednaciho
navrhu jsou shodné s BTM procesem.

Po schvaleni objednaciho navrhu controllingem a obdrzeni veSkerych potfebnych

dokladl pfistupuje nakup jiz k obchodnimu jednani. Obchodni jednani probiha
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v systému Globe, kdy si v prvni fadé musi nakupc€i urcit strategii, se kterou bude
k danému obchodnimu pFipadu pfistupovat a stanovit target. Cini tak na zakladé
minulych obchodnich pfipadu, ¢i protikalkulaci od odborné oblasti. DalSim krokem
v obchodnim jednani je vytvofeni jednaciho protokolu a poslani skrz systém na
dodavatele, soucasti jednaciho protokolu musi byt platebni podminky a dodaci
podminky. Standartni platebni podminky jsou 100, 90/10 a 30/60/10.

Loading Desti Handling Buyer
Shig Part

& ' & 'L & ®™ @ A

f
[ ] o ¢ ® e @

Ex Works

[Foctore 4
Free Alongside Ship !

Free On Board

Cost & Freight A

Cast, Insurance & Freight A
& Cost Paid To

& Carrier & Insurance Paid To

Delivered at Place Unloaded

Delivered at Place

Delivered Duty Paid

- Seller’s obligation Buyer’s obligation @ Transfer of Risk

(vlastni zpracovani na zakladé interniho dokumentu SKODA AUTO)
Obr. 6 Platebni podminky

Pouzivané dodaci podminky, jak z obrazku lze vycist jsou:

DAP- (Delivered at Place) tyto dodaci podminky jsou nejCastéji pouzivané pro zbozi
z EU, pfic¢emz vykladku zboZi z dopravniho prostfedku zajistuje SKODA

DDP- (Delivered Duty Paid) nejcastéji pouzivané pro zbozi mimo EU a vykladku
zarizuje dodavatel v€etné zajisténi celnich formalit

FCA- (Free Carrier) -zbozZi nalozi prodavajici, ale transport si musi zajistit sama
SKODA

EXW- (EX Works) - Je nutné, aby si SKODA sama zbozi nalozila i dopravila

V momenté, kdy se protokol vrati vyplnény a podepsany, musi dany nakupCi
zhodnotit dodavatelem navrzené ceny a stanovit dalSi kroky. Je mozno pokraCovat
druhym i dalSimi koly jednacich protokolll nebo mize nakupcéi v pfipadé, ze to

situace dovoluje, pfevazné v pfipadech, kdy je vice dodavatelu a jsou cenové blizko
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velmi sebe, pouzit dalSi nakupni nastroj a tim je online aukce. Pfevazné
pouzivanymi aukcemi jsou GPS, holandské ¢i japonskeé.

Kdyz je dosazeno plausibilnich nakupnich vysledku, pfikro¢i nakupdéi k vytvoreni
prezentace tzv. Funkéniho porovnani, ve kterém prezentuje svoje dosazené
vysledky na nakupnim schvalovacim grémiu. Funkéni porovnani je rozdéleno na
dveé Casti-

1) Einzelpreisvergleich — ve kterém je nutno ukazat detailni cenové rozpady a
prubéh cenové jednani v oblasti poskytnuti slevy a také popfipadé zobrazit
opce.

2) Funktionaler Vergleich — v této Casti je nutné porovnat dil¢i ¢asti prfipadu
(polozky, hodinové sazby apod.) s jiz uzavienymi pfipady tzv. istové ceny.
V této Casti je nutné, aby bylo zfetelné vidét, zda doSlo ke zlepSeni Ci
zhorSeni nakupnich vysledka.

