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Seznam pouzitych zkratek a symboll

AG — Aktiengesellschaft, v prfekladu akciova spolecnost

Al — Artificial Inteligence, uméla inteligence

CNOK — Cesko Némecka Obchodni Komora

CVUT — Ceské Vysoké Ugeni Technické v Praze

DAM- DEPRAG SCHULZ GMBH u. CO. KG

DCZ- DEPRAG CZ as.

GMBH - Gesellschaft mit beschranker Haftung, spole€nost s ru¢enim omezeni

ISO — International Oraganization for Standardization, mezinarodni organizace pro

normalizaci
KWp — Kilowatt-peak

MBA — Master of Business Administration, magistr fizeni obchodu nebo obchodu



Uvod

Cil bakalarské prace se zaméfuje na analyzu interkulturni komunikace pfi nakupnim
rozhodovani mezi Ceskou dcefinou spolec¢nosti DEPRAG CZ a.s. a jeji némeckou
matefskou spole¢nosti DEPRAG SCHULZ GMBH u. CO. KG, s ohledem na vliv

celosvétové pandemie.

Teoreticka Cast se vénuje kulturnim standardim &eskonémecké komunikace
a predstaveni skupiny podniku DEPRAG. Tento podnik je svétovym vyrobcem
pneumatického ruéniho nafadi, Sroubovacich montaznich systému a automatizace.
Ma dlouholetou tradici, je zarukou dobré kvality a spolupracuje mimo jiné napfiklad
s firmami, jako je Skoda Auto, Audi, TESLA, AstraZeneca, SONY, a mnohé dalsi.
Uvodni &ast této prace je vénovana zakladim interni komunikace a interkulturni
komunikace. Zminény jsou i kulturni mapy a typické charakteristiky Cechti a Némcd,
coz poskytne zakladni ramcovy pohled na odliSnosti, jez mohou ovlivnit obchodni
vztahy mezi obéma subjekty. Pfi této analyze byla vénovana pozornost
i mezinarodni  spolupraci, jako jednomu zkliCovych faktord Uspésného
interkulturniho obchodu. Hlavnimi zdroji byli knihy o interkulturni komunikaci od
Ivana Nového, ktery i pfednasi v podniku DEPRAG CZ a.s., dale bylo velmi
vyuzivano pro obecny prehled dilo Philipa Kotlera (Marketing a management).

V praktické Casti bakalarské prace bylo provedeno detailni popsani nakupniho
rozhodovani a celého procesu nakupu DEPRAG SCHULZ GMBH u. CO. KG od
DEPRAG CZ a.s. Pro lepsi a hlubSi pochopeni byla vyuzita SWOT analyza, ktera
identifikovala silné a slabé stranky, prilezitosti a hrozby v pramci tohoto procesu. Na
zakladé této analyzy byl navrzen postup zahrnujici konkrétni kroky s cilem zlepsit
cely nakupni proces. Posledni Casti byl rozhovor s Ing. Mgr. Miroslavem Jarym,
ekonomickym naméstkem, ktery je zodpovédny také za logistiku a nakup v podniku
DEPRAG CZ a.s. Otazky rozhovoru byly zamérfeny na praktickou implementaci

navrzenych opatfeni a hodnoceni jejich dopadu.

Motivace k této praci byla prakticka zkuSenost v obouch firmach a zajem
o pochopeni némecké kultury v kontextu minulych a budoucich spolupraci.
Bakalarska prace analyzuje obtize, konflikty a nedorozuméni vznikajici z rozdilnych
kultur a pohledu. V bakalarské praci byly rozebrany pfi€iny a navrzeny opatieni pro

zlepSeni systému.



1 Interni komunikace

Tato kapitola se zabyva problematikou interni komunikace. Tedy tokem informaci
a sdéleni uvnitf organizace, které slouzi k efektivnimu porozumeéni cild a podpore
spoluprace mezi zaméstnanci. V ramci jednotlivych podkapitol jsou prezentovany
zakladni definice komunikace a mezinarodni spoluprace. Dale bylo z nékolika uhlu
priblizeno k problematice interkulturnich rozdild a ovlivnéni komunikace pfi
obchodnich operacich. V neposledni fadé jsou vénovany prostfedky textu kulturnim
rozdilim a obecné charakteristice Ceské a némecké kultury a projekt kulturni mapy.

1.1 Komunikace

Slovo komunikace ma pavod od latinského communicare. Vyznam je néco predat,
podat informace. Komunikace ma spoustu kategorii, mezi zakladni patfi rozdéleni
na verbalni a neverbalni komunikaci. VétSinu ¢asu pouzivame hlavné neverbalni
komunikaci tedy fecC téla, avSak v byznysu je ¢asto komunikace skrze email, nebo
jiné komunikacni kanaly. V tomto pfipadé je pouzita verbalni komunikace, tedy
psana, nebo mluvena forma po telefonu.

KODOVANI DEKODOVANI

SDELENI

ODESILATEL
(KOMUNIKATOR)

N

ADRESAT
(KOMUNIKANT)

KOMUNIKACNI
KANAL

Sum

ZPETNA VAZBA ODPOVED

Zdroj: (Pechacova, 2012)

Obr. 1 Komunikacni proces

Cela konverzace je vzdy na zakladé komunikacniho procesu, ktery zacCina
u odesilatele néjaké mysSlenky dat, €i zpravy kterou urcitou svou formou vyjadieni
zakoduje skrze vybrany komunikacni kanal. Pfikladem muze byt jiz zminéna

internetova posta, nebo samotny rozhovor.



Sdéleni dale dekdduje adresat, pro kterého je tato zpravu ur€ena a poda zpétnou
vazbu odesilateli. Tento kolobé&h se stale opakuje, avSak do tohoto vstupuji
a naruSuji cely proces komunikacni Sumy. Ty mohou zcela zménit vyznam
informace a vznika vzajemné nepochopeni, nedoruzmeéni, které jsou o to Castéjsi
v interkulturni komunikaci. Mezi Sumy patfi Spatny vybér komunikacniho kanalu,
jazykova bariéra, rozdilné zvyky a mnoho dalSich komplikaci. Z téchto duvodu je
velmi dulezité uvédomit si kulturni rozdily a pfizplsobit tomu své jednani se

zakaznikem (Pfikrylova, 2019).

Tab. 1 Komunikacni model dle Laswella

Kdo? (odesilatel ktery sdili informace)

Co? (obsah mySlenek a dat)

Jak? (skrze jaky komunikacni kanal)

Komu? (pfijemce)

S jakym efektem?

