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Uvod
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aktivit. Nakup vyrazné ovliviiuje chod celého podniku a veskera vyroba je na jeho
chod a funkci vazana. Proces nakupu je ovlivnén dostupnosti mnozstvi volnych
finanénich prostredkl, ekonomickou situaci a také schopnosti pinéni zavazku od
svych dodavatell. Vrcholovy management podnikd v dnesni dobé velmi usiluje o
spravné fungovani nakupnich procesu, jelikoz spravné nastavena funkce a strategie
nakupu vyrazné ovliviuje hlavni cil podniki a to zisk. Napfiklad ve spoleénosti
SKODA AUTO a.s. vroce 2020 tvofila Uspora nakupu az 44,5 % z provozniho
vysledku hospodareni, coz jen v praxi potvrzuje, jak je tato ¢innost dulezita a kazda

nakupni uspora se vyraznée podili na vysledku hospodareni.

V teoretické &asti za pomoci literarnich zdroju bude objasnéna charakteristika
nakupu, aktivity spojené s chodem nakupu a také vysvétleni kritérii pro vhodné
zvoleni dodavatell. V teoretické &asti bude dale vysvétleno nakupni chovani na
B2B trhu a nakupni rozhodovaci proces. V posledni ¢asti bude objasnén pojem

e-commerce v ramci digitalizace a budoucnosti nakupu.

V praktické &asti bakalaiské prace bude predstavena spoleénost SKODA AUTO
a.s. a popsan jeji véeobecny nakupni proces. O¢ekavanym vystupem je identifikace
problémU v nakupnim procesu, jejich popis a mozné navrhy na zlepseni chodu
nakupniho procesu také diky provedenému porovnani nakupnich procest a
nakupnich platforem. Dale bude také zaméreno na aktualné velmi pouzivané pojmy
digitalizace a e-commerce, které by mohly vést ke zrychleni a zefektivnéni procesu
nakupu. Elektronické nakupovani neboli e-commerce a elektronické zadavani
zakazek se rychle rozviji po celém svété. Podnikani pfes internet pfinasi uspory
nakladl a také zvySuje efektivitu, oba tyto aspekty vedou ke zvyseni produktivity

nakupu.



1 Teoreticka vychodiska rFeSeni

1.1 Pojem nakup a jeho uloha v podniku

,Nakup ma z hlediska teorie i praxe vyznamny podil na pfispévku k podnikovému
uspéchu, a to z hlediska strategického i operativniho.” (Tomek, Vavrova, 2007 str.
208) Hlavni funkci nakupu je zabezpecovani materiall, surovin, zbozi a sluzeb,
prizkum trhu, identifikace a vybér dodavatele, vyjednavani a uzavirani smiuv a
vyhodnocovani dodavatelt. Nakup se veskeré obstaravani pozadavkl a potreb
snazi ziskat ve spravné kvalité, ve spravném mnozstvi, ve spravny ¢as, za spravnou

cenu a od spravného zdroje. (M. Monczka a kol., 2014)

Klicovym faktorem dobfe fungujiciho nakupu je jeho nakupni proces. Dobré
nastaveni tohoto procesu zajituje v€asné odhaleni budoucich pozadavku a potfeb,
kvalitni vyhledavani dodavatell a jejich nabidek, nominaci dodavatele a ujednani
obchodnich podminek. Je malo organizaci nebo spolecnosti, které by v dnesni dobé
neprovadely nakupni €innost. Pojem nakup prosel od minulosti velkou zménou a
dnes uz neznamena jednoduchou sménu zbozi ¢i sluzby. Jde o velmi komplikovany
postup procesu a ve velkych a modernich organizacich byva velmi ¢asto sledovan

a kontrolovan nékolika specializovanymi stranami. (Prochazkova a kol., 2018)

Dal$im dUlezitym faktorem efektivity nakupu je jeho zaclenéni do organizaéni
struktury podniku. Na nakupnim oddéleni mohou zaviset dalsi funkce podniku jako
vyroba, vyvoj, udrzba nebo rizné projekty. Za ucelem splnéni strategickych cill se
podniky neustale snazi optimalizovat organizacni zacélenéni nakupu. Zaclenéni
nakupu ale také ovliviiuje mnoho faktor( jako napfiklad velikost podniku, vyse
pozadovaného produkiu nebo sluzeb, integrace podniku do supply chain
managmentu, rozvoj podniku a rychlost mozného personalniho obsazeni. Pfi
hledani optimalizace a co nejlepSich vysledkl nakupu je zapotrebi si uvédomit, jaky
stupen centralizace nakupu zvolit. Podnik se rozhoduje mezi centralizovanym a
decentralizovanym nakupem. Pfipadnym spojenim téchto dvou pojmU mluvime o
kombinovaném (hybridnim zpUsobu). K hybridnimu zplsobu dochazi v pfipade, kdy
strategicky dulezité polozky jsou vyjednavany hromadné a jejich slou¢enim Ize
dosahnout vétsi nakupni sily. Zbylé polozky jsou zajisStovany jednotlivymi divizemi

nebo regionalnimi oddélenimi. (Prochazkova a kol., 2018)



Tabulka 1 Porovnani vyhod a nevyhod u centralizovaného a decentralizovaného nakupu

Analyzovana charakteristika Centralizovany Decentralizovany
nakup nakup
Vyjednavaci sila + -
Optimalizace zasob + -
Pruznost - +
Rychlost feSeni problému - +
Uplatnéni vlastniho know-how + -
Produktivita + -
Snizeni nakladl na opatfeni + +

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Tomek a Vavrova, 2014

K porovnani centralizovaného a decentralizovaného nakupu nam dobre poslouzi
uvedeny obrazek 1, kde Tomek a Vavrova, 2014 na jednoduchém schématu
porovnavaji tyto dva pojmy. Centralizovany nakup uplatfiuje vétsi vyjednavaci silu,
pomoci které dosahuje i lepsSi optimalizace zasob. ,,Jednotlivé divize mohou
nakupovat i z jinych zdrojd, jestlize dostanou lepsi podminky, ale obecné Fec¢eno,
centralizované nakupy vedou k podstatnym usporam.® (Kotler a Keller, 2007 str.
258) Naopak s pruznosti a fesenim problémU je na tom l|épe decentralizovany
nakup, ktery diky mensimu poctu osob zahrnutych do rozhodovaciho procesu mize
na tyto problémy flexibilngji reagovat. V oblasti uplatnéni vlastniho know-how a
produktivity se opét vice uplatiuje centralizovany nakup. Na snizovani nakladd na

opatreni se podileji oba tyto dva typy nakupu. (Tomek a Vavrova, 2014)

1.2 Nakupni chovani na B2B trhu

B2B trh patfi mezi rychle ménici se trhy. Vyznacuje se rostoucim poctem
komunikacnich kanall a rychle rozvijejici technologii. Navzdory témto slozitostem
a vyzvam zuUstava hlavnim kofenem hledani, rozvijeni a udrzovani vztaha. (Fill a
Mckee, 2012)

B2B trhy se daji rozdélit na dva primarni trhy. Pokud organizace aktivné plsobi ve
spolupraci s vice odvétvimi, mizeme hovofit o horizontalnim trhu. V pfipadé
pusobnosti organizace pouze v Uzkém specifikovaném odvétvi hovofime o trhu
vertikalnim. (Jakubikova, 2013)
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Vstup nakupu na B2B trh je specificky a ma vymezeny nakupni rozhodovaci proces.
Kupuijici i prodavajici by mél byt ve svém oboru profesional, jelikoz cely nakupni
proces ma mnoho fazi a dochazi béhem ného k obchodnim jednanim ¢i technickym
specifikacim. Nakupc€i v mnoha pfipadech o nakupnim procesu nerozhoduje sam.
Zodpovednost za schvalovani se vétsinou rozlisuje podle velikosti obchodnich
pfipadl. Z prikladl z praxe je zfejmé, Ze do nakupniho rozhodovaciho procesu se
nékdy zapojuji az Ctyfi utvary ¢i oddéleni a tfi urovné fizeni.

Kupujicich je na trhu B2B mnohem méné néz kupujicich na B2C trhu, proto se
nakupni chovani organizaci vyznamné lisSi od nakupniho chovani konecénych
zakaznikd. V nakupnim procesu organizaci dochazi k mnohem vétsim penéznim
objemlm a také je do tohoto procesu zapojeno mnohem vice lidi. Dal§im rozdilem

je mnozstvi a frekvence objednavek, organizace vétsinou kupuji za vétsi castky a

na dlouhodobégjsi smlouvy. (Pfikrylova a kol., 2019)

Toto potvrzuje ve své knize i Gary Amstrong a kol., 2017, ktery uvadi, ze nakupy
organizaci ve srovnani se spotrebitelskymi nakupy obvykle zahrnuji do rozhodovani
vice UcCastnikl a profesionalnéjsi nakupni usili. Obchodni nakupy provadeéji

vyskoleni nakupci, ktefi jsou neustale u¢eni a motivovani k lepSimu nakupovani.

Tabulka 2 Rozdily mezi nakupem konecénych zakaznikt a organizaci

Sledované atributy Spotrebitelé Organizace

Pocet nakupujicich Mnoho Malo

Iniciace nakupu Sam DalSi osoby

Hodnotici kritéria Socialni, ego a uroven uzitku Cena, hodnota a urovern
uzitku

Hledani informaci Obvykle kratké Obvykle dlouhé

Rozsah potencionalnich Nizky pocet uvazovanych Muaze byt znaény

dodavatelt dodavatell

Dulezitost vybéru Obvykle omezena Muze byt kriticka

dodavatele

Velikost objednavky Mala Velka

Frekvence objednavek Vysoka Nizka

Hodnota objednavek Nizka Vysoka

Komplexnost nakupniho Nizka az stfedni Stredni

rozhodnuti

Rozsah potiebnych Omezeny Mirny az znacny

informaci

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Prikrylové a kol., 2019

Jak uz bylo zminéno, nakupni proces ve veétSich organizacich a pfi vétsich

nakupech zasahuje do nékolika rlznych oddéleni a stupnl fizeni. To potvrzuje i
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pfipad se na B2B trhu komunikuje, tim vice stran do nakupniho procesu zasahuje.
Sam nakupéi ma vétsinou pravomoc rozhodovat sam pouze o mensich a méné

technickych projektech. (Prikrylova a kol., 2019).

1.3 Nakupni rozhodovaci proces

Nakupni rozhodovaci proces se mulze liSit v zavislosti na typu koupé. Nakup
produktu nebo sluzby v podniku poprvé predstavuje typ nové koupé. Uplné nova
specifikace pozadavku nebo potfeby predstavuje velkou pfilezitost pro noveé
dodavatele, protoze pro tento projekt v minulosti nebyl navazan zadny dlouhodoby

Vv

komunikaci a zpracovani vétsiho mnozstvi informaci.

Modifikovana koupé je v praxi svoji specifikaci a Casem méné naro¢na, nez je tomu
u nové koupé. V modifikované koupi pozaduje nakupni utvar zménu v puvodnim
produktu nebo sluzbé. Napriklad se muze jednat o zménu barvy produktu nebo o
pfidané sluzby oproti plvodni smlouvé. Jelikoz se obé strany uz dobfe znaji, mohou
se kupujici a prodavajici vice soustredit na specifikaci upravy. V nékterych
pfipadech mohou byt modifikované koupé oteviené i pro dalsi nabizejici. Kupujici

pouziva tuto strategii, aby zajistil, ze nové podminky budou konkurenceschopné.