Po vytvofeni prezentace musi nakupCi svlj pfipad obhajit pfed nakupnim
schvalovacim grémiem, které se sklada z nadfizenych. Schvalovaci grémia se déli
dle hodnoty pfipadu a to nasledovné:

1) Vintervalu 10 001- 50 000 EUR dochazi ke schvaleni prostfednictvim BTM
nakupciho a koordinatora

2) 50 001- 250 000 EUR dochazi ke schvalovani prostfednictvim ATM nakupciho a
koordinatora

3) Pfi hodnoté 250 001- 5 000 000 EUR — se kona takzvany Lokalni Meeting, kde
za pfFitomnosti minimalné dvou vedoucich nakupu musi nakupCi obhagjit svoje
dosazené vysledky a odpoveédét na vSechny pfipadné dotazy. V pfipadé, Ze pfipad
pfesahuje 3 mil. EURO je na Lokalnim Meetingu pfitomen i ¢len pfedstavenstva za
nakup.

4) 250001 — 3000000 EUR dochazi ke schvalovani na koncernové urovni
v podobé Pre-Meetingu.

5) Pfipady nad 3 000 000 EUR jsou schvalovany také na koncernové urovni na CSC

Meetingu, kterého se ucastni nejvyssi koncernovi predstavitelé nakupu.
O tom, zda je nutné prezentovat pfipady na koncernové urovni, rozhoduje také

eClass neboli klasifikace produktové kategorie, ktera slouzi ke kategorizovani

jednotlivych pfipadl na zakladé druhu zafizeni, sluzeb nebo materialu.
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U pfipadu nad 3 mil: EURO ¢&i urcitych komodit dle eClass je vzdy nutno absolvovat
jak Lokalni Meeting, tak i koncernovy, pficemz podminkou ucasti na vy$Sim grémiu
Nakupni grémium ma moznost pfipad schvalit, nicméné v pfipadé, ze grémium neni
plné spokojeno, tak muze zadat dodate¢né ukoly v€etné dalSich kol jednani, Ci
dokonce uplného pfepracovani pfipadu.

Po schvaleni pfipadu vystavi nakup objednavku skrz systém a odeSle ji na
dodavatele. Dale dodavatel zrealizuje zakazku a zajisti pfevzeti do uzivani a po
splnéni vSech nalezitych podminek smlouvy, provede uctarna proplaceni faktury.
Specialnim procesem je takzvany Single Sourcing. Je to procesné klasicky ATM
pripad, avSak z odborné oblasti je pozadovan pouze jeden konkrétni dodavatel, at
uz z duvodu licenci, navaznosti na predchozi projekt €i kompatibility s jinymi
zafizenimi. Proto je v ramci transparentnosti povinnosti odborného utvaru vystavit
Interni sdéleni (IS), které musi obsahovat predmét pofizeni nebo sluzby,
predpokladany rozpocet a relevantni zdivodnéni, pro¢ pravé pouze onen jeden
dodavatel muze byt vykonavatelem zakazky.

V posledni fadé musi byt soucasti IS podpis vedouciho oddéleni, a to v pfipadech
50 000- 999 999 EUR podpis dvoupismenkového vedouciho a v hodnotach nad
1 000 000 EUR je vyZadovan podpis Clena pfedstavenstva za danou oblast + Clen
predstavenstva za oblast nakupu.

Novinkou je, Ze s ucinnosti od 01. 09. 2022 vstoupilo v platnost nafizeni, které
umoznuje v hodnotovém intervalu 50 0001 EUR- 999 999 EUR interni sdéleni
nahradit relevantnim zdtvodnénim v navrhu zadani, avSak pouze za predpokladu,
Ze bude podepsano vedoucim prvni urovné. Nakup ma presto pravomoc poptat vice
firem a konecné rozhodnuti o Single Sourcingu lezi v kompetenci nakupniho

grémia.

4 Rizika pfi nakupnim procesu pfi narustu cen

Zdrazovani je pro nakup vzdy velika vyzva, kterou musi prekonat, jelikoz jednim
z hlavnich ukold je $etfit penize. Uspora na obchodnich pfipadech muize byt kliova
pro cely dalSi rozvoj jednotlivych oddéleni. V letech minulych, kdy cely automobilovy

svét zasahla pandemicka situace a vznikla tim velika polovodiCova krize, ktera se
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samoziejmé podepsala i na vysledek hospodareni v daném roce. Od vysledku
minulych let a predikci na roky nasledujici se odvijeji schvalené penézni budgety
pro jednotlivd oddéleni. Logicky vzato, pokud SKODA AUTO o&ekava
v budoucnosti problémy, tak neuvolfiuje tolik finan¢nich prostfedki na nové
investice, které mohou byt pro oddéleni klicové. Z tohoto dlivodu je uloha nakupu
v téchto momentech vice nez dulezita.