Zdroj: (Kotyskova, 2023)

Komunikacni model podle Laswella se velmi podoba komunikacnimu procesu,
avSak jak je v ukazce vidét je upravena zpétna vazba na dopad celé komunikace
a jakeé to mélo celé efekt. Zda toto mélo Cisté informovat, nebo napfiklad presvédcit
prijemce. Je tedy dan dliraz na naplInéni cile a potfebného efektu (Novy 2007).

PFi komunikaci také dochazi k precep&nim omylim, chybam a nepfesnostim.

e Hald efekt: ,Vyjadfuje skuteCnost, Zze se posuzovatel nechal pfehnané
ovlivnit néjakym vyraznym znakem druhého Cclovéka, ktery nasledné
zabarvuje charakteristiky ostatni, at’ jiz v pozitivnim, €i v negativnim sméru.
Jako halo efekt byva nékdy oznacovan i pretrvavajici vliv prvniho dojmu.*
(Novy 2003, str. 13)

o Efekt poradi je velmi podobny a také se vnima jako podlehnuti prvnimu

dojmu, nebo z druhé strany pfehnany vliv posledniho dojmu na danou osobu.



e Stereotypizace vypovida o tendenci pfifazovat charakteristiku na zakladé
vhimani osob a jeji pfifazeni do urcité socialni skupiny. Jedna se jak
o narodnost, vék, profesy, tak i inteligenci. K tomuto percepénimu omylu
dochazi Casto pfi setkani s cizi kulturou, kdy ihned pocitame se stereotypy
danné oblasti.

e Projekce predstavuje tendenci pfipisovat své rysy, vlastnosti a chovani
druhym lidem. O téchto chybach je zapotfebi védét a snazit se s nimi

pracovat (Novy, 2003).

1.2 Interkulturni komunikace

Diky Sirokym moznostem dneSni doby je obchod s cizimi zemémi velmi Casty
a jednodussi. Interkulturni komunikace je tedy velkym tématem, ale mnohdy pfinasi
i komplikace. Je tedy velmi dllezité klast dliraz na poznani cilové zemé, nejen jejich
jazyk, ale takeé jejich zvyky, standardy, aby nenastala pfi obchodu, uzavirani dohod
komplikace, které by mohla celou spolupraci ohrozit.

Prof. Ing. Ivan Novy, CSc. popsal interkulturni komunikaci temito slovy: ,,Problém
interkulturni kominikace nespocCiva jen v dokonalé znalosti ciziho jazyka
a schopnosti orientovat se v jeho odborné terminologii. Uspéch této komunikace
zavisi i na dobré vzajemné znalosti kultury a zejména kulturnich odlinosti partnera,
protoze ty mohou sice zcela nenapadné, avSak o to vyznamnéji ovlivnit cely proces

komunikace a nasledné spoluprace.”“ (Novy 2015, str. 148)

Z téchto divodu podnik DEPRAG cz. a.s. poskytuje zaméstnancim razné kurzy.
Jedno ze Skoleni je Cesko — némecka interkulturni komunikace a spoluprace
vyuCovana odbornikem prof. Ing. lvanem Novym, CSc. Jednou tydné jsou také
poradany kurzy némeckého jazyka, anglického jazyka s rodilymi mluv€imi. V dnesni

dobé je preferovana stale vice a vice v komunikaci aglictina.

1.3 Kulturni mapa

Erin Meyer vytvofila na zakladé Sesti roCniho vyzkumu osum zasadnich dimenzi
chovani mezi zemémi. Pfesnéji se jedna o oblast komunikace, hodnoceni,
presvédcovani, vedeni, rozhodovani, divéra, nesouhlas a planovani. V této

podkapitole je uvedeno nékolik ukazkovych pfikladu.
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Zdroj: (Milanovic, 2023)

Obr. 2 Kulturni mapa

Socializace s dalSimi lidmi mudZze byt mnohdy vyzva. Je to z divodu metod
komunikace, ktera je jina mezi kulturami a maze byt obtizné rozumét kontextu pfi
socialni interakci. Zapadni zemé jako USA, nebo Australie se povazuji jako zemé
s nizskym kontextem, komunikace je jasna, pfima a nevznikaji Casta
nedorozumeéni. V kontrastu je napfiklad Japonsko, Korea, zde se spiS musi Cist
mezi fadky, aby byl pochopen cely vyznam zdéleni. Neexistuje vSak zadna zemé,
ktera by byla v tomto rozmezi 100 % nizko nebo vysoko. Francouzsti manazefi maji
vysoky kontext s némeckymi manazery (tedy si rozumi), ale maji nizsky kontext
s Cinskymi manazery, kde muzZe vzniknout néjaky komunikaéni Sum. Duvod
kontextu je z velké €asti zalozen na dlouhé historii. Kultury s vysokym kontrastem,
jako napfiklad Japonsko ma velikou populaci a bohatou kulturu. Na druhé strané
americka historie je kratsi, je vice nachilna na imigraci a michani kultury. Velkou roli

v tomto hraje urcity balanc mezi poslouchanim a mluvenim. Pokud je spoluprace
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s vysoce kontextnim kulturou je dulezité hlavné poslouchat uc€el a vnimat fec¢ téla

ktera mnohdy Clovéka prozradi.

DalSi z rozhrani je ohledné vyiCené kritiky, ktera muze byt pfima a nepfima.
Napfiklad Rusko je velmi pfimé a je zcela oCividna zpétna vazba, neboji se pouzivat
kritiku. V kontrastu Japonsko, nebo Indonésie, se pouziva nepfima a velmi zdvorila
kritika s pozitivni zpravou. Kritizuji spiSe invidualné, z oCi do oCi s danou osobou,

a ne pred velkym publikem, coz je pfesny opak od Ruska.

Diky témto prvnim rozdélenim komunikace muzeme urcit Ctyfi zakladni skupiny.
Prvni skupina je maly kontext a vysoka kritika, coz vystihuje napfiklad Némecko.
Vysoky kontext a pfima ktirika je ukazkovym pfikladem Rusko. Mezi maly kontext
a neprimou kritiku mizeme zaradit USA a posledni skupinou s nizskou kritikou

a vysokym kontextem je Japonsko.

Rozdilny pohled na véc je mnohdy dobra vlastnost, ale v odliSnych spoleCnostech
jsou riizné metody vyrazu. Nékteré kultury maji pfimou konfrontaci jako je napfiklad
Francie. Coz nutné nemusi znamenat ohroZeni vztahu pracovniho poméru.