Prima koupé je situace, kterou hlavné preferuji dodavatelé. Nakupci v této situaci
nehleda zadné nové informace ani dodavatelé. Objednavka je vytvofena a realizace
uskute€néna jako v minulych nakupech. Moznost o budouci pfimé koupi byva

vétsinou uz ujednano v predchozich obchodnich jednanich. (Lamb a kol. 2020)

Gary Amstrong a spol. (2017) ve své knize uvadi osm fazi v nakupnim
rozhodovacim procesu. NakupcCi, ktefi Celi nové koupi si vétsinou projdou vSemi
osmi fazemi nakupniho procesu. NakupCi, ktefi provadeji modifikované nakupy
mohou nékteré faze preskoCit. Nasledujici obrazek znazorniuje typickou situaci
nakupniho rozhodovaciho procesu v pfipadé nového nakupu, avsak v praxi mluze
dojit k mnohem komplikovanéjSim procesim, nez je zndzornéno na tomto

jednoduchém schématu.
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Specifikace (.

Obecny popis poZadového Vyhledani

Zjisteni potfeby  |—> potreby — produktu nebo po(;?)r:jg\?:tacalrf:Ch
sluzby
|
\4

5 . _ Specifikace Vyhodnoceni
Zadost o nabidku |—>] Vybér dodavatele —> objednavky —> vykonu

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Gary Amstrong a kol., 2017

Obr. 1 Faze nakupniho rozhodovaciho procesu

Krok 1.: Nakupni proces zacina ve spolecnosti rozeznanim problému nebo potreby,
kterou Ize uspokojit pofizenim produktu nebo sluzby. Problém nebo potfeba muize
vzniknout na zakladé internich nebo externich faktorl. Interné se napfiklad
spole¢nost muze rozhodnout uvést na trh novy produkt, pro ktery bude vyzadovat
nové vyrobni zafizeni a materialy. Dalsim pfikladem mUze byt, Ze spole¢nost neni
spokojena s kvalitou produktd, sluzbami nebo cenami souc¢asného dodavatele, a
tak se rozhodne udélat nové vybérové fizeni. Externé mize nakupdéi obdrzet nové
napady na veletrzich, reklamou na internetovych strankach nebo pfijatym

telefonatem od prodejce, ktery mize nabidnout kvalitnéjsi produkty nebo lepsi cenu.

Krok 2.: Popis potfeby popisuje veskeré dulezité Udaje o vypsaném pozadavku.
V tomto popisu by nemély chybét vlastnosti sluzby, mnozstvi potfebné polozky a

termin realizace.

Krok 3.: Technicka specifikace produktu nebo sluzby se odviji od toho, jak je
pozadavek naroc¢ny. Pokud se jedna o naro¢nou sluzbu nebo produkt, mize se na

definovani pozadavku sejit nékolik inZenyrd a konzultantd.

Krok 4.: Vyhledavani dodavatelt a prodejcl je v kompetenci nakup&iho. Nakupgéi
sestavi maly seznam kvalifikovanych dodavatell napfiklad pomoci svych internich
seznamU dodavatell, online vyhledavanim nebo zavolanim jinym spole¢nostem,
aby ziskal doporuéeni na nové dodavatele. Cim slozit&jsi je specifikace pozadavku,

tim tézsi je pro nakupci vyhledavani dodavatelu.
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Krok 5.: Po rozeslani poptavky na kvalifikované dodavatele vyzve nakupCi
dodavatele k predloZeni svych nabidek od dodavatell. Nakupéi stanovuje termin
odevzdani nabidek. Po obdrzeni nabidek probiha vyhodnoceni nabidek. V této fazi
mohou byt konzultovany s dodavatelem veSkeré technické specifikace, aby se
nakupujici ujistil, ze dodavatel toho zadani pochopil a mohl na zakladé toho spravné

nacenit svou nabidku.

Krok 6.: Tym nakupniho oddéleni po posouzeni véech navrht ma nyni za ukol zvolit
ze svého seznamu budouciho dodavatele. Pfi rozhodovani o vybéru dodavatele je
zapotiebi zahrnout do rozhodovani mnoho obchodnich atributll. Mezi tyto atributy
patfi kvalita sluzeb a produktl, reputace, véasny termin dodani, komunikace, etické
chovani firmy, a hlavné konkurenceschopné ceny. Na zakladé v§ech téchto atributt

urcuje nakup nejlepsiho dodavatele.

Krok7.: Pfed finalni nominaci dodavatele mize nakup provést obchodni jednani
s preferovanymi dodavateli. V obchodnim jednani se snazi nakup vyjednat lepSi
ceny a podminky. Spole¢nost se rozhoduje, zda si zvoli jednoho nebo vice
dodavatell. Timto si pojistuje, ze v pfipadé jednoho vypadku bude mit vice zdrojl

dodavek.

Krok 8.: Posledni fazi je posouzeni vykonu dodavatele. V této fazi je nakupem
kontrolovan vykon vybraného dodavatele. Toto posouzeni mize vést nakupujicino
k pokracovani, k upravé nebo dokonce i k odstoupeni od smlouvy s dodavatelem

v pfipadé neplnéni vyjednanych vykon.

Jak uz bylo zminéno, jedna se o jednoduchy model nakupniho rozhodovaciho
procesu, ktery muze byt v praxi mnohem komplikovanéjsi a kupujici nemusi
jednotlivé faze procesu dodrzet, jak je tomu na uvedeném schématu.
(Gary Armstrong a kol., 2017)
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Tabulka 3 Porovnani jednotlivych nakupnich tfid v nakupnim procesu

Nakupni tridy

Nakupni faze Novy | Modifikovany | Pfimy

nakup nakup nakup
Rozpoznani problému X mozna ne
Obecny popis potieby X mozna ne
Specifikace produktu X X X
Hledani dodavatele X mozna ne
Kolekce prfedbéznych navrhl od dodavateld X mozna ne
Vybér dodavatele X mozna ne
Specifikace objednavacich postupu X mozna ne
Hodnoceni vykon( dodavatele X X X

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Kotler a Keller, 2007

1.3.1 Management nakupu strategicky a operativni

Podle Prochazkové a kol. 2018 se nakup od padesatych let minulého stoleti zacal
znacéné vyvijet. Kvuli velkému nedostatku zbozi probihalo zasobovani ,,za kazdou
cenu‘. Postupem ¢asu a vyvojem prumyslu se nakup kolem Sedesatych let zacal
vice zamérovat k cenovym porovnanim a lidé zacali o funkci nakupu vice premysilet.
V sedmdesatych letech si podniky zacaly ¢im dal vice uvédomovat, ze funkce
nakupu se vyrazné podili na hospodarském vysledku a mnoho osob zacalo tuto
funkci ve svém podnikani fidit. Osmdesata léta vedla k rozdéleni ukoll mezi nakup
a logistiku. Devadesata |éta pfichazi s vétsi orientaci na okoli a v modernim nakupu
vyrazné rostla konkurence. Podniky zalinaji nakup =zafazovat do svych
dodavatelskych retézcl a snazi se o co nejvétsi posilnéni ve vytvoreni vztahu
s dodavateli. Nakup ses stal podnikovym utvarem, ktery spolupracuje s rdznymi

oddélenimi a utvary a svou funkci podporuje ekonomickou uspésnost podniku.
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Zasobovani za kazdou cenu I
Cenové orientovany nakup l

Rizeni materialového hospodafstvi

Zasobovaci logistika \

Nakupni marketing

Partnerstvi s dodavateli Supply chain management

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Prochazkova a kol., 2018

Obr. 2 Vyvoj nakupniho managementu od roku 1950 aZ po souc¢asnost

V minulosti byl nakup bran pouze jako operativni ¢innost a postupem ¢asu moderni
podniky zacinaji nakup chapat také jako strategickou funkci podniku. MGzeme tedy

definovat nakup strategicky a nakup operativni.

Nakup strategicky analyzuje potreby nakupu, sleduje aktualni vyvoje ekonomiky na
trhu, rozhoduje o typl strategii v pfipadé obchodnich pfipadl, tvofi plan
nakupovanych zasob, rozhoduje o konec¢nych cenach a dodavatelich, hodnoti
dodavatele a zajistuje dlouhodobéjsi spoluprace. (Prochazkova a kol. 2018)
Strategicky nakup se soustfedi hlavné na stézejni projekty a jejich potencialni
dodavatele, protoze pravé tyto dva faktory mohou mit v dlouhodobéjSim horizontu
velky vliv na naklady podniku, kvalitu svych produktll a na findini hospodarsky

vysledek podniku. (Synek a Kislingerova, 2010)

Nakup operativni zajistuje veskerou operativni ¢innost jako objednavani, vytvareni
objednavek a smluv, zajistuje jednodussi pozadavky, eviduje zasoby a komunikuje
s dodavateli. Funkci obou pojmu Ize vidét na zjednoduseném obrazku, kde funkce

operativniho nakupu jsou Sedé vyznacené.
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Tvorba nakupnich
cilt a konceptu

Poznani potfeb Situacni analyza strategického planu
nakupu
Poptavka, jednani s Specifikace Analyza nakupnulho
. , trhu, dodavtelll a
dodavatelem, pozadavku a terminy .
g q Y dodavatelské
hodnoceni nabidek potreby .
strategie
Objednavka a ukoly s Dodavka interni Hodn?cenl ,
Y . dodavatel(, analyzy
ni spojené logistika

obratl a spotieb

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Prochazkové a kol., 2018

Obr. 3 Zobrazeni funkci operativniho x strategického nakupu

1.3.2 Strategicky nakup a jeho €innosti

Poznani potreb a situa¢ni analyza

Prvni fazi strategického nakupu je poznani potfeb a situacni analyza. Nakup se
ucastni vyvoje nebo konstrukce a podili se tak na vyznamnych rozhodnutich pri
stanoveni potfeby. Po poznani potreb nasleduje situacni analyza. Hlavnim cilem
této faze je posoudit vSechny mozné ovlivaujici faktory nakupu, kterym se bude
potfeba vénovat pfi ur€ovani nakupni strategie. Strategicky nakup v této fazi
analyzuje nakupni trh ovlivhhovany vnéjSimi faktory. Toto zahrnuje i zjisténi slabych
a silnych stranek, které mohou mit dopad na cely nakupni proces. Jde o podobnost
SWOT analyzy, ale pouze zamérenou na nakupni proces. Hlediska, ktera je potreba

zhodnotit znazorni nasledujici obrazek. (Prochazkova a kol., 2018)
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Makrookoli

Meziokoli

Stakeholderi

( SWOT )

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Prochazkové a kol., 2018

Obr. 4 Oblasti situacni analyza strategického nakupu

Tvorba nakupnich cili a konceptu strategického planu nakupu

Na zakladé provedené situacni analyzy, se muze podnik zacit vénovat ureni
nakupnich cilt a celkovému konceptu strategického planu nakupu. Je zapotiebi,
aby podnik pfi téchto rozhodnutich respektoval podnikovou strategii a strategickée

cile. Nasleduijici obrazek uvede spravné priklady nakupnich cill.