Je potfeba uSetfit co nejvice penéz, nicméné je potfeba udrzet i dobré vztahy
s dodavateli, jelikoz ani jeden bez druhého nemohou existovat.

V rukou nakupu lezi velka moc ale zaroven i zodpovédnost, jelikoz v pfipadé, ze by
Setfili penize na ukor dobrych vztahl s dodavateli, tak disledky tohoto jednani by
mohly byt katastrofalni.

Vztahy s dodavateli jsou nedilnou a velmi dllezitou €asti, na kterou musi nakup
dbat i v dobé krize a zdrazovani. V pfipadé, ze by se dodavatel rozhodl dale
nedodavat, mohl by to byt veliky problém, jelikoz v urcitych komoditach je
dlouhodoby nedostatek kvalitnich dodavatell a je problematické vytvofit soutéz.
Vzdy se obtizné buduji dobré vztahy, ale znicit se daji béhem chvile. Na druhou
stranu je prevelice dulezité udrzet vstupy nizko jak jen to je mozné, jelikoz
zdraZovani u vstup znamena, Ze by musela i SKODA AUTO své produkty zdrazit.
To samoziejmé neni zadano, a proto je nezbytné najit hranici mezi usporami a
udrzeni atraktivnosti pro dodavatele.

Setkali jsme se také i se situacemi, kdy se dodavatel pokusil zneuzit situace a chtél
jednat o navyseni ceny zakazky i pres fakt, ze se mu nezvysily vstupy a pouze se
pokous$el na celé situaci zbohatnout. Z tohoto dlivodu bylo nutné ke vS§em pfipadim
pristupovat individualné, peclivé a takovéto jednani odhalit a neakceptovat.
Dochazelo i k situacim, kdy byly ohrozeny dalSi projekty, kvili své navaznosti. K
nejvétsim problémim dochazelo u stavebnich praci, na které navazovaly dalSi
projekty, a to sebou neslo ¢asové i financni riziko. VétSinou se jednalo o stavebni
prace, které jsou zakladem pro dalSi technologicky postup, ktery jiz provadi jiny
dodavatel. Mezi dalSi uskali, konkrétné v pfipadé staveb, bylo zdraZeni na trhu
stavebnim. Zde dochazelo k situacim, ve kterych dodavatel stal v pozici, kdy se
rozhodoval, zda jiz vyhranou zakazku dokonci, €i opusti i pfes pfipadnou penalizaci.
Cinili tak z dtivodu extrémniho cenového narcstu danych stavebnich komodit, a to

klidné v fadech desitek i stovek procent. Z tohoto divodu vystavala pro nakup
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obtizna situace pro jednani se stavebnimi dodavateli a znacné riziko na dokonceni
projektu.

Z pravniho hlediska, pokud je jiz vystavena objednavka na jednoho konkrétniho
dodavatele, tak nasledné zménit dodavatele Ize jen velmi tézce a neni to ani
doporuc€ovano, a to hlavné z divodu zaruk. Dany dodavatel ma ze zakona ulozenou
povinnost plnit zaru¢ni opravy a v pripadé, kdyby opustil rozestavénou stavbu a
zakazku by prevzala jina firma, pfenesla by se tim i odpovédnost a zaruky po
predchozim subjektu. To i v pfipadé, Ze danou stavbu neprovadéla, coz zadna firma
nechce akceptovat. Z tohoto dlvodu je tento krok prakticky skoro nemozny nebo
velmi vzacny.