Nepfimou konfrontaci uzita Inonézie, nebo Japonsko, zde je konfrontace zcela

v

Erin Meyer rozdéluje emocionalni vyjadieni na expresivni a explicitni. Némci
a Francouzi jsu brani jako otevreni konfrontaci, i kdyz jsou rozdilni v metodach
a projevech nazort. Némci jsou objektivnéjsi bez vlivl citd a dokazou rozdélit co si
Clovék mysli a jaky je. Coz se neda fict o francouzich ktefi mnohdy podlehnou
nazoru na zakladé pocitit. Mnohdy je tézké rozeznat, zda francouz pouze

nesouhlasi s nazorem, nebo kritizuje Clovéka jako celek.

Rozdilné spole€nosti maji rizné metody, jak vyjadfuji svuj rozdilny pohled na véc
a jsou tu i nevhodné cesty, jak vyjadfit tento rozdil v ramci jiné kultury.

Dal$im dimenzi je vnimani a diiraz na éas. Zemé jako je Némecko a Svycarsko jsou
velmi striktni ohledné dodrzovani Casového planu. AZ po dokonceni jedné Casti
muZzZe navazovat na ¢ast druhou, jejich dodrzeni a planovani je stéZejni. V byznysu
preferuji dodrzovani terminu oproti flexibilit¢ a rdznym zménam. Zpozdéni na
domluvenou schuzku se bere jako neslusné. Stejné tak, jako vyfizovani vlastni
korespondence béhem terminu, nebo provozovani jiné aktivity, které se schuzky
netykaji. Opacny pohled na véc ma napfiklad Brazilie, kde délaji mnoho ukonnl na
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raz a je pro né dulezité prizplsobivost vzhledem k aktualni situaci. Diky tomu

mnohdy vznikaji neplanované napady a jsou otevfeni diskusim (Meyer, 2015).

Tanto fenomén je samozfejmé& navaznosti na podstatu Hofstedeho typologii
narodnich kultur. Geert Hofstede byl nizozemsky odbornik v psychologii
a managementu. Svuj vyzkum proved| na vice nez 50 riznych zemich a na zakladé
toho rozdélil typologii do péti bodd: mocensky odstup, individualismus-
kolektivismus, maskulinita-feminita, vyhybani se nejistoté a dlouhodoba, kratkodoba
orientace (Prlicha, 2010).

1.4 Typicka charakteristika Cechii a Némct

Cesi jsou spoledensti, pratelsti, klidni (nenechaji se lehce vystresovat), radi
improvizuji a svou kreativnosti hledaji nejkratSi cestu k cili. Dokazou Casto délat
mnoho véci soucasné. Také nejsou ob&as pIné koncentrovani na svuj ukol a na
praci. Pokud ukoly nejsou kontrolovany, tak neni vzdy dosazeno vysledku. Kdyz
vSak cht&ji, maji velky pfedpoklad dosahnout vysokych ciltd. Mnohdy délaji vice véci
najednou a nékteré véci FeSi na posledni chvili. Snazi se vyhybat konfliktim, ale
umi vymyslet vymluvy, pro€ dany ukol nebyl spinén. Nemaji pfili$ v lasce poradek
a planovani. Hledaji vzdy nejpohodInéjsi cestu k cili.

Pro Némce je typicke jejich cilevédomost, pilnost pfesnost, dochvilnost, na které si
zakladaji. Dale v8e organizuji a planuji do detailt, aby dosahli pozadovanych
vysledkd. PFi tom jsou dusledni, disciplinovani a cilevédomi. V projevu jsou pfimi,
jdou pfimo k véci a maji radi data. Rikaji v&ci na rovinu, i kdyZ se to druhé strané
nebude zamlouvat. Némci jsou velmi schopni a maji respekt k nadfizenym. Mezi
zaporné vlastnosti patfi neschopnost improvizace, mensi smysl pro humor, vSechno
védi nejlépe a svuj nazor neméni. Obc&as jsou arogantni, pedanticti a spofivi, tyto
vSechny vlastnosti se vazi k némecké narodnosti. Maji pevny nazor, vSechno védi
nejlépe a jsou Casto naprosto dusledni az do extrému. Jak jiz bylo poznamenano
vySe nesnasi improvizaci, ktera je pravé jedno z prfednosti Ceské mentlity (Novy,
2007).
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1.5 Interkulturni rozdily

Jiz zminény vyzkum od Erin Meyer a jeji mapovani rozdilnych kultur bylo
vyuzito i k porovnani rozdil mezi ¢eskou a némeckou kulturou. Obé sousedici
republiky maji spoustu spolecného, a proto v nékolika ohledech jsme v chovani

velmi podobni.

the COUNTRY MAPPING TOOL

+ Select Countries to Map Read Descriptions of Culture Map Dimensions

® Israel Romania Czech Republic @ France @ Germany

Zdroj: (Milanovic, 2023)

Obr. 3 Nastroj pro mapovani kultur

Pfikladem muze byt dodrzovani hierarchie ve spolecnosti a k tomu se vazi urcity
respekt a kompetence. Dale duklad na ¢as, pro obé zemé je nevhodné nedodrzeni
Casového planu. Némecka kultura je oproti Ceské na hranici tohoto kritéria, a to déla
z tohoto jejich charakteristickou vlastnost. Velky kontrast je evidentni u negativni
zpétné vazby, kdy némci jsou pfimi. Ceska mentalita jak pfi podavani zpétné vazby,
tak i pfijimani je ztficnéjSi a opatrnéjSi. Snazi se spiSe mluvit s Clovékem z oCi do
oCi nékde v soukromi a Casto je i pro lepSi pocit vloZzena né&jaka pozitivni zprava
(Meyer, 2015).
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1.6 Mezinarodni spoluprace

V dnesni globalizované ekonomice hraje mezinarodni spoluprace v oblasti
business-to-business (B2B) kliCovou roli pro rozvoj podnikani a posileni
konkurenceschopnosti firem. Analyza trhu B2B odhaluje vzrastajici trendy
v mezinarodni spolupraci, které ovliviiuji strategie firem pusobicich na globalnim
trhu. Podniky ¢im dal vice vyhledavaji moznosti pro spolupraci s mezinarodnimi
partnery za u€elem dosazeni ekonomickych pfinosu a ziskani konkurenénich vyhod
(LoStakova 2017).

V ramci mezinarodni spoluprace v oblasti B2B je vyznamnym faktorem také
digitalizace obchodu. Moderni technologie umoziuji podnikim efektivng;si
komunikaci, sledovani dodavatelského fetézce a personalizaci sluzeb pro
mezinarodni partnery.