Vyrobek Servis Plate!)m Komunikace Dalsi
podminky
*Kusova vytoba eRozsiteni eOrientace na *Zlepseni a *Vyhledani
elnovace garanci pevné ceny zrychleni kooperaci
oSpickové eZlepeni eProdlouzeni komunikace s eZvyseni
vyrobky dodavek platebnich dodavateli exkluzivity
nahradnich dil{ termind

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Prochazkové a kol., 2018

Obr. 5 Priklady nakupnich cild podniku
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Dosahovani téchto nakupnich cill je pro podnik velmi dllezité. Pomoci téchto
nastavenych cill se ukaze, jak je aktualni nastaveni nakupniho procesu efektivni.
Dosazenim stanovenych nakupnich cild pfispivd nékupni oddéleni

k ekonomickému prospéchu celého podniku. (Prochazkova a kol., 2018)

Analyza nakupniho trhu, dodavateli a dodavatelské strategie

Analyza nakupniho trhu pfedstavuje transparentni sledovani nakupnich trhd, kde se
sleduji trzni struktury, Sife trhu a zmény dominantnich dodavatell na trhu.
Vysledkem této analyzy je seznam dodavatell, ktery se podle pFislusnych kritérii
dale redukuje. (Synek, 2011)

K analyze téchto dodavatell muze poslouzit napfiklad dodavatelska matice, pomoci
které Ize urcCit strategicky vyznamné dodavatele. Pomoci této matice podnik ziska
prehled, jak s jednotlivymi dodavateli jednat. Nasledujici obrazek zobrazuje tuto

dodavatelskou matici.

2 | ° | LEVERAGE Suppliers STRATEGIC Suppliers
K] (vlivni dodavatelé) (strategicti dodavatelé)
] ROUTINE Suppliers BOTTLENECK Suppliers
£l (bezproblémovi (uzkoprofilovi
E e dodavatelé) dodavatelé)

nizké vysoké

Supply risk (riziko dostupnosti)

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Prochazkové a kol., 2018

Obr. 6 Dodavatelska matice

Jak je vidét z obrazku dodavatelské matice, posuzuji se dva faktory, a to riziko
dostupnosti a vliv na zisk nebo naklady podniku. Faktor vlivu na zisk nebo nakladui

uréuje, jaky dopad ma dodavatel na vykonnost podniku. Riziko dostupnosti je faktor,
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ktery mUze podnik ohrozit v dodani produktu nebo sluzeb. (Prochazkova a kol.,
2018)

Hodnoceni dodavatelli a analyzy obratt
Posledni fazi strategického nakupu je hodnoceni dodavatell a analyzy obratl.
Podnik dodavatele mUze hodnotit podle svych vnitropodnikovych procest nebo

napriklad pomoci SWOT analyzy. (Prochazkova a kol., 2018)

Podnik by mél své dodavatele vyhodnocovat a sledovat na zakladé pozadavkd,
které jsou pro jeho &innost oznaceny jako rozhodujici. Témi napfiklad muze byt
spinéni kvalitativnich pozadavkl, konkurenéni ceny, fizeni se terminy realizace,
splnovani certifikatl a norem. Po vyhodnoceni téchto kritérii se dodavatelé fadi do
téchto tfi skupin:
A. Kvalifikovany dodavatel, zpUusobily dodavat produkty a sluzby bez jakychkoliv
problému
B. Caste&né zplsobily dodavatel, u kterého se vyskytly malé nedostatky, ale na
finalni kvalitu koneénych produktt nebo sluzeb nemaji viiv
C. Dodavatel, ktery neni zpusobily realizace, ma zavazné nedostatky v kvalité

produktu nebo sluzeb

Ohodnoceni by mélo také probihat u novych dodavatelll. Podnik by se mél vést

seznam dodavatell, kde tyto vSechny statusy ohodnoceni uvidi. (Veber, 2007)

1.4 E-commerce

E-commerce vzniklo spojenim informacnich systému, telekomunikaéni technologie
a obchodnim prostfedim. Poskytuje skvélé misto pro realizaci obchodnich
transakci. Jde o komplexni systém obchodujici s produkty, sluzbami a informacemi
pomoci pocCitatovych siti v€etné verejné sité jako je internet. E-commerce poskytuje
velkou efektivitu a spolehlivost v riznych obchodnich transakcich. Zavedeni
e-commerce predstavuje pro obé obchodni strany mnoho vyhod. Mezi hlavni
vyhody pro nakupujici patfi veét$i vybér produktl a sluzeb, vice dostupnych
informaci, ziskani lepsich konkurenénich cen, sniZzeni nakupnich nakladu, lepsi a

efektivnéjsi komunikaci s prodavajicimi. (Kumar a Sareen, 2011)

20



E-commerce je bézné rozdélen na zakladé povahy transakce nebo vztahu mezi
zuCastnénymi subjekty. E-commerce se déli do téchto kategorii:

e B2B — Business-to-business

e B2C - Business-to-consumer

e B2B2C — Business-to-business-to-consumer

e B2G - Business-to-goverment

e (2B - Consumer-to-business

e (C2C - Consumer-to-consumer

e B2E — Business-to-employee

e G2G - Government-to-government

e G2E - Government-to-employey

e G2C — Government-to-citizen

K provadéni e-commerce a lepsSimu fizeni svého dodavatelského fetézce je
zapotiebi aby podnik mél zavedenou elektronickou vyménu dat EDI. EDI systémy
vyuzivaji kombinaci pocitatli a komunikaénich zarizeni, pomoci kterych mohou
podniky provadét bezpecné a spolehlivé transakce elektronicky. Systém EDI se
pouziva také knakupu zasob a sledovani zasilek. Tento proces probiha
standardizovanym prfenosem elektronické dokumentace, ktera ovéfuje stav
transakce, zaznamenava podminky transakce a zpracovava objednavku. EDI
zlepSuji efektivitu a podporuji ekonomicky prospéch podniku, avsak jejich zavedeni

muze byt velmi nakladné. (Manzoor, 2010)

1.4.1 E - procurement

Nakupni proces na B2B trzich je posledni dobou vyznamné ovliviiovan pokrocilymi
informacnimi technologiemi. E-procurement v poslednich letech nabyva na
vyznamnosti. Diky online technologiim si obchodnici mohou mezi sebou udrzovat
trvalé vztahy se zakazniky, sdilet marketingové informace, prodavat produkty nebo

sluzby a poskytovat okamzitou zakaznickou podporu.

E-procurement obecné vede Kk efektivnéjSimu nakupovani, snizuje transakéni
naklady a zkracuje dobu mezi objednavkou a doruc¢enim. Elektronicka evidence
také napomaha k odstranéni naro¢ného papirovani a pomaha spolec¢nosti lépe

sledovat veSkeré nakupy a uspory. Rapidné stoupajici on-line nakupovani s sebou
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nese i mozné problémy. Nakupni organizace pomoci internetu stavi proti sobé co
nejvétsi pocet dodavatell za Ucelem vétsi konkurence a na zakladé toho dosazeni
lepsi ceny. Tyto strategie mohou nékdy vést k naruseni vztahl se svymi zndmymi

dodavateli. (Gary Armstrong a kol., 2017)

Elektronické zadavani zakazek muze probihat riznymi zpUsoby. Jednou z nich je
zalozeni vlastnich nakupnich stranek, kam dodavatelé musi svou spolecnost
zaregistrovat, aby se mohli ucastnit elektronickych vybérovych fizeni. Dalsi
moznosti je provadéni e-aukci, ve kterych jsou dodavatelé vyzvani k boji 0 obchod.
E-aukci také mulUzeme rozumét jako: ,on-line vybér dodavatele ve sdileném
webovém prostiedi, kde na zvefejhiovanou nejlepsi nabidku nékterého z dodavatel(
mohou ostatni zu€astnéni dodavatelé vybéru reagovat zlepsovanim svych
nabidek.“ (Milan Kaplan, 2007, str. 14) ZdcCastnit se online e-aukce je mozné
odkudkoliv na svéte, staci k tomu pouze chytré zarizeni. E-aukce se v dnesni dobé
primarné nakupCimi vyuzivaji v pfipadé finanéné velkého vybérového fizeni,
pomoci které si nakupujici mGze vytvofit predvybér potencionalnich dodavatell.
(Gary Armstrong a kol., 2017)

E-procurement muUze podnik provozovat také pomoci nakupnich ERP software
platforem. Tyto ERP software platformy automatizuji ulohy dodavatelského fetézce,
které souviseji s Fizenim nakupu, vyhledavanim dodavatell, vytvarenim
objednavek, fakturaci a udrzovanim optimalniho mnozstvi zasob. Pomoci téchto
platforem je zefektiviiovana komunikace mezi zucastnénymi subjekty, jako jsou
pracovnici nakupu a dodavatelé. ERP znamena “enterprise resource planning”
neboli planovani podnikovych zdroji. Systém ERP je méné o planovani, ale spise
slouzi kintegraci informaci a obchodnich procest mezi rlznymi oblastmi a

oddélenimi v podniku. (Sagegg a Alfnes, 2020)
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Podle internetového serveru SelectHub, ktery se specializuje na vyhodnocovani a
porovnavani systémovych aplikaci a platforem pro rlzna odveétvi, se v aktualni dobé
nejvice vyuzivaji tyto nakupni platformy:

e Coupa Procurement

e Oracle Services Procurement

e SAP Ariba

e Basware

e Workday Spend Management Software

e Precoro

e Zycus

e Tradogram

e |valua

e GEP SMART

VétSina téchto platforem si klade za cil zajistit nejsnazsSi nakupovani
v kazdodennich procesech. Zaméruji se na dosazeni plné transparentnosti, kontroly
a fizeni nad svymi vydaji. Mezi kliCové funkce téchto platforem patfi sledovani
rozpoCtl, sprava vydaju, detekce podvodl a obstaravani nakupnich pozadavku.
Jejich moderni design usnadnuje pfijeti zaméstnanci v ramci celého podniku.
Server SelectHub hodnotil vSechny zminéné platformy podle kritérii jako sledovani
rozpocétu, spravy smluv a objednavek, analyz a report, spravy faktur, produktovych
katalogl, spravy nakupnich objednavek, vytvareni pozadavkl, vyhledavani
dodavatell, sledovani rozpoétl, sprava dodavatell, mobilniho propojeni a
integrace. Podle celkového vyhodnoceni vS8ech téchto kritérii odbornici
ze SelectHub oznacili jako nejlepsi nakupni platformu Coupa Procurement. Tato
platforma bude detailngji vysvétlena praktické casti této zavérecCné prace.
(SelectHub, 2022)

1.4.2 Trendy v oblasti nakupu pro budouci roky

Nakup do budoucna potifebuje novou perspektivu zamérenou na maximalizaci
vztahU s tfetimi stranami, inovaci, integrace, spoluprace a vykonu zaloZzenych na
datech. Ve svété je vétSina nakupnich transakci dostupna pouhym stisknutim
tlaitka a zaméstnanci ani samotna organizace a jiné odborné utvary v pozici zadale

jiz nebudou ochotni akceptovat tézkopadny nakupni proces a rozsahla zpozdéni.
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Organizace se budou muset integrovat a umoznit pro své nakupni oddéleni efektivni
nakupovani prostfednictvim digitalnich platforem a velkych datovych analyz. Podle
provedeného vyzkumu skupiny KMPG by se nakupni organizace v pfistich letech
rozhodnou pro masivni digitalizaci svého nakupniho procesu, tak aby zajistili pro
své nakupni oddéleni podniku nasledujici body:

e Digitalni integrace

e Transparentnost nakupniho procesu

e Kompletnimu propojeni systému a podnikovych dat

e Automatizace transakci, smluv a objednavek

e Zajisténi uzsiho vztahu s dodavateli, win-win situace pro obé strany

e Big data k informovani a rozhodovani pfi velkych a strategickych projektech

e Prediktivni Al pro pfedpovidani zmén a rizik

e Automatizace nakupnich rozhodnutich

(KPMG, 2022)
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2 Prakticka Cast

2.1 Predstaveni spoleénosti SKODA AUTO a. s.
SKODA AUTO a.s. byla zalozena roku 1895 dvéma zakladateli panem Vaclavem

Laurinem a Vaclavem Klementem, po kterych je také aktualné pojmenovan nejlepsi
stupen vybavy ve vozech Skoda v modelech Superb, Kodiag a Octavia. Tento
podnik je nejvétsim vyrobcem automobilll v Ceské republice a sidli v Mladé
Boleslavi. Dalsi své Ceské zavody ma také ve Vrchlabi a v Kvasinach. Kromé
8eskych zavodd jsou vozy Skoda vyrabény také na Slovensku, v Indii a Ciné

v tovarnach koncernu Wolkswagen.