Jako za dalsi riziko Ize oznacit flexibilitu procesu, jelikoz nakupni procesy nejsou ve
vétsiné pfipadu ohebné a nejsou na podobné situace stavéné. Ba naopak ve
velkych korporatnich firmach maji procesy velmi pevnou strukturu a je nutno je
dodrzovat velmi detailng. Konkrétné ve spole¢nosti SKODA AUTO je nakupni
proces pevné dany a nelze se od néj odklonit. Pokud by se dany nakupcCi odchylil
zavazné od procesu, tak muze byt revizi cely jeho pfipad pfezkouman a v krajnich

pripadech muze byt zaméstnanec i vyhozen.

5 Modifikace nakupniho procesu a opatreni pro situace, kdy
dochazi ke zdrazovani

Vzhledem k ekonomické situaci, kdy probihalo a stale jesté probiha zdraZovani a
k faktu, ze se obdobna situace v podobné mife doposud nestala, bylo nutné
pristoupit k sestaveni novych opatfeni, které by alespon ¢asteCné pomohly v boji
proti zdraZzovani. Dale bylo také nutné sestavit a v€lenit nové procesni zmény, tak,
aby mohly byt vSechny obchodni pfipady procesné spravné.

Rostouci naklady vedly ke zvySovani cen a vzhledem k této situaci byla zapotfebi
opétovna vyjednavani, ktera nabizely jak pfilezitosti, tak i rizika. Mezi hlavni
pozitivum Ize oznadit vétsi transparentnost nakladu, jelikoz bylo nutné ceny za
naklady plausibilovat a z tohoto diivodu byl ze strany SKODA detailn&j$i pozadavek
na komplexni rozpis nakladd na dodavatele.

Jako negativum lze oznadit riziko pribéznych uprav cen, jelikoz v této turbulentni
ekonomickeé dobé se ceny danych komodit ménily i v fadech hodin, proto opétovné

vyjednavani mohlo byt i anti produktivni a ke kazdému obchodnimu pfipadu bylo
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nutno pfistupovat individualné. Proto pfipady, kde dochazelo k navySovani, bylo
potfeba posuzovat a schvalovat pfipad od pfipadu.

Za nutné podminky, aby bylo vibec mozné o navySeni jednat, byla povazovana
transparentnost nakladu vzhledem k nakupni cené a €asu objednani. Nezbytné
navyseni cen muselo byt také ¢asové omezeno, a to do konce roku 2022. Dale bylo
dojednano, Ze nejucinnéjsi reakci je takova, ktera je konzistentni v ramci koncernu.
Proto vSeobecné pozadavky na zvySovani cen musely byt hromadné odmitnuty a
byly doprovazeny dopisem odeslanym na dodavatele, kde bylo uvedeno, ze
momentaln& neni SKODA schopna vyhovét pfichozimu pozadavku.

Aktualni situace na trhu vyzadovala velmi rychlé jednani, proto bylo nutné
akceptovat pochopitelné zvySeni nakladu a také byly definovany hlavni komodity,
jejichz narast suzoval nakupni vysledky. Zcela jasnymi naklady byly rozhodné
naklady na energie, u kterych bylo mozné akceptovat po uvazeni az 20% narust,
dale naklady na dopravu, kde bylo mozné akceptovat narust do vySe 25%, u
mzdovych nakladl Slo akceptovat navySeni do vySe 10% a u nedostatkl zdroju
neboli surovin bylo povoleno akceptovat i narist o 100%. Co se tyCe narustu
nakladd na pohonné hmoty, tak pro naftu v ramci koncernu existuji rizné podminky
a tyto podminky bude zahodno sjednotit, jakmile se situace na trhu stabilizuje.
Z tohoto duvodu nebylo mozné jednat o navysSeni.

Castym jevem b&hem leto$niho roku byl také stav, kdy dodavatel vyhral zakazku,
nicméné po uplynuti odlisné dlouhého Casového intervalu, pfiSel s informaci, ze
potfebuje navysit cenu. Jinak nemuze v zakazce pokracovat.