Dalsi zajimavym aspektem mezinarodni spoluprace v B2B prostiedi je diraz na
udrzitelnost a socialni odpovédnost firem. Spoluprace s mezinarodnimi partnery,
ktefi sdili podobné hodnoty v oblasti udrzitelného rozvoje, muze byt kliCem
k dlouhodobé udrzitelnym obchodnim vztahum a budovani pozitivni image firmy na

globalnim trhu.

Zavérem lze konstatovat, Ze mezinarodni spoluprace v B2B prostfedi pfedstavuje
vyzvu i pfilezitost pro firmy pasobici na globalnim trhu. Spravné navrzené strategie,
které zohlednuji aktualni trendy a vyuzivaji moderni technologie, mohou posilit
pozici firem a pfispét k udrzitelnému ristu v mezinarodnim obchodé (Hall, 2022).
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2 Skupina firem DEPRAG

Obsah této Casti se zaméfuje na prezentaci spoleCnosti DEPRAG CZ a.s.
a DEPRAG SCHULZ GMBH u. CO. KG. Text dale rozviji analyzu firemni kultury
obou podnikl, zkouma aspekty jejich spoluprace a identifikuje hlavni strategické cile
spojené se znaCkou DEPRAG. V kontextu této kapitoly je téz reflektovana vlivna
koronavirova situace, ktera méla vyznamny dopad na celkovou ekonomickou

dynamiku, trzni podminky a bezpecnost zaméstnancl v uvedenych organizacich.

2.1 DEPRAG SCHULZ GMBH u. CO. KG.

Puvod némeckého podniku DEPRAG SCHULZ GMBH u. CO. KG vznikl jiz v roce
1801, jako bavorsky strojirensky podnik — Bayerische Gewehrfabrik. Prvni naradi
bylo vyrobeno v roce 1918, kdy se povedlo zkonstruovat a vyrobit vzduchové naradi.
V roce 1931 Otto Schulz oficialné zalozil firmu DEPRAG SCHULZ GMBH u. CO.
KG tak, jak je znama do dnesni doby. Podnik vyrabi pneumatické motory, naradi,
Sroubovaci techniku, mezi dalSi produkty a sluzby patfi automatizace a robotika.
Nazev DEPRAG vznikl jako zkratka z (die Deutsche Prazisions Werkzeuge)
v prekladu némecké precizni naradi. Tento podnik je rodinny a dédi se z generace
na generaci, v dnesni dobé je jiz ve vedeni celé firmy tfeti generace pani Ingrid
Schulz Hallmann (MBA), jeji manzel Dr. Erik Hallmann a Dr. - Ing Rolf Pfeiffer. Firma
pod timto vedenim expandovala s produkty do zahrani€i. V dnesSni dobé maji
pobocky Texas, Svédsko, Ceska republika, Francie, Cina, Velka Britanie, Mexiko,
Malajsie, Slovensko a dalSich 40 zemi. Cely podnik je znam svou dlouhou tradici
a spolehlivou kvalitou. Dr. Ing Rolf Pfeiffer je mimo jiné zodpovédny za matefskou
firmu v Ambergu, technické vize, prosazeni téchto vizi a novych produkti ve skupiné
DEPRAG. V dnesni dobé tento podnik spolupracuje se svétoznamymi firmami
v odvétvi elektroniky, automobilového primyslu, domaci spotfebitl, medicinské
techniky, strojirenstvi a mnohé dalSi. Pfikladem mohou byt znacky DELL, SONY,
Continental, Skoda Auto, TESLA, Audi, Vorwerk, AstraZeneca a tak déle.
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Zdroj: (interni materialy DEPRAG)

Obr. 4 Vedeni podniku DEPRAG

2.2 DEPRAG CZ as.

DEPRAG CZ a.s. je od roku 1998 dcefinou spoleCnosti némecké skupiny DEPRAG.
Tento rok oslavil podnik dvacatépaté vyroci. Hlavnim vyrobnim programem je vyvoj,
vyroba a prodej profesionalniho pneumatického néfadi, motort, Sroubovaci
techniky a automatizace. Pneumatické naradi, motory jsou dodavany do celého
svéta. V oblasti Sroubovaci techniky ma podnik na starosti Cechy, Slovensko,
Polsko a Rumunsko. V oblasti automatizace jsou hlavni trhy Cechy, Slovensko,
Polsko a Némecko. Sidlo firmy je v mésté Lazné Bélohrad, kde pracuje pfiblizné
160 zaméstnancu. Pfed Ctyfmi roky byla vybudovana nova hala, ve které je
umisténo konstrukcni centrum a nové logistické centrum. V konstrukénim centru
pracuje okolo 20 konstruktérli, programatort, elektrospecialistt, ktefi maji
k dispozici nejmodernéjSi technologie v€etné robotického testovani a 3D tisku.
Podnik se specializuje na pfedevsim na aplikace robotického brouseni a lesténi, ve
kterem se snazi byt svétovym lidrem. V logistickém centru je zabudovan moderni
logisticky systém elektricky nabijenych skladovych paletizaénich voziku, které jsou
navadény do pozic po elektromagnetickych kolejich. DalSi novinkou bylo
vybudovani slune¢nich solarnich paneld o vykonnu 500 KWp. Velmi Uuspé&Snym
projektem je vyuzivani odpadniho tepla z kalirny k vytapéni hlavni budovy. Podnik
je aktivnim &lenem CNOK a prosazuje zajmy v oblasti strojirenstvi.
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DEPRAG i jeji zastupci firmy spolupracuji s riznymi univerzitami a stfednimi
Skolami. VV Ceské republice jde pfedevsim o partnerstvi mezi Integrovanou stfedni
Skolou v Nové Pace, Stfedni pramyslovou Skolou v Ji¢iné, Technickou univerzitou
v Liberci a CVUT v Praze. Studenti z t&chto $kol maji v DEPRAGuU své povinné
praxe, staze a diplomové prace. Kazdému studentovi je podle zamé&feni oboru
pridélen odborny garant, se kterym je dohodnuta Cinnost ve firmé. VétSinou jsou
stfedoskolsti studenti pfimo ve vyrobé a uci se zakladnim dovednostem, jako je
obrabéni, soustruzeni, programovani a dalsi. Stale vice studentd vysokych skol je
v useku nakupu, obchodnim useku, ale také v technickém rozvoji a automatizaci.
Napfiklad jeden ze studentlu Technické univerzity je pfimo zafazen do vyvojového
teamu a programuje projekt elektronicky fizenych klesti s vlastni kalibraci. Mnohdy
i tito zauCeni studenti se mnohdy po uspéSném absolvovani stanou kmenovymi
zaméstnanci. V némecké firmé je také moznost erasmu a byli vybudovany nové

prostory pfimo pro vyuku a kompletni vyvojové a vyukové centrum.