Jiz delSi dobu je mladoboleslavska automobilka nejvétsi Ceskou firmou podle trzeb.
Déale je nejvétSim exportérem a také se fadi mezi jednoho z nejvétSich
zaméstnavatell v Ceské republice, kde zaméstnava kolem 35 tis. zaméstnancu.
Firma navazuje na spoleénost Laurin & Klement, ktera se v roce 1925 stala soucasti
strojirenského koncernu Skoda a.s. v Plzni. V roce 1991 se SKODA AUTO a.s. stala
soucasti némeckého koncernu Volkswagen Group, ktery také pod sebe fadi

automobilové znacky jako Audi, Porsche, Seat, Man, Lamborghini a dalsi.

Jak uz bylo zminéno, SKODA AUTO a.s. je nejvétsi &eskou automobilkou a
momentalné ve svém portfoliu ma 35 modell v rlznych vybavach a motorovych
specifikaci. NejnovéjSim produktem ve své nabidce je Cisté elektricky pohanéna
SKODA ENYAQ iV, ktera je historicky prvnim &eskym elektromobilem. SKODA
AUTO a.s. méa hierarchickou organizacni strukturu, kde v C&ele stoji pfedseda
predstavenstva a pod sebou ma Cleny predstavenstva za jednotlivé oblasti.
(SKODA Storyboard, 2022)

Klaus Zellmer
CEO

Christian Schenk Martin Jahn Michael Oeljeklaus Johannes Neft Maren Graf Karsten Schnake
Financea IT Prodej a marketing Vyroba a logistika Technicky vyvoj Lidé a kultura Nakup

Zdroj: Vlastni zpracovani pomoci interniho zdroje

Obr. 7 Organizaéni struktura SKODA AUTO a.s. k 09/2022
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2.2 Nakup ve spoleénosti SKODA AUTO a.s.

Nakup ve spoleénosti SKODA AUTO a.s. ma na starost zajistovani vyrobniho a
reziiniho materialu, sluzeb a investiénich celki pro potieby SKODA AUTO a.s.
Hlavnimi cili je smluvni zajisténi dodavek a snizovani jakychkoliv nakladl, a to za
U&elem maximalizace zisku. Oblast nakupu — B ve spole¢nosti SKODA AUTO as.
se déli do dvou hlavnich kategorii, a to na nakup vyrobni a nakup nevyrobni.
Mezi vyrobni nakup spadaji oddéleni:

e BN — Nakup nabéhy novych produktu

e BM — Nakup kovy

e Bl — Nakup interiér

e BX — Nakup exteriér

e BC — Nakup konektivita

Mezi nevyrobni nakup spadaji oddéleni:
e BS - Globalni fizeni série nakup
e BW - Value Engineering
e BA —VsSeobecny nakup

V této praktické ¢asti bude popsan a analyzovan zminény BA — VVSeobecny nakup,

kde také autor této zavérecné prace absolvoval svou povinnou staz.

2.3 Vs$eobecny nakup ve spoleénosti SKODA AUTO a.s.

VSeobecny nakup (BA) zajistuje veskeré sluzby a ostatni aktivity nevyrobniho
charakteru. Spada sem napfiklad nakup investi¢nich celkl, nahradnich dill pro
stroje a zafizeni, vyvojové a marketingové sluzby. Hlavnim cilem vseobecného
nakupu je snizovani nakladl a zajistovani smluvnich dodavek. Dale ma na starost
aktivity souvisejici s recyclingem a prodejem nepotfebného vyrobniho Srotu,
materialu a investicniho majetku. V neposledni rfadé stanovuje a optimalizuje
strukturu dodavatel v ramci koncernového procesu. Ve vSeobecném nakupu
kazdé nakupni oddéleni spolupracuje s konkrétnim odbornym utvarem. Napfiklad
oddéleni nakupu vyvojovych sluzeb spolupracuje s odbornym utvarem vyvoje,
nakup zajistujici logistické potfeby spolupracuje s odbornym utvarem vyroba a
logistika. Pro spravné zajisténi nakupniho procesu a dosazeni dobrého finalniho

vysledku v podobé vytvoreni objednavky nebo uzavreni smlouvy, je nezbytné, aby
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utvar nakupu s konkrétnim odbornym utvarem spolupracoval a byl ve velmi blizkém
kontaktu. Odborny utvar je v pozici, ktery ma za ukol stanovit technické zadani,
provést technické vyhodnoceni nabidek a na zakladé toho vytvofit navrh zadani
sluzby nebo produktu, které potfebuje. Ukolem nakupu je najit vhodného
dodavatele, provést co nejlepsi nakupni strategie a obchodni jednani, zajistit sluzbu
nebo produkt v pozadované kvalité a ¢asu za co nejlepSich podminek. VSeobecny
nakup je rozdeleny do 6 tfipismenkovych oddéleni, jediné oddéleni BAD — Nakup
sluzeb a logistickych potieb se Cleni na dalsi dvé Etyfpismenkové pododdéleni a to
BAD/1 — Nakup industridlnich sluzeb a logistiky a BAD/2 — Nakup IT, marketingu a
travel mgmt. Oddéleni BAR — Real Estate Asset a Travel MGMT je jako jediné
nenakupni oddéleni a ma na starost navrhovani a design kancelarskych ploch,
kompletni podporu pfi zajistovani pracovnich cest tuzemskych i zahrani¢nich,
carsharingovy program SKODA Click a autopujéovnu, zajisténi kancelafskych
potieb, reprografickych sluzeb a AV techniky. BA/1 — Nakup investic vyroby vozu
zajistuje montazni zafizeni, svarovaci linky, lisovaci naradi. BA/2 — Nakup vyroby
agregatu a infrastruktury ma v kompetenci vystavby silnic, vyrobni haly, nabytek,
parkovaci plochy, ruéni naradi a vozidla. BA/3 — Nakup vyvojovych sluzeb zajistuje
vyvojové sluzby vozidel, vyvoj elektrickych systému, vyvoj komponentd, vizualni
koncepty a také vyvoj divize motorsportu. BA/4 — Datové analyzy a procesni
centrum slouzi jako systémova podpora a také nové se stara o optimalizaci BTM a

CTM procesu.

BA
Vseobecny nakup

BA/1 BA/2 BAD BAR
3 3 Nékup vyroby ki B/.’\/3. ich B,A/4 , Nékup sluZeb a Real Estate Asset
Nakup vyroby agregatl a Nakup Ivyvvcgovyc | Datove’analyzy, logistickych aTravel
vozil infrastruktury sluze procesni centrum potieb Management

Zdroj: Vlastni zpracovani pomoci interniho zdroje

Obr. 8 Rozdéleni vSeobecného nakupu (BA)
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2.3.1 Rozdéleni obchodnich pfipadl podle hodnotové hranice

Nakupni proces se ve vSeobecném nakupu déli do tfech kategorii podle velikosti
¢astky obchodniho pfipadu a kazda kategorie kvuli jiné hodnotové hranici ma jiny
postup pfi schvalovani, v potfebné dokumentaci a v objednavani sluzby nebo
produktu. Toto rozdéleni je primarné rozdeéleno za ucelem lepsi produktivity nakupu,
jelikoz napfiklad ATM nakupci zpracovavaji velké obchodni pfipady, na které je
dulezité si pripravit nakupni strategie a obchodni jednani zde trvaji mnohem déle
nez napfiklad oproti malym CTM pfipadim, na které je potfeba pouze vystavit
objednavku a primarné se posilaji na objednavaci automat. Rozdéleni obchodnich
pfipadu ve véeobecném nakupu je nasledujici.

e ATM (A-Teile Management) je nakupni proces pro obchodni pfipady v
celkové hodnotové hranici nad 50 001 EUR. Vysledkem vybérového fizeni je
objednavka nebo smlouva.

e 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.

e CTM (C-Teile Management) slouzi k hromadnému zpracovani mensich

pozadavkl na objednavku v celkové hodnotové hranici do 10 000 EUR.

Na nasledujicich grafech jsou zobrazené data ze vSeobecného nakupu z nové
zavedeného interniho analytického systému Celonis. Prvni graf zobrazuje mnozstvi
provedenych jednotlivych objednavek za rok 2021. Mnozstvi CTM objednavek
tvofilo v roce 2021 78 % z celkového poctu provedenych objednavek. Nakupni
management si do pfistich let stanovil cil tyto CTM objednavky co nejvice
eliminovat, protoze neprochazi velkému kontrolnimu fizeni a mohou v tomto
mnozstvi tvofit pro nakup velké neprojednané naklady. Na druném grafu jsou
zobrazené celkové objemy objednavek, kde je jasné viditelné, ze ATM objednavky

tvofi nejvetsi objemy, i presto, ze jejich pocet je nejmensi.
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Pocty objedndvek 2021
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Zdroj: Vlastni zpracovani interni systém Celonis

Obr. 9 Pocty objednavek ve vSeobecném nakupu v roce 2021

Nakupni objemy 2021

5%

= ATM = BTM = CTM

Zdroj: Vlastni zpracovani interni systém Celonis

Obr. 10 Nakupni objemy ve vSeobecném nakupu v roce 2021

2.3.2 Informacni systémy a platformy ve vSeobecném nakupnim
procesu

Odborny utvar v pozici zadatele primarné pracuje v systémech EBP a AEPS. AEPS
je zkratka pro systém slozeny ze dvou modull:  Editor pozadavkl (AE) a Price
Mirror (PS)“. AEPS je soucasti procesu planovani a nakupu spoluprace pro
komplexni systémové podporovany pozadavek a pofizovani systému, strojU,
investicnich statkli a sluzeb, véetné online komunikace s dodavatelem

prostfednictvim skupinové obchodni platformy. Existuje systémova sit’ se systémy
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GLOBE (nakupni systém) a RfQA (nastroj pro vybérova fizeni na online platformé
pro uchazece). Systém EBP slouzi k vytvoreni objednavacich navrhi. Po vytvoreni
ON v tomto systému pfechazi ON do schvalovaciho fizeni. Kazdy odborny utvar ma
svého ekonoma, ktery tento ON vytvari. Cim vy$§i hodnota, tim vice schvalovatel(i
je ve schvalovacim fizeni. ON musi projit tfemi kategoriemi schvalovani. Nejprve
ON schvaluje sam ekonom, dale se ON presouva do vécné rezie, kde dochazi ke
schvaleni odbornymi koordinatory a vedoucimi z konkrétniho odborného utvaru.
Poslednim krokem je controlling rezie, kde se ovéruje, zda na tento pozadavek jsou
dostupné volné finanéni prostfedky. Po schvaleni véemi pfislusnymi stranami se ON

navrh zobrazi nakupcimi ve své zasobé v systému SAP.