Z tohoto ddvodu bylo nutné pfidat do jednacich protokoll a do systému SAP pfi
objednavce udaje, fikajici, Ze se dodavatel zavazuje k plnéni pfedmétu smlouvy za
cenu projednanou v jednacim protokolu a tuto cenu nepfekroci ani, kdyz dojde ke
zdrazeni jeho vstupnich materiald. Dale dodavatel potvrzuje, ze ma zajisténou
dodavku vSech potfebnych komponentd pro splnéni prfredmétu smlouvy
v ujednaném terminu a dle dohodnuté ceny a riziko zmény okolnosti lezi zcela na

dodavateli.
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(vlastni zpracovani na zakladé interniho materialu SKODA AUTO)
Obr. 7 Objem pripadi

Na grafu lze vidét, Ze objem veSkerych CTM pfipadl se pohybuje okolo 7 %
celkového penézniho objemu za rok 2021, ktery byl nakupem proinvestovan, coz
ve vysledku znamena prfes 80 000 000 EUR, které nebyly nikdy projednany, a
nebyla poskytnuta Zadna sleva.

Z tohoto dlivodu bylo nutné vytvofit novy nastroj, ktery by byl schopny vyjednavat
s dodavateli v této penézni hladiné. Proto kolegové z FIO/5 vyvinuli pro vSeobecny
nakup Negobot pro CTM, ktery jiz od 1. zafi projednava s uzivateli vSdechny
pozadavky od 5 000 EUR do 10 000 EUR. Jedna se o Chatbot, ktery funguje na
stejné platformé jako Chatbot IVA, ktery je jiz spoleénosti SKODA AUTO a.s.
pouzivan. Hlavni ukolem chatbota je sdruzovat pozadavky na dodavatele po dobu
5 dni, aby je nasledné mohl projednat pohromadé v ramci jednoho cenového
jednani. V ramci cenového jednani komunikuje chatbot s dodavatelem v Ceském i
anglickém jazyce a pokousi se vyjednat slevu. Dle dosazenych vysledk, Ize jiz
konstatovat, Ze chatbot za kratkou dobu svoji pusobnosti pfinesl vice uspor, nez
byly naklady na jeho vytvofeni a jedna se o projekt, ktery budi zajem i v dalSich
znackach v koncernu VW. Jeho dalSi vyhodou je zlepSeni monitorovani CTM
objednavek, coz vede ke zlepSeni datove zaklady pro ramcové smlouvy a katalogy.
Vytvoreni ramcovych smluv a katalogl se da povazovat za dalSi nastroj, jak uSetfit
penézni prostredky, jelikoz nakup&i muze dojednat mnohem lepSi cenové podminky

nez pfi jednorazovych objednavkach.
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Ramcova smlouva je konkrétni smlouva pro jedno oddéleni, do které jsou zahrnuty
polozky, s velkou frekvenci objednavek. Je projednan penézni objem a dané
oddéleni muze Cerpat nakupem projednané zbozi do vySe budgetu. Pro zbozi, které
se dodava do vice oddéleni, je pouzivan katalog. Katalog CATBUY i ramcové
smlouvy maji vyhodu jak pro nakup, kdy nakup vzhledem k shromazdéni vétsiho
poCtu polozek a tim padem vétSiho objemu pfipadu, je schopny vyjednat lepSi
cenové kondice. Tak i pro odbornou oblast, jelikoz v momenté, kdy je pfipad
projednan a schvalen, mize dany zadatel okamzité objednavat, a to bez zasahu
nakupu. Z duvodu vySe uvedenych positiv, byl kladen dlraz na vytvoreni novych a
aktualizaci stavajicich ramcovych smluv a katalogu.
Jako dal$im nastroj Ize oznagit specialni platebni podminky. Ve spoleénosti SKODA
jsou obvykle pouzivané 3 zakladni platebni podminky:

e 100 % po fadném splnéni pfedmétu Smlouvy.

e 90 % po pfedani pfedmétu Smlouvy do provozu.

10 % po odstranéni nedostatkl z pfejimky a ovéfeni splnéni ujednanych

technickych podminek (dle technického zadani) béhem 4tydenniho provozu.

e 30 % zaloha na zakladé potvrzené objednavky a pfedlozZeni originalu Casové
neomezené bankovni zaruky vystavené bankou akceptovanou spolecnosti
SKODA AUTO a.s.