2.3 Firemni kultura a eticky kodex

Eticky kodex predstavuje pisemny dokument, ktery souhrnné formuluje zakladni
normy chovani pro vSechny pracovniky nasi organizace. Je to prohlaseni moralniho
zavazku, které zdurazriuje naSe hodnoty a pfistup k etice v ramci vztaha s instituci,

kolegy, klienty a verfejnosti (Jaderna, Volfova, 2021).

Eticky kodex v celé skupiné podniku je identicky a je vydan v zakladnich jazykovych
verzich némc¢ina a angli¢tina. Jedna se o nékolik stéZejnich bodu, které spojuji
vSechny jednotlivé dcefiné firmy. Diky dodrzovani etického kodexu, nasledovani
vizi, misi a cilu je skupina firem dlouhodobé stabilni a uspé&sna. Napfiklad DEPRAG
CZ a.s. kazdoro¢né ziskava ocenéni TOP RATING, které ma pouze do 2 % financné
nejstabilngjsich spoleénosti v Ceské republice, Slovenské republice.

Mezi hlavni cile a poslani firmy par bodu, které vystihuje moto: ,NejvySsi standardy
kvality zajiStuji trvalé a uspésné partnerstvi se zakazniky“. Podnik si zaklada na
spokojenosti klientd a dlouhodobych partnerstvi. Cilem je rychlé, servisné

orientované plnéni prani v nejlepsi technické kvalité a za atraktivni cenu.

Samoziejmosti je vysoka kvalita produktt a veSkerych sluzeb, tim je zlepSovana
hospodarnost a zajistovana konkurenceschopnost. Méfitko kvality se stanovuje

spole€né se zakazniky. Nazor zakaznikl na vyrobky je pro dalSi rozvoj firmy
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rozhodujici. Dodani vyrobkl je vzdy v souladu s domluvenymi parametry, ¢im

napomahaji zcela jasné a bezpecné procesy.

DalSim z cilu je kontinualni zlepSovani, tedy diraz na vztah zakaznik, nebo
dodavatel (musi platit i pfi spolupraci uvnitf firmy). Kazdy usek je proto zodpovédny
za maximalni servis a podporu. Zakaznici se svym dodavatelem voli vzdy nejlepsi
mozné feSeni. Ve firmé je jasné stanoven program a méfitelné cile neustalého

zlepSovani, v€etné oblasti 5S.

,=Firemni kultura je souhrnem toho, jak se firermni identita realné promita do
fungovani a chovani podniku. Kromé firemni filosofie ovliviiuje celkovou kulturu také
firemni atmosféra. Pravé to rozhoduje o flexibilité, vnitfni intergaci, aktivité

a otevrenosti firmy (Jaderna, Volfova, 2021, str. 149).”

Ve firemni kultufe je bran dlraz na dosazeni cilt kvality, coz je dulezitou ulohou pro
vedeni. Ukolem vSech vedoucich pracovnik(l je byt vlastnim pfikladem, posilit
povédomi o kvalité u v8ech zaméstnancli. Motivace ke kvalitni praci je nedilnou
soucasti ve vSech oblastech. Spoléhaji se pfitom na firemni systém vzdélani a na
jeho neustalém, odborném zlepSovani. Spoluprace a ochota vedoucich podporuje
zameéstnance pfi tvofivém vyvoji a efektivni proméné novych napadd. Tim vytvari
optimalni pracovni podminky a pozitivni prostfedi. Spokojenost zaméstnancl vede
ke spokojenosti zakaznikl. Firma také aktivné spolupracuje s odborovou organizaci

a vyrazem souladu je kolektivni smlouva, ktera ma mnoho vyhod pro zaméstnance.

Prostfednictvim cilenych aktivit tymU je usilovano o nalezeni kreativnich FeSeni
a vyuzivani efektivnich spolupraci. Podnik se zabyva dobrymi napady
zameéstnancl, podnéty zakazniku, nebo doporu€eni dodavateld a ostatnich
obchodnich partnerd Firemnimu know-how se pfizpUsobuji jednotlivé vyrobky
a procesy. Zaméstnanci jsou informovani o cilech podniku a aktivné se na nich
podili. Dal8i z cild je kontinualni zvySovani vykonnosti a kvality naSich vyrobku
a poskytovanych sluzeb.

Dulezité je i zminit pfevenci, jelikoZ i pfes nejvétSi péCi se mohou prilezitostné
vyskytnout chyby, nebo odchylky od cilovych zadani. VZzdy musi byt odstranény
nejen chyby, nebo odchylky samotné, nybrz i jejich pfiCiny. Prevence je
systematickou cestou ke kvalité. Diky systému navrhu ve vSech oddélenich, se

muze na Cinnosti podniku aktivné podilet kazdy zaméstnanec. DalSim cilem je
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zlepSeni kvality vyroby, prabéhu prace, bezpelnosti prace a servisu, Uspora

nakladu a zodpovédné vyuzivani zdroju.

SpoleCenska odpovédnost je samoziejmou soucasti podnikoveé filozofie. Jedna se
o dodrzovani zakonnych predpisu, tykajicich se obzvlasté bezpec&nosti, zdravi,
ochrany zivotniho prostfedi. Kontinualni méfeni rizik aktualnich €innosti, pravidelné
kontroly a intenzivni komunikace jsou soucasti aktivni politiky Zivotniho prostredi.
Setrné zachazeni se zdroji, energiemi a surovinami je ddleZitym zakladem
odpovédnosti vuci zivotnimu prostfedi a spole¢nosti. Ekologie a udrzitelnost je
velkym tématem, ktera je evidentni i z vybéru firemni barvy, zelena. Ta je pouzivana

jak na logu, tak i na budovach a celkovém designu.

Poslednim bodem je dokumentace procesu, ¢im chtéji zakaznikim doslozit vzdy
vysokou kvalita vyrobku a sluzeb. Dale vyhovét potfebam zaméstnancli a viem
spoleCenskym pozadavkum, implementovat je a realizovat v systémovém fizeni
kvality. V ramci systému je kontrolovana ucinnost pravidelnymi audity a nepretrzité
zlepSovana pfimérenost stavajicich procesu. Tento systém je zalozen na normé ISO
9001:2015, ktery je podrobné popisovan v pfirucce kvality (Interni material
DEPRAG, 2023).