Prace nakupcich na vseobecném nakupu spociva ve dvou hlavnich systémech
GLOBE a SAP. Systém GLOBE (Group Procurement Global Sourcing of Production
Equipment and Systems) je koncernovy systém, ktery je napojen mezi vSechny
automobilky spadajici pod Volkswagen Group. V tomto systému je povinné vést
veskeré obchodni pfipady nad 50 001 EUR, kde se vede cely poptavkovy a
vyjednavaci proces az po finalni prezentaci pro koordinatory nakupnich oddéleni a
schvalovacimu managementu na grémiich. Tento systém slouzi nakupcimu
k detailnimu pfehledu vSech svych obchodnich pfipadlu. Jsou zde evidovany
veskeré potfebné dokumenty, pfijaté nabidky od dodavatell a také vSechna kola
cenovych jednani. V systéemu GLOBE se také vytvari finalni prezentace, ktera je
propojena s aplikaci excel. Nakupéi si musi pomoci této prezentace svUj obchodni
pfipad obh3jit a ukazat vysledky obchodniho pfipadu. Systém SAP slouzi ke
sledovani objednavacich navrht od odborného Utvaru a nakupéi v tomto systému
vytvari findlni uzavfeni obchodnich pfipadl po odprezentovani a schvaleni
prislusnym grémiem v podobé objednavky nebo ramcové smlouvy. Propojeni téchto
systémld a jednotlivych zucastnénych stran celého nakupniho procesu je
znazornéné na nadchazejici procesni mape. Detailni popis nakupniho procesu

jednotlivych typld obchodnich pfipadl bude vysvétlen pozdé;i.
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Obr. 11 Procesni mapa vseobecného nakupniho procesu
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Dale je zapotfebi objasnit pouzivané terminy a dokumenty, které vznikaji v pribéhu
vSeobecného nakupniho procesu a jsou zobrazené v procesni mape. VSe zacina

vytvofenim technického zadani.

Technické zadani (Lastenheft) je dokument, ktery si vytvari OU a je potfebny pro
poptavkové fizeni. V technickém zadani je detailné popsan pozadovany popis
dodavky nebo vykonu, ktery odborny utvar pozaduje. Je potieba zde uvést jaky je
stavajici stav, jaké pozaduje reSeni a také terminy realizace. Na zakladé dobre
vypracovaného technického zadani od odborného utvaru mize dodavatel spravné
nacenit svoji nabidku. Dale OU zalozi pripad v systému AEPS, kde vyplni zakladni
data o pozadavku a mUze zde jesSté pred zac¢atkem nastartovani poptavky vybrat
preferované dodavatele. Poté OU zasila piipad ze systému AEPS nakup&imu do
sytému GLOBE, kde se nakupcimu pfipad objevi ve své nakupni zasobé. Nakup
ma za ukol doplnit do seznamu dodavateld doplnit co nejvice dalSich
potencionalnich dodavatell, ktefi tento pozadavek mohou zprostfedkovat. Po
odeslani poptavky maji dodavatelé stanoveny termin na odevzdani nabidek. Nakup

pFijaté nabidky posild k OU na technické vyhodnoceni.

Technické vyhodnoceni je &innost, kterou vede dany OU po pfijeti nabidek
nakupem. Nakup tyto nabidky zasila OU k technickému vyhodnoceni. Odborny
utvar vede s potencionalnimi dodavateli technicka jednani na zakladé kritérii nebo
parametrll, které stanovil ve svém technickém zadani. Vystupem technického
vyhodnoceni je vyhodnoceni nabidek a vytvofeni navrhu zadani
(Vergabevorschlag). Vystup vyhodnoceni je OU povinen dodavateli sdélit i
v pfipadé, pokud je technicky nevyhovujici. Nakup ma vyhrazené pravo

nedostateéné a netransparentni navrhy vratit OU k prepracovani.

Navrh zadani (Vergabevorschlag) je dokument, ktery je povinnou soucasti véech
obchodnich pFipadd nad 10 000 EUR. Tento dokument vystavuje OU spolu
s technickym vyhodnocenim nabidek. Navrh zadani obsahuje informace o vSech
potencionalnich dodavatelich a nabidkach, které byly obdrzeny. Je povinné zde

uvést nabidky od technicky vyhovujicich firem tak i od technicky nevyhovuijicich
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firem. Dale musi byt uvedeno, ze kdy nabidky pochazi a jejich celkova hodnota.
Pokud OU rozhodne o né&jaké firmé& na zakladé jejich nabidky, Ze se jedna o
technicky nevyhovujici firmu, tak navrh zadani musi obsahovat vysvétleni z jakého
ddvodu jsou nabidky technicky nevyhovuijici a jaké kritérium nebo jaky parametr
nebyl spinén. Nad 50 000 EUR musi navrh zadani obsahovat podpis vedouciho,

razitko se jménem a oznadeni OU.
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2.3.3 Nakupni proces obchodnich pfipadid ATM nad 50 001 EUR

Technické
zadani

AEPS

Poptéavka

Nabidky

Technické
vyhodnocenf
nabidek

Objednavaci
navrh

Obchodni
jednani

« 0U specifikuje sviij pozadavek na sluzbu nebo produkt pomoci technického zadani

\
« 0U vytvori obchodni ptipad v systému AEPS, vytvoreny obchodni pfipad se
nakupcimu promitne do systému GLOBE
J
\
¢ Ndkup stanovi okruhu dodavateld, rozesle online poptdvky a stanoveni terminu
odevzdani nabidek
J

» Dodavatelé vypracuji nabidku do terminu odevzdani nabidek. Nakup predava
nabidky odbornému utvaru na technické vyhodnoceni

* OU vede technickd jednani s dodavateli na zakladé kritérii / parametr
specifikovanych v technickém zadani

¢ Odborny Utvar vystavi objednavaci navrh se schvalenim v systému EBP

¢ Ndkup vede obchodni jednani

—  J J
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\
¢ Nakup prezentuje obchodnich pfipad u schvalovaciho grémia podle hodnotové
Schvalovaci hranice pfipadu
grémia J
\
* Nakup vystavi objednavku nebo ramcovou smlouvu
Objednavka
J
\
o Uctérna zajistuje proplaceni faktury
Fakturace
J

Zdroj: Vlastni zpracovani pomoci internich zdrojd

Obr. 12 ATM nakupni proces

ATM obchodni pripady spadaji do hodnotové hranice nad 50 001 EUR. Jedna se o
nejvetsi pripady, které mohou dosahovat i nékolika miliond EUR. O velkych
pfipadech se d& také mluvit jako o strategickych, které piedstavuji pro SKODA
AUTO a.s. vyznamnou dulezitost. Témto velkym obchodnim pfipadidm se nakupéi
vénuji nékdy i nékolik mésicl, jelikoz se jedna o velké objemy, které se uzaviraji na
del$i dobu. Je dulezité, aby jejich strategii a cenovému projednani bylo vénovano

maximalni usili.

Vse zacina vytvorenim technického zadani u odborného utvaru, ktery si zde
specifikuje v8echna kritéria pozadavku nebo potteby. OU dale zalozi
v koncernovém systému AEPS novy obchodni pfipad. V tomto systému uvede
veskera zakladni data a potrebné informace, které slouzi nakupu pro provedeni
poptavky. OU také zde vytvofi cenovy rozpad, podle kterého si pieje, aby

dodavatelé své nabidky nacenili a mlze vybrat preferované dodavatele.
Dale dochazi k pfevzeti AEPS pfipadu do nakupniho systému GLOBE a ke startu

poptavky nakupem. Na zakladé poptavkovych dokladl (technické zadani) nakup

doplni do seznamu poptavanych dodavatell dals$i potencionalni dodavatele, ktefi
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by pozadovany pozadavek na objednavku mohli také provést. Tomuto seznamu se
také fika Bieterliste a je v kompetenci nakupu BA. NakupCi po doplnéni dalSich
dodavatell posila tento seznam poptavanych dodavatelll na schvaleni svému
nakupnimu koordinatorovi za dané nakupni pododdéleni vSeobecného nakupu. Po
schvaleném seznamu dodavatel( koordinatorem, mlze nakupci rozeslat poptavku

na dodavatele.

Dodavatelé na vytvoreni nabidek maji vzdy termin na vypracovani nabidek. Tento
termin uréuje nakup, OU mlze pouze termin navrhnout. Pfedpoklad pro zahrnuti
nabidky do vybérového fizeni je, aby nabidka byla alespon v rozpracované formé
s koneénou predpokladanou celkovou cenou. Poté co nakup obdrzi nabidky, zasila
je pres systém GLOBE zpét OU do systému AEPS k technickému vyhodnoceni. Po

odeslani nabidek k technickému vyhodnoceni, nesmi nakup obdrzet zadné nové.

OU vede technické vyhodnoceni piijatych nabidek, kde si ovéfuje, zda firma
opravdu nacenila vse podle technického zadani. Také vede technicka jednani, aby
se ujistil, ze potencionalni dodavatel, pochopil technické zadani spravné. Vystupem
technického vyhodnoceni jsou vyhodnocené nabidky a vytvoreny navrh zadani
(Vergabevorschlag), ktery obsahuje véechny poptané dodavatele a je zde uvedeno,
zda prosli €i neprosli technickym vyhodnocenim. V navrhu zadani musi byt uvedeny
i technicky nevyhovuijici nabidky a jejich zdlvodnéni, v jakém parametru nebyly

splnény.

Objednavaci navrh je tvoren odbornym utvarem v systému EBP. Tomuto
objednavacimu navrhu se také velmi asto fika ,kosik®. Tento objednavaci navrh se
po vytvoreni a schvaleni véemi urenymi osobami nasledné promitne nakupCimu
do své nakupCi zasoby v systému SAP. V objednacim navrhu nalezneme
informace, ohledné ¢eho se pozadavek na objednavku tyka a jaka osoba
z konkrétniho utvaru je zadatelem této objednavky. Dale je zde zobrazen prehled
polozek, jejich mnozstvi, cena a datum dodani. Objednavaci navrh také poskytuje

informaci o nejlevnéjsi cenové nabidce, dodavateli a celkové sumé.

Po technickém vyhodnoceni vede nakup s technicky vyhovujicimi firmami

obchodni jednani a strategie. Tato obchodni jednani se mohou vést nékolika
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zpUsoby a muUze byt vic kol obchodnich jednani. Nej¢astéjsim typem jednani je
online jednani pomoci jednaciho protokolu, ktery si nakupcCi vygeneruje v systému
GLOBE. Nakupci si zde urci strategii a vSem firmam na které jde jednaci protokol
nastavi targetovou hodnotu, na kterou by si pral cenové nabidky stahnout. DalSim
typem muze byt jednani po telefonu nebo osobné, ale i tyto typy musi byt zapsany
v jednacim protokolu. Poslednim a velmi u€innym nastrojem na snizovani cen je
pomoci koncernového systému GPS ON, ktery slouzi k zapojeni dodavatell do
aukci a poskytuje tak transparentni souboj dodavatell o zakazku. V tomto systému
je nékolik typu aukci, pro které se nakupci rozhodne na zakladé své vedené
strategie. Ve vSech aukcich musi byt uvedeno, zda se jedna o koneéné cenové
jednani ¢&i nikoli. VSichni dodavatelé musi mit stejnou targetovou hodnotu a

aukéniho jednani se musi zucastnit minimalné dve firmy.