60 % po pfedani pfedmétu Smlouvy do provozu.

10 % po odstranéni nedostatkl z pfejimky a ovéfeni splnéni ujednanych

technickych podminek (dle technického zadani) béhem 4tydenniho provozu
Pro spoustu firem je lakavé, pokud by se tyto zakladni podminky zménily na
specialni. Nejvice atraktivni specialni podminky byly dle zkuSenosti 80/10/10, které
fikaji, Ze dodavatel dostane 80% zalohu, 10 % po pfedani a zbylych 10 % po
odstranéni nedostatkll. VSechny specialni platebni podminky musi byt schvaleny
oddélenim controlling. Nicméné pokud firma chce dostat pfi zakazce zalohovou
fakturu, tak si musi vyfidit bankovni garanci u své banky, kterou SKODA AUTO a.s.
akceptuje. Banka vystavi na zakladé svych informaci pro SKODA AUTO a.s.
potvrzeni, ze dany dodavatel je stabilni a zaroven ma dostatek financnich
prostfedkl na uskuteénéni zakazky. Banka se také musi za dodavatele zarudit
minimalné po trvani projektu. V pfipadé, kdyby dodavatel pochybil, tak budou

pohledavky vymahany po bance. VSechny platby jsou vedené nejdfive bance, ktera
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pak az penézni prostfedky pfevede dodavateli. Problém nastaval ¢asto u oddéleni
BA/2, které se zabyva mimo jiné i stavbami. Zde dil¢i komodity znasobily svoji cenu
nékolikrat, a cena se ménila v fadech hodin. Navic u staveb neni mozné nékteré
komodity z kapacitnich divodd nakoupit dopfedu, a proto zde specialni platebni
podminky nedokazou dodavatele tolik ovlivnit.

Na zakladé provedeného Setieni v jiné developerské firmé zabyvaijici se stavbami
rizného druhu bylo zjisténo, Ze platebni podminky jsou také ¢asto 90/10 ¢&i 80/20
v zavislosti na druhu a velikosti stavby. Developer plati dodavateli pravidelné
meésicné na zakladé skuteéné odpracovanych vykonu, nicméné 10-20 % z kazdé
faktury zadrzi a vyplati je dodavateli az po uplynuti zaruéni |haty. V pfipadé
zaruénich oprav, vad a nedodélki se dana zadrzena Castka pouziva K jejich
uhrazeni. Dle ziskanych informaci developer dosahoval lepSich finanénich
vysledkud, pokud dodavateli nabidl vyplaceni zadrzené €asti penéznich toku dfive
nez po zaruéni dob&. Bohuzel ve spole¢nosti SKODA AUTO jsou nejvice pouzivané
zakladni podminky, které vyplaci zadrzenou c&astku jiz po 4 tydnech, coz
znemoznuje lepSi pozici pro dalSi vyjednavani a dale také nastavaji problémy pfi
zarucnich opravach, kdy dodavatel odmita danou opravu vykonat. Po vyhodnoceni
poznatkll bylo toto opatfeni doporu€eno, ale z procesnich duvodl nebylo zatim

implementovano.

5.1 Proces u navysSovani cen u ramcovych smluv a katalogt

DODAVATEL — Pozadavek na navyS$eni cen

\ 4

BA/OU — Stanoveni finanéniho objemu pouze toho navyseni (rozdil cen x mnozstvi)

i Objem nad 50.001€
Objem do 10.000€ Objem do 50 000 € GLOBE
Projednani e-mailem. Projednani jednacim Bez AEPS
protokolem. Rahmenbestellung Anderung
Globe

Archivace: RS (SAP) / KATALOGY (G:\B\@BA\.Shared.BA\KATALOGY
- aktualizace cen)
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(vlastni zpracovani na zakladé interniho materialu SKODA AUTO)

Obr. 8 Proces u navysSovani cen u ramcovych smluv a katalogu

Na schématu je zobrazen proces u navysovani cen u ramcovych smluv a katalogu.
Jak Ize vidét, tak poté co pfiSel impuls od dodavatele, ktery narokoval navyseni
cenového objemu katalogli nebo ramcovych smluv, musel vS§eobecny nakup ve
spolupraci s odbornou oblasti stanovit navySeny objem, a to konkrétné jednotlivé
polozky u kterych mélo dochazet k navySovani. Po potvrzeni plauzibility cen
odbornou oblasti mohl vSeobecny nakup provést cenové jednani v zavilosti na
objemu navysSeni.