2.4 Covid pandemie a celkovy dopad na firmu

Cela komunikace mezi némeckou matefskou spolecnosti a ¢eskym zastoupenim se
zkomplikovala z divodu celostévoté covidové pandemie zplsobena virem SAES-
CoV-2. Tato neCekana udalost propukla na zaCatku roku 2019 a méla vliv na zivot
vSech, jak v osobnim zivoté, tak i v pracovnim. Tato katastrofa vzala s sebou mnoho

zivotd, ovlivnila ekonomiku a celkovou naladu ve spole¢nosti.

V Ceské republice byl svolan krizovy $tab, ktery rozhodoval o viech restrikcich
a opatfenich. Néjakou dobu byli uzaviené nejen hranice, ale také okresy. Byla
povinost vSude nosit ochranné pomucky a zacala se rozdélovat populace na nékolik
skupin. Postupem Casu se zacCalo oCkovat novou vakcinou a lidé se museli

prokazovat oCkovacim certifikatem.

Némecko, které je znamo svou nejvétsi evropskou ekonomikou bylo silné ovlivhéno
pandemii. Byli omezeny hraniCni pfchody, uzavieny, nebo vyrazné omezeny firmy

a nékteré obchody byly uzavieny, pofipadé byly stanoveny pfesna pravidla.
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Pro obé& zemé bylo toto obdobi naro¢né, neCekané a do dnes jsou vidét nasledky.
PFetiZeni zravotniho systému, nedostatek ochrannych prostfedkd a dalSi neCekané
komplikace se stali kazdodenni prfekazkou. Spolecnosti skupiny DEPRAG byly
nuceny se postarat o své zaméstnance a poskytnost jim ochranu a podporu
v tezkych Casech. Jednim z pravidel bylo kazdodenni testovani, které zamezilo
Sifeni onemocnéni. NoSeni rouSek byla samozfejmost, byly nové rozdéleny
pracovni smény tak, aby dochazelo k co nejmenSimu kontaktu a dodrZovala se
hygienicka pravidla. Obédy byly z hygienickych divodu zruSeny, pracovnici kantyny
dostali nahradni praci. DoSlo k propadu obratu a zisku celé skupiny. Byly vyrazné
naruSeny dodavatelko — odbératelské fetézce, které mély za nasledek zmény
dodani nékterych produktu. Také sluzebni cesty byly na urcity ¢as pozastaveny, a to
urychlilo plné vyuziti internetovych platforem komunikace. Ve skupiné DEPRAG
bylo rozhodnuto, vyuzivat aplikaci MS TEAMS, tedy video hovor, video konferenci

a diky kterym se nezastavila spoluprace a ruzné projekty.

Pozitivni pfinos coronavirové pandemie bylo zefektivnéni pracovnich postupu
a urychleni diky nutnému pfechod na telekonfence, ¢imz doslo k vyraznému snizeni
nakladd na sluZzebni cesty a zrychleni procesu. Pfiblizné 70 % sluzebnich cest bylo

a stale je mozné realizovat online (interni material DEPRAG, 2023).

2.5 Faze procesu nakupniho rozhodovani

Faze procesu pfi nakupnim rozhodovani se rozdéluje na nékolik Casti, ale ne
v kazdé situaci je vyuzit cely proces. Zalezi, o jaké pfesné specifikum trhu a nakupni
situace se jedna. Je markantni rozdil, zda podnik vyjednava o zcela novém
produktu, nebo zda se jedna o pravidelné se opakujici objednavky, popfipadé
o Upravu produktu. Toto bylo nastinéno do tfi riznych moznosti, které mohou nastat

a dle toho se postupuje v nakupnim rozhodovani

Cely proces ovliviiuje Marketing jednotlivych podniku: ,,Marketing je zaloZzen na
vzajemné vyhodé hodnot mezi pfijemcem a nékym, kdo nabizi nejaky produkt Ci
sluzku. Pfijemce je €lovék, tedy konecny spotiebitel (Business to Customer), nebo
také organizace, tedy zakaznik (Business to Business). Pfijemce hleda produkt,
ktery co nejlépe uspokoji jeho potfeby, a je pfipraven za néj poskytnout
protihodnotu, obvykle ve formé penéz (Tahal, 2017).“
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Vznik potieby

Vybér Hledani
dodavatele dodavatele

Zdroj: (KotySkova, 2023)
Obr. 5 Proces nakupniho rozhodovani

Prvnim krokem je vytvoreni urCité potfeby a identifikace problému na coz navazuje
definovani vzniklého poZadavku. V kazdé z tfech moznych pfipadu je vZdy soucasti
chvili, kdy je jasné, co zakaznik hleda, tak se zjiStuji moznosti a vybira se vhodny
dodavatel. Z vybéru moznych firem jsou vétSinou komunikovany nabidky, které jsou
dale porovnavany a je vyhodnocen vitézny dodavatel. Dale tato spoluprace
proveéfovana pres urcité vyjednavani, jak parametrd, mnozstvi, tak i ceny. Tedy opét
ur€ité popsani objednavky a vétSinou uzavieni smlouvy. Posledni ¢asti po dodani
objednavky je zapotiebi vyhodnotit cely produkt, €i sluzbu ktera bude zaviset i na
dalSi mozné spolupraci s dodavatelem, nebo naopak ukonCeni dalSich interakci
(Kotler, 2013).

Je jednou z kliCovych fazi je vyjednavani, které je pfi komunikaci mezi rozdilnymi
kulturami v mnoha ohledech komplikovana. Jde o snahu vytvofit kompromis mezi
nabidkou ze strany dodavatele a poptavkou od zakaznika. NejCastéji se jedna
o diskutovani ceny. Kde hraje roli i rizné marketingové tahy, vyhody pro stalé
zakazniky. Je dulezité si uvédomit jakou pozici na trhu ma danna firma, pokud je
tato firma bez konkurence je mozné si cenu ze strany dodavatele nevysit dle
potfeby, avSak pokud neni firma konkurece schopna je Casté snizeni ceny (Bednar
2012).
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3 Nakupni proces a identifikace problému

V této kapitole bylo blize seznameno s praktickym procesem nakupniho
rozhodovani v matefské firmé& DEPRAG Amberg, vzniklych problémi a moznosti
feSeni vzhledem k DCZ. Také byl detailné analyzovan prakticky proces nakupniho
rozhodovani v matefské firmé& DEPRAG Amberg, s dirazem na identifikaci
vzniklych problém0 a potencialnich FeSeni v kontextu s dcefinou spolecnosti
DEPRAG CZ. Kromé toho byli popsany aspekty ukazkové kooperaCni smlouvy
a metodiky, které byly vyuzity v praktické ¢asti.