Po projednani nakup prezentuje svUj obchodni pfipad pro schvalovaci grémia, kde
si svUj pfipad musi obha3jit. Pfipady se dle hodnotové hranice pfipadu schvaluji na
rlznych Urovnich managementu:
e 0d 50001 EUR do 250 000 EUR jsou pfipady schvalovany ATM nakupCim a
koordinatorem za dané nakupni pododdéleni (Direkt Vorgange)
e o0d 250001 EUR do 1 000 000 EUR jsou pfipady schvalovany na lokalnim
grémiu BA, schvaleni za ucasti dvou vedoucich nakupu, popf. 1 koordinatora
a 1 vedouciho
e o0d 1000001 EUR do 3 000 000 EUR se pripady schvaluji na koncernové
urovni Pre-meeting, kde jsou vedouci véeobecného nakupu, ale z koncernu
VW
e 0d 3000 001 EUR jsou pfipady prezentované na koncernové urovni CSC za

ucasti ¢lena predstavenstva véeobecného nakupu za koncern VW

Po schvaleni obchodniho pfipadu vytvofi nakup v systému SAP jednorazovou
objednavku nebo ramcovou smlouvu, ze které se nasledné délaji odvolavky
podle skute¢né odvedenych vykonu. Oba typy finalizace se realizuji z vytvofeného
ON odbornym utvarem, ktery se vytvoril v systému EBP a po schvaleni se promitne
nakupCimi do své zasoby v SAPu. V pfipadé vytvorfeni objednavky a schvaleni
prislusnym schvalovacim fizenim putuje objednavka k dodavateli prostfednictvim

nové zavedené OHUB (Online Orders Non-Seires Material) aplikace, ktera
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umozriuje véem zaregistrovanym partnerum pfijimat objednavky elektronicky. V této
aplikaci ma dodavatel moznost elektronicky pfijatou objednavku pfijmout nebo
odmitnout. Po objednani a provedeni realizace dodavatelem pfichazi fakturace,
ktera je uz v kompetenci uctarny. Ramcova smlouva zajistuje obchodni pfipady, kdy
se nejedna o jednorazovou akci. Tato ramcova smlouva je ohraniCena maximaini
kone€nou cenou a platnosti, do které odborny Utvar mdze tento typ smlouvy Cerpat.
Ramcové smlouvy se hodné vyuzivaji napriklad na nakupnim oddéleni BA/3 (nakup
vyvojovych sluzeb), protoze vétSina vyvojovych sluzeb je rozdélena do nékolika
stanovenych €asovych milnikl, a proto se vyplati tyto realizované sluzby vzdy
odvolat z ramcové smlouvy po skute¢né odvedené praci. Ramcova smlouva je
tvofena nakup€im v systému SAP a bohuzel v aktualni situaci neni z elektrizovana

a je zde po vytisknuti potfeba ruéni podpis a nasledné se k dodavateli zasila postou.

Fakturace uz neni v kompetenci nakupu a o zauc¢tovani a zaplaceni faktury se stara
U&etni oddéleni FRK — U&tarna kontokorent(l. Avéak nékdy se stava, ze dodavatelé
faktury zasilaji faktury na nakupci, se kterymi byli v pribéhu nékupnich jednani.

V tomto pripadé nakupdCi fakturu pouze preposle na toto ucetni oddéleni.
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2.3.4 Nakupni proces obchodnich pripadi BTM od 10 001 do 50 000

EUR
« poptavku provadi OU
, +0U zajisti od dodavatell technicky vyhovujici nabidky.
Nabidky
« OU vystavi ON se schvalenim v EBP. K objednacimu navrhu pfikladd4 pFipravené nabidky
od dodavateld.
Objednavaci| ® 0U pfikladd také navrh zadéni (Vergabevorschlag)
navrh ¢ Pfilohou navrhu zadani musi byt detailni cenové srovnani y
y,
~
* Nakup vede cenové jednani, provede kontrolu dokladl a nejcastéji vede online cenové
Obchodni | jednani pomoci jednaciho protokolu
jednani )
~
» Nakup vystavi objednavku, kterd jde elektronicky pres koncernovy OHUB k dodavateli
Objednavka
J
a
v  Dodavatel realizuje zakazku
Realizace
zakazky J
~
e Pijatou fakturu od dodavatele uctarna proplati
Fakturace
J

Zdroj: Vlastni zpracovani pomoci internich zdroj

Obr. 13 BTM nakupni proces

BTM obchodni pfipady jsou v hodnotové hranici od 10 001 EUR do 50 000 EUR.
Tyto pfipady nemusi byt vedeny v koncernovém systému GLOBE, jelikoz jejich
hranice nepfesahuje 50 000 EUR a mohou byt schvaleny nakuplim a
koordinatorem (Direkt Vorgange). U BTM pfipadl musi byt vytvofen odbornym
utvarem navrh zadani (Vergabevorschlag). U objednacich navrhi pod 50.000 EUR

(BTM) nemusi byt navrh zadani podepsany vedoucim, pokud je pFilohou
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vystaveného objednaciho navrhu, ktery prosel schvalovanim v systému EBP.

Nakupni proces BTM je méné narocny, nez je tomu u ATM procesu. Start poptavky
a vyzadani si technicky vyhovujicich nabidek je v kompetenci OU. Po ziskani
nabidek OU v systému EBP vytvafi ON se schvéalenim v tomto systému. Dal$im
krokem je vytvorfeni navrhu zadani (Vergabevorschlag), které je povinné pro
vSechny obchodni pfipady nad 10 001 EUR. Poté pfipad se pfipad odesila spolec¢né
s témito dokumenty nakupimu do své zasoby v systému SAP. Jelikoz pfipad
nepresahuje hodnotovou hranici 50 000 EUR neni potreba vytvaret pfipad také
v systému AEPS jako tomu je u ATM pfipadl. Nakupéi si zkontroluje, zda ve své
zasobé u pfipadu ma vSechny pozadované dokumenty a poté nastartuje cenova
jednani. Tato cenova jednani jsou u BTM pfipadl zpravidla provadény pomoci
jednaciho protokolu, kde jsou uvedené informace o dodavateli, ceny sluzby Ci
produktu, Cislu ON, ¢eho se pozadavek tyka, Cislo a datum nabidky, typ a datum
dorudeni a také v neposledni fadé zde jsou uvedeny obchodni podminky SKODA
AUTO a.s. V8echny tyto informace nakupci vyplni a jednaci protokol s targetovou
hodnotou zasila na dodavatele e-mailovou komunikaci. Dodavatel ma povinnost
v tomto jednacim protokolu potvrdit své kone¢né rozhodnuti o cené a dokument
hlavné podepsat. Po obdrzeni potvrzeného jednaciho protokolu muze nakupéi
konecné vytvorit jednotlivou objednavku v SAPu, ktera po schvaleni pomoci
elektronického systému OHUB putuje k dodavateli. Po realizaci zakazky zasila
dodavatel fakturu na ucetni oddéleni FRK, které si tuto fakturu zauctuje a provedeni

zaplaceni faktury.
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2.3.5 Nakupni proces obchodnich pripadi CTM do 10 000 EUR

~\
* poptavku provadi OU
i * 0U si vy#4ada od dodavatele technicky vyhovujici nabidky
Nabidky
J
« OU ve svém systému EBP vytov¥i objedndvaci navrh, ktery se promitne nakupéimu do A
své zasoby v systému SAP
Objednavaci| k objednavacimu navrhu je priloZena technicky vyhovujici nabidka od dodavatele
navrh * k objedndvacimu navrhu u CTM neni potieba pfikladad navrh zadani (Vergabevorschlag) J
¢ nakup zkontroluje, zda jsou v systému uvedeny potiebné dokumenty a vystavi A
objednavku pomoci automatu nebo noveé také chatbotu, ktery umi i automatizované
_ ) vyjednavat
Objednavka | o \ytvorend objednévka jde elektronicky pres koncernovy OHUB k dodavateli )
~
¢ dodavatel realizuje zakazku
Realizace
zakazky J
~
e prijatou fakturu od dodavatele Uctarna proplati
Fakturace
J

Zdroj: Vlastni zpracovani pomoci internich zdrojd

Obr. 14 CTM nakupni proces

CTM proces se fadi mezi nejméné narocny z prvnich dvou zminovanych, jelikoz jde
pouze o pozadavky na objednavku do 10 000 EUR. Nakupni management spolu
s IT oddélenim vyvinuli nové chatbota, ktery umi piné automatizované s dodavateli
vyjednavat obchodni pfipady jak v eském, tak anglickém jazyce. Chatbot
momentalné shromazduje veskeré pozadavky na dodavatele po dobu 5 dni, aby
tyto pozadavky pak vyjednal vramci jednoho jednani. CTM objednavky
z provedené analyzy ze systému Celonis tvofi 78 % z celkového poctu vytvorenych
objednavek za rok 2021. Aktualnim cilem je tyto malé objednavky eliminovat i
presto, ze jde pouze o objednavky do 10 000 EUR, kazdopadné jejich mnozstvi je

tak velké, ze jejich celkovy pocet predstavuje pro nakup podstatné financni naklady.
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2.4 Best practices v nakupnich procesech a platformach

V praktické ¢asti byl také proveden pruzkum nakupniho procesu a nakupnich
platforem s jinou spole¢nosti s cilem dosazeni optimalni analyzy a moznych navrhu
na zlep$eni aktualniho véeobecného nakupniho procesu ve SKODA AUTO a.s.
Porovnani bylo provedeno s firmou LEGO Production s.r.o0. V této spolecnosti byl
proveden hodinovy rozhovor s nakup&im z oddéleni nevyrobniho nakupu IT sluzeb.
Bohuzel z dvodu dodrzeni ochrany podnikovych procest nemohli byt zverejnény
vsechny interni informace. Diky tomuto rozhovoru byla objevena nakupni platforma,
kterou vramci digitalizace zaCinaji vyuzivat velké spoleCnosti také

z automobilového prdmyslu.