Pokud dany objem nepfesahl ¢astku 10 000 EUR, projednal nakup navysSeni pouze
pomoci projednani skrz emailovou komunikaci. V pfipadé objemu v intervalu 10 001
EUR az 50 000 EUR probihalo jednani také skrze email, s tim rozdilem, Ze byl také
prilozen specialni jednaci protokol o navySeni cen, ve kterém byly detailné
rozpadnuty a projednany jednotlivé polozky. U objem( do 10 000 EUR a do 50 000
EUR bylo nasledné nutné celé jednani archivovat na sdilenou slozku.

Posledni variantou bylo navyseni objemu pfesahujici hranici 50 001 EUR, na které
bylo nutné vytvofit dodatek v systému Globe. Pfipad si v systému vytvarel nakupci
sam bez systému AEPS a musel byt pfipad kategorizovan jako Rahmenbestellung
Anderung.

Po skonceni cenového jednani musela byt odborna oblast od BA skrze email
informovana o novych kondicich a shrnuti aktualnich podminek. Nasledné pfi
vystavéni objednavky k doplnéni ramcové smlouvy, bylo nutné doplnit cenotvorbu
a pridat Casové omezeni ve formatu: Aktualizace cen ze dne xx.xx.xxxx, ceny platné

0od XX. XX XXXX dO XX.XX.XXXX.
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5.2 Proces prii navyseni cen po schvaleni pripadu

DODAVATEL — NavyS$eni cen

Protokol o navySeni ceny,
detailni zddvodnéni dodavatele

Do 50 000 EUR —JPp 50 001 EUR- 250 000 EUR 250 001 EUR+

pilozeni do Globe dodatek Globe- schvaleni dodatek Globe,
koordinator, nakupci schvaleni nakupni
grémium

(vlastni zpracovani na zakladé internich dokumentd SKODA AUTO)

Obr. 9 Proces pri navyseni cen po schvdleni pfipadu

Ze schématu lze vypozorovat proces pfi navySeni cen poté, co byl jiz dany pfipad
schvalen nakupnim grémiem. Jedna se o nejCastéjSi situaci, ktera nakup
v poslednim roce postihovala. Poté co je jiz vystavena objednavka a pfipad je
schvalen, tak je prakticky nemozné dodavatele zménit, proto je velmi nutné se se
stavajicim dodavatelem domluvit a najit spole¢né vychodisko.

V momenté, kdy pfisSel pozadavek od dodavatele na navySeni, vyzadal si nakup od
dodavatele detailni zddvodnéni a rozpad polozek, u kterych je pozadovano
navyseni. Po kontrole nakupem, popfipadé po konzultaci s odbornou oblasti mohl
nakup prejit k cenovému projednani skrze specialni jednaci protokol o navyseni
cen. Po ukonCeni cenového jednani bylo nutné pfistoupit k archivaci v zavislosti na
navySeném objemu. V pripadé hodnotové hranice do 50 000 EUR bylo pouze nutné
prilozit podepsany a vyplnéni jednaci protokol do systému Globe k plvodnimu
pripadu. V hodnotové hranici nad 50 001 EUR bylo nutné cely pfipad zanést a
procesovat skrz systém Globe. V intervalu 50 001 EUR- 250 000 EUR bylo nutné,
aby byl pfipad schvalen ATM nakupCim + koordinatorem daného oddéleni.
V pfipadé pfesahnuti hodnoty 250 001 EUR bylo nutné prezentovat pfipad pfed

nakupnim grémiem
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5.3 Proces pfi navyseni cen u Single Sourcingu