3.1 Vychozi analyza nakupniho procesu a podminek DAM

Od roku 2021 nakupni oddéleni DAM intenzivné feSilo pozZadavek majitelt
a managementu o navySeni kapacity a flexibily vyroby. Po Covidové pandemii
a postupné normalizaci dochazelo ke zménam v nakupnim chovani v celé skupiné
DEPRAG. Bylo potfeba zajistit vybrané nakupované dily a také vybrané dily
vyrabéné. Tato prace popisuje cely proces pfedevsim pro vyrabéné soucasti v DCZ.

V materské firmé DEPRAG Amberg (dale jen DAM) dochazelo po pandemii
kenormnimu narGstu zakazek na Sroubovaci techniku, podavaci techniku
a automatizaci. DAM nemélo dostateCnou vyrobni kapacitu, flexibilitu na zvladani
tohoto enormniho narlstu zakazek s rizikem, Ze u automatizace v ur€itém obdobi
muze dojit k poklesu. Cilem bylo pfesunout toto riziko vykyvl v kapacitach na

dodavatele.

3.2 Analyza nakupniho oddéleni DAM

DAM na zakladé hledani vhodnych dodavatell zvaZovala také mozZnost pfemistit
vyrobu téchto dild, podsestav a podavaci techniky do Ceské republiky. Byla
podrobné analyzovana technicka ¢ast, o jaké dily se jedna, pocet kusul, dale
nakupni a dodaci podminky jednotlivych dodatelt. Velky vyznam ma flexibilita,
terminy dodani a ceny. Analyza nakupniho oddéleni DAM v systému SAP
vyhodnotila u vybranych 200 dild moznosti dodavateld z Némecka a moznosti
spoluprace s DCZ. Zde byla také podrobné vyhodnoceno a jednano o vlivu
interkulturni komunikace na mozné problémy pfi uzsi spolupraci mezi DAM a DCZ.
DAM si nebyla jista, zda odliSnosti mentality némct a ¢echd nebudou velkym
problémem pro prosazeni tohoto strategického zaméru. Na zakladé vyhodnoceni
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nakupu v DAM, odsouhlaseni s majieli a na zakladé pozitivnich zkuSenosti oslovila
dcefinou firmu DEPRAG CZ a.s. (dale jen DCZ) s pozadavkem na vyjednavani
o tomto projektu. VétSina dild pro automatizaci se nikdy neopakuje a jsou
konstruovany pfimo na zakaznické feSeni. Naproti tomu u montaze podsestav
podavacu se jedna pro DEPRAG CZ a.s. o zcela novy produkt, kde je po vyrobé
dili velmi pfesna mechanicka a elektricka montaz. Od roku 2021 byla dodohnuta
testovaci faze projektu pro vyrobni dily automatizace a montaz podavacl. Byl
dohodnut a odsouhlasen team z DAM a DCZ, ktery byl povéfen zpracovanim vSech
detaild spoluprace pfi fizeni procesu nakupni objednavky z DAM az do DCZ
a prosazeni ve vyrobé v DCZ v dohodnutém terminu, cené a kvalité. Zakazky byly
v DAM generovany systémem SAP a automaticky zasilany nakupnim oddélenim ve
formé e-mailu s pfilohou do DCZ. DCZ nepracuje v systému SAP, ale ma systém
ORFERT, a tak musi by zakazka znovu zadana do systému v DCZ. Vykresovou
dokumentaci ma DCZ k dispozici v databazi vykresu, ktera se automaticky kazdy

den nékolikrat aktualizuje.
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Obr. 6 Vykres VIP dilu

Vzor vykresu VIP dilu, ktery je vyrabén v DCZ pro DAM. Na této ukadzce mizeme
vidét presné parametry dilu PICK-SCHIEBER s CAD identifikacnim Cislem
1100068. Obchodni usek DAM obdrzi zakazku s CAD Cdislem, poctem kusu
a terminem dodani. Vyrobni usek zpracuje technologicky postup vyroby, dle kterého

se tento dil vyrabi.

Systém a propojeni mezi DAM a DCZ neni idealni, pfedevSim z hlediska okamzité
flexibility. Bylo stanoveno, Zze do 48 hodin musy byt v DCZ zakazky zapracovany do
systtmu ORFERT, ovéfena dostupnost materialu, vytvofen vyrobni postup
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a potvrzen DAM dodaci termin. Na zaCatku spoluprace v testovaci faze projektu
Casto nebyl DCZ schopen splnit narocné pozadavky z hlediska flexibility —
prfedevsim se jednalo o dodaci teminy, ceny a nedostateCnou komunikaci. Probihaly
intenzivni Skoleni interkulturni komunikace u vSech zaméstnancu, aby byla flexibilita
spravné pochopena. Komunikace teamu a zodpovédnych pracovnikid probiha
predevsim v angli¢tiné a némciné.

U montaze podavacl bylo provedeno specialni Skoleni v matefské firmé, kde
zameéstnanci Ceské firmy DCZ obdrzeli manualy montaze a absolvovali celou
montaz pod dohledem specialistd z matefské firmy DAM. Nasledné byly zadany
prvni zakazky vyrobu dili v DCZ a naslednou montaz podavacli. Byly pfesné
definovany podminky testovani podavacu, provéreni kvality v DCZ. Z celé kontroly
je vzdy zasilan protokol s technickymi daty o jednotlivém podavaci do DAM. Zde se
dokonCi programovani podavacu a pokud se vyskytne nesoulad, tak ihned DAM
informuje DCZ o chybé pfi montazi a DCZ kona opatieni. Je vice typl podavacu
a montazni pracovnici v DCZ zajiStuji mechanickou, elektrickou montaz a testy.
Vzdy maji k dispozici na obrazovce kusovnik dild a pfesny montazni a kontrolni
postup, do kterého jsou zapisovany data. Tyto postupy se neustale

zdokonaluji a s tim je spojen také systém zménoveého fizeni.

V roce 2020-2021 bylo spole¢né dohodnuta zakladni specifikaca objednavkového
systému dild, produktl, mnozstvi, cenové podminky, odsouhlaseny poZadavky na
kvalitu a terminy dodani. Velky tlak byl ze strany matefské firmy DAM byl kladen na
rychlé dodaci terminy, dodrzeni dohodnuté ceny a ochrana vykresové dokumentace
pfed zneuzitim. V roce 2021 az 2022 probihal zkuSebni testovaci provoz tohoto
projektu. Pro rok 2022 byl stanoven cil obratu objednanych dilt ve vysi 700 000 eur.
Tento cil testovaciho provozu byl spinén, ale bylo za potfebi upfesnit dodaci
podminky systému objednani a fizeni procesu. Pro dalSi rok 2023 byl stanoven plan
1 mil. EUR a toto navySeni by nebylo mozné bez vyhodnoceni dosavadni

spoluprace, analyzy problému a nutnosti zmén na obou stranach.