Spoleénost LEGO Production s.r.o. déli svoji oblast nakupu do téchto kategorii:
e |IM&S — nakup sluzeb a materialu nevyrobniho charakteru
e Resin — ndkup materialu na LEGO elementy
e Packaging — nakup obalovych materiall
e PEM - nakup externich elementu
e Capex a MRO - nakup stroju a nahradnich dilt
e Shopper Marketing — nakup marketingovych produktl k podpoie prodeje

e Shopper Marketing services — nakup marketingovych sluzeb

Z vy$e uvedenych oddéleni je nejvice nakupnich objemU realizovano v oddéleni
nakupu IM&S, které spada to kategorie nevyrobniho nakupu. Nakupni oddéleni
IM&S se v LEGO Group déli do péti pododdéleni. Témi jsou Facility, ICT, Travel
and Distribution a Professional services. IM&S se dale také déli do tfi hladin — lokalni
tym, regionalni tym a globalni tym. Lokalni tym ma v kompetenci zajisténi potreb
daného lokalniho vyrobniho zavodu, kde také sidli. Regionalni tym podporuje
zajisténi hlavnich kancelari, obchodnich kanceléfi a zaroven vyjednava s
dodavateli, ktefi zasahuji do vice regiont. Globalni nakupni tym pracuje na
mezinarodni urovni a ma na starost veskeré globalni dodavatele. Nakupni procesy
v LEGO Production s.r.o. jsou stejné jako v LEGO Group. Rozdily se vSak mohou
naskytnout v jednotlivych aplikovanych politikdch nebo procedurach, které se
v kazdé LEGO poboéce mohou trochu liSit. Nakupni proces v LEGU je sestaven ze
6 jednotlivych procesl. V porovnani se vseobecnym nakupnim procesem

SKODA AUTO a.s. miizeme vidét, Ze jednotlivé kroky jsou velmi podobné a zde na
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konkrétnim schématu jsou pouze zahrnuty do vétsSich celkd a v praxi je velmi
podobny tomu, jak by nakupni proces mél vypadat. Jednotlivé body nakupniho

procesu jsou z vetsiny interpretovany jako doporucené postupy.

L . Prazkum trhu a Y . Vykon vybérového - Rozvijeni dodavateld
Porozuméni internim P Vytvoreni nakupni L Implementovani e
M o stavajicich ) fizeni, vyjedndvani a a méfeni jejich
pozadavkiim o strategie K dodavatele ) N
dodavatell podpis smlouvy vykonnosti

Zdroj: vlastni zpracovani pomoci diplomové prace — Analyza procesti IM&S Lego Production s.r.o.

Obr. 15 Nakupni proces spoleénosti Lego Production s.r.o.

Co se ty¢e nakupnich systému a platforem, tak se LEGO Group v poslednich letech
vydala na cestu transformace a digitalizace nakupu, aby zlepsila zpUsob nakupnich
procesU a interakci s jejimi dodavateli. Vybrali si nakupni platformu Coupa, pomoci
které mohou posilit vztahy s jejimi dlvéryhodnymi dodavateli prostfednictvim
nového zpUsobu prace a nakupniho software. V minulosti v LEGO Group zadny
nakupni software nebyl. Nebyl zavedeny ani zadny e-sourcing ¢i e-aukce. Veskera
vybérova fizeni probihala klasickou formou sdileni a vyhodnocovani nabidek
pomoci e-mailové komunikace. (Barbora Krapkova: Analyza nakupnich procesu
IM&S LEGO Production s.r.o., 2019)

2.4.1 Nakupni platforma Coupa

Platforma Business Spend Management (BSM) spole¢nosti Coupa poskytuje
mnoho moznosti jak pro uzivatele systému, tak také pro dodavatele a nabizi
uzivateldm provadét veskeré obchodni aktivity na jednom misté s predem
integrovanymi aplikacemi. Coupa poskytuje uzivatelim, zakaznikim, spravcim a
IT tymUm snadnost pouziti a flexibilitu, kterda napomaha k optimalnimu chodu

nakupniho procesu.

43



Supply Chain
Design & Planning

Inventory Strategic
Management Sourcing

PROCURE ‘ INVOICE

Suppliers Contract
& Risk EXPENSE/ Management
Spend Analysis
Treasury Contingent
Management Workforce

App Marketplace

APPLICATIONS

Zdroj: Coupa

Obr. 16 Coupa BSM platforma a propojeni vsech aplikaci

Jak je vidét z obrazku, BSM platforma se déli do Ctyi hlavnich kategorii, a to
Procure, Invoice, Expense a Pay. Hlavni, kterou se budeme zabyvat, je kategorie
Procure. Tato aplikace nabizi viditelnost a kontrolu nad vSemi vydaji spojenymi
s nakupem. Diky propojeni v celé spoleCnosti je dostupna pina viditelnost vSem
zUc€astnénym osobam nakupniho procesu a diky tomu Setfi zaméstnancim spoustu

¢asu.
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Nakupni funkce

Aplikace Procure nabizi uzivatelim spoustu velmi uziteCnych funkci. Funkce
Statement of Work (SOW) nabizi Zadatelm flexibilni formulare pro zadavani
spravnych dat pro pozadované sluzby, zasilat technicka zadani a podrobnosti o
praci online a je zde mozné sledovat dodavky a vykon sluzeb. Dale aplikace Procure
nabizi sledovani vydaju v porovnani s rozpodty v redlném case, které pomaha
nakup&im zjistit, zda je schvaleny dostateCny rozpocet. Vyznamnym plusem je
urychlené schvalovani. Coupa software umoznuje schvalovaci workflow spravovat
i pomoci mobilnich zafizeni. Pomoci mobilu bude tedy mozné sledovat stavy
nakupnich pozadavkl a schvalovat nebo odmitat obchodni pfipady odkudkoliv na
sveté na jakémkoli zafizeni, to je velmi uzite¢né, jelikoz se velmi Casto stava, ze
schvalovaci manazefi jsou ¢asto na jednanich nebo na sluzebnich cestach a tato
funkce jim muze schvalovani velmi uleh¢it. Dalsi velmi uzite¢nou funkci je Spend
Guard. Tato funkce pomoci umélé inteligence Al a strojového uéeni je schopna
automaticky odhalovat chyby a podvody v ramci v8ech obchodnich vydaji. Coupa
strategic sourcing je asi nejpfinosnéjsi funkce pro nakupni oddéleni, které nabizi
nakupu velké moznosti v hledani novych potencionalnich dodavatell pomoci kritérii
jako typu sluzby nebo produktu, hodnoceni a také dle geografického hlediska. Vétsi
konkurence ve vybérovém fizeni v praxi znamena lepsi vyjednani konecné ceny.
Samoziejmosti je také sledovani zasoby nakup&iho a management veskerych
vytvorfenych smluv, pro které je vytvorené centralni ulozisté Contract Managementu,

kde |ze snadno dohledat vSechny vytvofené smiouvy.

Cloud a propojeni s ERP systémy

Coupa je pomoci cloudu propojena do BSM jadra. BSM platforma poskytuje
centralni cloudové centrum, ktera podnik pfes Coupalink mUze propojit se stovkami
on-line trhy, s technologickymi partnery, s poskytovateli plateb, s vlastnim IT
prostfedim a s mnoho dalSimi systémy. Nabizi snadné pfipojeni k ostatnim
systémim podniku. Ma otevienou systémovou architekturu, ktera umozni pfimy
pfistup k rychlé integraci ke stavajicimu IT prostfedi s dalSimi podnikovymi procesy.
Coupa diky své otevienosti nabizi propojeni s ERP systémy jako SAP, Oracle nebo
NetSuite. (Coupa, 2022)
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2.4.2 Coupa procurement software v praxi

Coupa software se taky vyznamné zacina pouzivat v automobilovém pramysiu.
Jednou ze spolecnosti, ktera tento software zacala vyuzivat je spole¢nost Lear
Corporation. Lear je jednim z piednich svétovych dodavatel automobilovych
sedadel a elektrickych systému s provozni historii vice nez 100 let a zaméstnava
kolem 165 000 tisic zaméstnancu. Automobilovy primysl je odvétvim s nestalou
poptavkou a silnym trznim tlakem. Aby spolecnost Lear uspokojila své zakazniky,
provozuje nekolik pobocek v konkrétnich zemich pro vétSinu OEM vyrobcu, jako
jsou Audi, BMW, General Motors a také jiz zmifovana SKODA AUTO a.s., ktefi

spoléhaji na Spickové elektrické systémy a sedadla spolecnosti Lear.

V odvétvi suzovaném makroekonomickymi vlivy a neustdle se ménicimi
technologickymi trendy hledala spole¢nost Lear rfeseni, jak sjednotit své procesy,
racionalizovat své vydaje a Iépe slouzit svym zakaznikdm. Lear zacal spolupracovat
se spole¢nosti Coupa na zlepseni stavajicich BSM procesu pro jeho 257 lokalit do
jedné platformy, aby pfinesla udrzitelnou hodnotu pro firmu a jeji zakazniky.
Hlavnim cilem spoleénosti Lear bylo zviditelnit vydaje a zefektivnit procesy zadavani
zakazek. Vedouci tym chtél, aby se Lear stal agilnéjSi a efektivnéjsi spolecnosti a
udrzela si uznani jako dodavatele pro inovativni auto dily a elektronické systémy.
Spolec¢nost Lear propoijila svych 10 ERP systému s platformou Coupa pro soudrzny

a intuitivni zazitek jak pro koncové uzivatele, tak pro IT pracovniky.

Diky stoprocentnimu pfijeti ze strany uzivatel( ziskala spole¢nost Lear viditelnost
vydaju ve vysi vice nez 1,5 miliardy dolard. Lear implementovala Coupa software
na 189 mistech za méneé nez 2 roky. Béhem pouhého jednoho a pul roku predstavil
Lear Coupa v témer 75 % ze svych 257 pobocek, coz predstavuje 29 riznych zemi
s rUznymi ménami a vladnimi pfedpisy. S Coupou dosahuje Lear v Evropé
vyznamného uspéchu. Ruéni procesy zadavani zakazek a schvalovani zadosti byly
zcela odstranény. Transparentnost vydaju se vysplhala z 0 USD na vice nez 0,5
miliardy USD. (Coupa, 2022)
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3 Popis stavajici situace a navrhy na zlepseni ve vSeobecném
nakupnim procesu SKODA AUTO a.s.

3.1 Popis stavajici situace

Nakupni management véeobecného nakupu ve SKODA AUTO a.s. se v souéasné
dobé snazi své nakupni procesy zlepSovat a zefektiviiovat. Jednim z dobfe
fungujicich prikladl je nové vyvinuty chatbot, ktery umi plné automatizované sam
projednat a také nasledné objednat veskeré CTM obchodni pfipady mezi 5 000
EUR az 10000 EUR. Po provedeném popisu a porovnani s jinou nakupni
platformou je v aktualnim v8eobecném nakupnim procesu SKODA AUTO a.s. stale
prostor pro vétsi rozvoj uzivatelsky privétivejsiho prostiedi v nakupnich systémech,

automatizace a digitalizace.