DODAVATEL — Navyseni cen

4

(Potvrzeni odbornou oblasti, Ze ceny jsou plausibilni)

Protokol o navySeni ceny, detailni
zduvodnéni dodavatele

(vlastni zpracovani na zakladé internich dokument SKODA AUTO)

Obr. 10 Proces pri navyseni cen u Single Sourcingu

Jak ze schématu vyplyva, tak proces navySovani u Single Sourcingu je velmi
podobny jako proces pfi navySeni po schvaleni pfipadu s rozdilem, ze navySené
ceny bylo vzdy nutné z divodu transparentnosti plausibilovat s odbornou oblasti,
jelikoz zde figuruje pouze 1 dodavatel. Po potvrzeni cen mohlo dojit k cenovému
jednani specialnim jednacim protokolem o navySeni cen skrz systém Globe.
V hodnotové hranici 50 001 EUR az 250 000 EUR bylo nutné pfipad schvalit
nakupCim a koordinatorem daného oddéleni a v hodnotové hranici nad 250 001
EUR bylo nezbytné, aby nakupci pfipad prezentoval pfed nakupnim grémiem a aby
grémium pfipad schvalilo.

Po aplikaci vSech opatfeni a modifikaci procesu Ize konstatovat, ze veSkeré

podniknuté aktivity byly pfinosné a z Casti pomohly ke zvladnuti situace v dobé, kdy
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byla nejhorsi krize. Za nejvice uspésny nastroj z hlediska uspory lze povazovat
negobot pro CTM. Tento nastroj dosahuje pramérné uspory v jednotkach procent.
Jako hlavni dosazené benefity automatizovaného nakupniho procesu lze uvést
snizeni nakupnich cen, usporu lidskych zdroju, zvysSeni efektivity, snizeni
chybovosti, sdileni dat napfi¢ systémem a ziskani historie dat.

Vysledky chatbota byly také prezentovany pfed zastupci dalSich koncernovych

znacek a tento projekt vzbudil velky ohlas a zajem do budoucna.
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Zaver

Tato bakalarska prace se zabyvala modifikaci vSeobecného nakupniho procesu a

opatfenimi pro situace kdy dochazi k narustu cen.

V prvni Casti se prace soustfedila na teoretickou €ast, a to na B2B trhy, na jejich
specifika, segmentaci a na nakupni chovani na B2B trhu. V druhé poloviné
teoretické Casti bylo zaméfena pozornost na teoreticka vychodiska nakupu. Byly

predstaveny zakladni cile, ukoly nakupu &i faktory ovliviiujici nakupni rozhodnuti.

V druhé &asti jiz prace sméfovala ke spole¢nosti SKODA AUTO a.s. a to konkrétné
k nakupnimu procesu vSeobecného nakupu, ktery byl detailné popsan a rozebran.
V dalSi kapitole byly vytyCeny nejvétsi rizika, se kterymi se musi nakup potykat

v pfipadé, ze dojde k razantnimu narustu cen.

V zaverecné €asti bylo pojednavano o modifikacich nakupniho procesu pro situace,
kdy dochazi ke zdrazovani. Byl popsan a stanoven proces u navysSovani cen u
ramcovych smluv a katalogu. Dale proces pfi navySeni cen, u jiz schvalenych
pripadu a jako posledni modifikovany nakupni proces, proces pfi navyseni cen u

single sourcingu.

Byly definovany pozitiva i negativa, které z aktualni situace vyplyvaji a bylo
vytvorfeno doporuceni v souvislosti s platebnimi podmninkami u komodity staveb.
Cilem této prace bylo popsat az ¢asti vytvofit modifikovany nakupni proces
v8eobecného nakupu ve spoleénosti SKODA AUTO a.s. za ekonomické situace,
kdy dochazi k vyraznému narustu cen. Tento cil byl splnén, avSak navrhnuté

opatfeni nebylo zatim mozné z divodu slozitosti internich procesu implementovat.
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