Po popisu v$eobecného nakupniho procesu SKODA AUTO a.s. je vidét, ze cely
nakupni proces je od poptavky az po finalni objednavku zapotrebi vést v nékolika
systémech a aplikacich. Nakupni proces je veden ve 4 hlavnich aplikacich. Zadatelé
z pozice odborného utvaru pracuji v systémech EBP a AEPS. NakupcCi pracuji
s platformou GLOBE a systémem SAP. Dalsi funkce jako napfiklad sledovani
datovych analyz nebo vyhledavani vhodnych dodavateld musi nakupéi vyuzivat
v jinych samostatné oddélenych aplikacich. Systémova nakupni platforma GLOBE
je koncernovy systém pro evidenci nakupnich pfipadld v hodnotové hranici nad
50 000 EUR. Tento systém je uzivatelskym rozhranim velmi naro¢ny a zastaraly,
coz se potvrzuje i u nové pfichozich nakupcich, kterym trva opravdu dlouhou dobu,
nez se snémeckym koncernovym systémem nauci pracovat. V pfipadé
nefunkénosti nebo chyb v této nakupni platformé jsou nakupéi odkazovani na
koncernovou technickou podporu do VW, kde hlavni IT tym fidi chod této nakupni
platformy. V praxi je to velmi neefektivni proces, jelikoz nakupCi mohou Cekat na
obchodniho pfipadu. Nakupci v GLOBE s propojenou aplikaci MS Excel vytvari
prezentace pro schvalovaci meetingy. Tvorba téchto prezentaci muze byt
v nékterych pripadech velmi zdlouhava, pokud se jedna o vice polozkové obchodni
pripady. Nakupci zde musi ru¢né vytvofit a zobrazit kompletni cenovy rozpad vSech

firem se vSemi koly cenovych jednani.
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Prostor pro zefektivnéni a urychleni se najde také u BTM procesu. BTM pfipady se
fadi do hodnotové hranice do 50 000 EUR. Tyto obchodni pfipady nejsou evidovany
v nakupni platformé GLOBE a nakupéi tak vidi pouze objednavaci navrhy ve své
zasobé SAP, které byly vytvofené zadateli v systému EBP. Tyto pripady musi
nakupcCi cenové projednavat pomoci jednaciho protokolu. Tento krok neni nijak
zautomatizovan, jelikoz nakupci musi veskeré informace, které bude projednavat
do tohoto jednaciho protokolu v podobé dokumentu MS Word ru¢né vyplnit. Pokud
je v BTM vybérovém fizeni vice dodavatell, nakup¢i musi vSéechny ruéné vytvorené
jednaci protokoly na kazdého dodavatele zvlast zaslat e-mailovou komunikaci, a
tak ztraci pfehled o rozeslanych dokumentech. Casto se stava, ze dodavatelé tyto

e-maily ve své schrance piehlédnou a nakupéi je tak znovu musi urgovat.

Ramcové smlouvy jsou tvofeny nakupcim v systému SAP. Tvorba ramcoveé smlouvy
muze v nékterych pfipadech zabrat nakupéimu hodné ¢asu, pokud se jedna o
hodné polozkovou sluzbu nebo projekt. Pfi tvorbé ramcové smlouvy je zapotiebi
vyplnit dulezité Udaje jako informace o projektu, Zadatelich, pravnich vztazich,
dodate¢nych platebnich podminek a zvlastnich ujednanich. Nejvice &asové
naro¢né je vyplnéni cenové rozpadu daného projektu. V ramcovych smlouvach
byva celkova suma za pozadovany projekt vétsinou rozdélena do neékolika polozek,
pomoci kterych si pak odborny utvar déla odvolavky. V praxi napfiklad na nakupu
pro vyvojové sluzby se mize jednat i o sto padesat polozZek, u kterych je zapotfebi
ruéné vyplnit vyjednané ceny. Ramcové smlouvy zatim nepodl€éhaji zadnému
elektronickému schvalovani a po vytvofeni musi byt vytistény a ru¢né podepsany.
Fyzickeé zajisténi podpist mlze byt Casto zdlouhavé, jelikoz v zavislosti na velikosti
obchodniho pfipadu jsou opravnénymi osobami k podpisu vzdy jiné osoby a u
velkych pfipadd jsou zapotiebi podpisy koordinatorl nebo vedoucich. Nasledné

jsou podepsané ramcové smlouvy zasilany postou na dodavatele.
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3.2 Navrhy na zlepseni

Zadatellim, kontrolnim orgdnim, nakup&im a vrcholovému nakupnimu
managementu by velmi usnadnilo sjednoceni téchto vyuzivanych ERP systémU do
jedné platformy, ktera by i tak poskytovala mnohem vétsSi transparentnost a
prehlednost vSech pozadavkl, schvalenych rozpoétl, dodavateld a objednavek.
Jednim z hlavnich navrhu je zavedeni nové BSM nakupni platformy, ktera by
vSechny tyto ERP systémy sjednotila. Velmi dobrou volbou by byla Coupa
Procurement platforma, ktera jiz byla zminéna vyse jak v teoretické, tak i praktické
casti. Coupa Software je velmi dobfe hodnocena pro vyuziti v automotive sektoru,
coz potvrzuje Coupa i na svych internetovych strankach, kde predstavuje jako svého
nového zakaznika automobilku BMW Group. Coupa Procurement software se
vyznacuje snadnou integraci a prijeti jinych ERP systému jako je napriklad SAP.
Nabizi cloudové centrum a spoustu modernich a automatizovanych nakupnich
funkci. Schvalovani pozadavkl nebo objednavek nabizi také ze své mobilni
platformy, coz je velmi efektivni funkce pro opravnéné schvalovaci organy. Tato
platforma rovnéz nabizi unikatni sourcing dodavateld, coz by nakupu SKODA AUTO
a.s. pomohlo k ziskani vétsi konkurence mezi dodavateli. AvSak tento navrh je na
realizaci velmi naroény a investiéné nakladny. SKODA AUTO a.s. podiéha
procestim z VW Group, a proto pro tento krok by se musel rozhodnout cely globalni
nakup VW Group a Coupa Procurement platforma by tak byla zavedena do vSech

automobilek koncernu VW Group.

Dalsim navrhem na zlepSeni v systétmu GLOBE je =zajisténi propojenosti
vygenerovanych cenovych hladin s predvytvofenou $ablonou k prezentovani
obchodnich vysledkl. Nakupéi ma moznost si jednim kliknutim vygenerovat do
excelovského formatu cenovou hladinu, kde jsou zobrazeni vSichni dodavatelé a
jejich rozpad nabidek na jednotlivé pozice ve vSech kolech jednani. Nakupcim by
velmi urychlilo tvorbu prezentaci, kdyby zde byla i takova moznost, jako tomu je u
cenovych hladin. NakupcCi by si zde pouze doladil grafické prvky a uz by nemusel
ruéné doplhovat nebo kopirovat cenové rozpady dodavatelll do své prezentace.
Dale je v GLOBE zapotfebi zajistit lepsi vyhledavani uzavienych prfipadl. Kazdy
nakupc€i musi ve své prezentaci ukazat funkeni porovnani, kde porovnava aktualni

pfipad s minulymi stejnymi nebo podobnymi pfipady. Aktualni hledani je velmi

49



neefektivni a systém GLOBE pfi zadani kliCovych slov poskytuje pfi vyhledavani
velmi nerelevantni vysledky. Je zapotfebi zajistit lepSi naprogramovani tohoto
vyhledavaciho nastroje, tak aby nakupCi nestravil hledanim nékdy i nékolik hodin

jako tomu je doposud.

Dale je zapotfebi vice zautomatizovat proces BTM obchodnich pfipadu, to jsou
pfipady od 10 000 EUR do 50 000 EUR. Tyto obchodni pfipady jsou projednavany
pomoci ru¢né vyplnénych jednacich protokoll a nasledné jsou zasilany e-mailovou
komunikaci. Jednim z navrhu je tyto pfipady v hodnotové hranici od 10 000 EUR do
50 000 EUR vést v systému GLOBE, kde je moznost pro nakupci generovat jednaci
protokoly, jak je tomu u ATM pfipadu. Avsak toto feseni by také nebylo moc
efektivni, jelikoz v pfipadé BTM pripadl nejsou dodavateli poskytovany skoro zadné
slevy a vzdy vétsinou potvrdi cenu ze své nabidky. Druhym navrhem je zavedeni
automatizovaného chatbota, jak je tomu u CTM obchodnich pfipadt. Chatbot by
automaticky tyto BTM pfipady projednal a nasledné objednal a nakupci by tak svij

¢as mohli vénovat velkym strategickym ATM obchodnim pfipadim.

Posledni navrhy na zlepSeni se budou tykat ramcovych smluv. Jak uz bylo zminéno,
ramcové smlouvy se vytvari v systému SAP. Tvorba jedné ramcové smlouvy mlze
nakup&imu trvat mezi deseti az triceti minutami, ¢asova naro¢nost zavisi na tom,
kolik cenovych pozic zde nakup&i musi vyplnit. V praxi mize nakupcéi vyplnit
ramcovou smlouvu o jedné pozici nebo také v Fadu stovek (nej¢astéji u vyvojovych
sluzeb). Proto autor navrhuje zajistit propojeni mezi systémy GLOBE a SAP, pomoci
kterého by nakupc€i mohl veskeré projednané pozice a polozky do této ramcové
smlouvy automaticky vlozit. Dale nakup&i musi vyplnit dulezité texty jako pravni
vztahy, zvlastni ujednani, dodatecné platebni podminky a dalSi. Tyto texty nakupci
vklada pres specialni Ciselné transakce. Jelikoz se tyto texty objevuji v kazdé
ramcoveé smlouve, bylo by efektivni uz tyto texty do smluv pfednastavit tak, aby je
nakupCi nemusel kazdou tvorbou ramcové smlouvy porad vkladat. U ramcovych
smluv se také navrhuje zavést elektronické schvalovani a odesilani podepsanych
smluv k dodavateli pres koncernovy Order Hub, jako tomu je u objednavek.
Elektronické schvalovani by usetfilo nejen spoustu ¢asu, ale ramcové smlouvy by

se nemusely tisknout, coz by také vedlo k velké Uspore zdroju.
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Zaver

Bakalarska prace se zabyvala tématem na zmeény v nakupnich procesech s

ohledem na rostouci vyznam digitalizace a e-commerce.

V teoretické ¢asti za pomoci odborné literatury a internetovych zdroju je objasnén
pojem nakup a jeho uloha v podniku. Déle bylo vysvétleno nakupni chovani na B2B

trhu, nakupni rozhodovaci proces a pojmy jako digitalizace a e-commerce.

V praktické Casti bylo cilem popsat aktualni stav vS§eobecného nakupniho procesu
ve spolednosti SKODA AUTO a.s a na zakladé prizkumu a analyzy aktualné
pouzivanych nakupnich platforem navrhnout navrhy na zlepSeni. Na zakladé
pruzkumu aktualné vyuzivanych nakupnich platforem bylo navrzeno vyuziti nakupni
platformy Coupa Procurement, ktera je vhodnou volbou pro spole¢nosti plsobici
v automobilovém sektoru a splfiuje veskera potfebna kritéria pro efektivni nakupni
proces. Tato platforma ma otevifenou systémovou architekturu a nabizi velmi
rychlou integraci s aktualnim IT prostiedim firmy a sjejimi vyuzivanymi ERP

systémy jako je napriklad SAP.

Jelikoz SKODA AUTO a.s. spada pod VW Group musi se fidit i jejich stanovenymi
nakupnimi procesy. Proto by Coupa Procurement musela byt zavedena do celého
globalniho nadkupu VW Group. Tento navrh by byl velmi investicné a Casové
nakladny, proto byly doporu¢eny navrhy na zlepseni i v aktualnich vyuzivanych
nakupnich systému a aplikacich, které by nakup&im mohli zjednodusit jejich
kazdodenni nakupni aktivity a umoznit jim se tak vice soustredit na velké a

strategické projekty.

Digitalizace a e-commerce v posledni dobé velmi nabyva na vyznamnosti.
Konkurenéni podniky si toto uvédomuiji a investuji do nakupnich platforem v ramci
digitalizace tak, aby zajistili pro svoji organizaci a zaméstnance co nejefektivnéjsi
nakupni proces. Oblast nakupu je ve velkych podnicich soucasti supply chain
managementu a nedostate¢na investice do této oblasti se v budoucnu mize znaéné

projevit na rychlosti celého dodavatelského fetézce.
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