3.3 Koopera€éni smlouva

Dne 14.12. 2022 byla uzaviena koopera¢ni smlouva pro specifické dily

automatizace.
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V této smlouvé byli specifikovany tfi zakladni skupiny vyrabénych dila:
e 1/3 vyrobné jednoduché dily
e 1/3 vyrobné stfedné slozité dily s povrchovou upravou

e 1/3 slozité dily a spovrchovou upravou, nebo specialnim tepelnym

zpracovanim

Mnozstvi zakazek se fidi kratkodobou prognézou poctu normohodin za mésic

(odhad na 6 mésicu) a dlouhodobou prognézou (odhad na 18 mésicu).

Pro jednoduché dily bez povrchové upravy byl smluvné stanoven termin dodani do
maximalni doby tfi tydnd od obdrzeni objednavky. Souc€ast smlouvy je teké
stanoveno rozdéleni poméru vyroby dila dle jeji vyrobni naro¢nosti. Matefsky podnik
DAM se ve smlouvé zavazuje vzdy jednou za kvartal zaslat osumnacti mésicni
pfedpoklad pozadovanych normohodin v daném mésici. Soucastné s tim je DAM
povina zasilat kratkodobou prognézu na nejblizSich Sest mésicu rozdélenych po
jednotlivych tydnech. Na zakladé dlouhodobé a kratkodobé prognozy planuje DCZ
své tydenni kapacity vzdy na tfi mésice dopfedu. Ve smlouvé je velmi dilezitou
soucasti flexibilita vyroby dild v DCZ v rozmezi -30 % do + 15 % z kratkodobé
progndzy DAM. V pfipadé, Zze odchylka je vice nez domluvenych 15 % za kvartal,
tak jsou povinny DAM a DCZ dohodnout specialni podminky. V pfipadé, ze zaslané
zakazky v praméru prekroCi Sesti mésicni prognézu z DAM, tak je mozné uctovat
priplatky od 10 % do 30 % celkové &astky dilG. Ve smlouvé jsou pfesné urCeny ceny
v Eurech za rucni prace, konvencéni vyrobu, praci na NC strojich a sazby za
montazni prace. Tyto sazby jsou kazdy rok aktualizovany a pisemné vydavany. Ke
kazdému dilu obrzi DAM pfesnou kalkulaci, vyrobni postup a namatkové je toto
kontrolovano. V pfipadé, ze cena je pfiliS vysoko, dochazi k projednani konkrétniho
pfipadu a je stanovena nova cena. Pfilohou smlouvy jsou také zodpovédné osoby
v nakupnim a vyrobnim useku DAM a DCZ. Neustale dochazi ke komunikaci mezi
technickou pfipravou vyroby a vyrobou v DAM a DCZ tak, abychom optimalizovali
vyrobni postupy. Platnost smlouvy je do 31.12.2025 s vypovédni dobou Sest
mésicl. Pokud jedna ze stran tuto smlouvu nevypovi, tak se smlouva automaticky

prodluZuje o jeden rok.
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3.4 Metodika zavérecné prace

V této Casti je popsan duvod vybéru firmy, seznamenim s vilastni zkuSenosti
a popsani vyuzitych metodik v praktické Casti. Vybér této firmy prfedchazela staz,
jak v némecké materské spole€nosti, tak i v Ceské dcefiné. Praxe v DCZ byla na
dvouch riznych oddélenich a tim byl ziskan i SirSi pojem o firmé&. V Némecku se

jednalo o cely mésic staze.

Prvni oblasti v DEPRAG CZ a.s. bylo IT oddéleni, kde byla potfeba vypomoc, co se
tyCe administrativy véci a pfi ad-hoc ukolech. Na druhé oddéleni logistiky, byl team,
ktery feSil vyskladfiovani, zaskladriovani objednavek a zapisovani do systému.
Podnik DEPRAG velmi podporuje riuzné vyjezdy do zahraniCi a podporu studenta.
Cela staz v Ambergu byla na useku technické pfipravé vyroby (Arbeitsvorbereitung).
Prilezitosti bylo pracovat a zauCovat se v programu SAP, ktery se bude nové
vyuzivan také v Ceském podniku. DalSi naplni prace byla prace s tabulkami pro
fizeni vyroby a plnéni dodacich terminl pro zakazniky. Diky moznosti si projit cely
komplex, seznamit se s hlavnim vedenim firmy a navazat kontakty mi umoznilo

objektivnéjSi pohled na celou situaci.

V této praci byla vyuzita SWOT analyza a fizené rozhovory. SWOT analyza je
kliCovym nastrojem pro strategické hodnoceni organizace nebo projektu. Jedna se
o kvalitativni vykumnou metodu, ktera systematicky zkouma interni silné a slabé
stranky, spolu s externimi pfileZitostmi a hrozbami. Identifikace silnych stranek
umoznuje vyuzit vnitfni pozitivni faktory, zatimco identifikace slabych stranek
naznacuje oblasti potencialniho zlepSeni. Rozhovor je dalSi z kvalitativnich metod,
ktera byla pouzita v praktické &asti bakalaiské prace. Rizeny rozhovor je druh
rozhovoru, kde jedna strana ma na zakladé reSerSe vytvofené otazky. Ty jsou
doplnény dle nasledujicich odpovédi dotazovaného o dalSi dotazy. Existuji tfi razné
druhy fizenych rozhovor(: strukturovany, nestrukturovany, polostrukturovany.
Strukturalizované rozhovory vyuZzivaji pevné stanovéné otazky a poradi s cilem
zajistit konzistencni data. Naopak polostruktrukturované rozhovory kombinuji pevné
dané otazky s prostorem pro nové témata béhem interakce. Nestruktrukturovany
rozhovor je €asto vniman jako rozhovor neformalni, volny a jde do hloubky. Tazatel

jde bez pfipravenych otazek a postupem konverzace poklada a dotazuje se na blizsi

informace (Kotler, 2013).
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4 Problém a navrhy pro zlepseni

Tato kapitola se zaméfuje na aplikaci SWOT analyzy na nakupni proces spolecnosti
DAM, s dlrazem na identifikaci vnitfnich a vné&jSich vliva ovliviujicich tuto oblast.
Nasledujici sekce se vénuje konkrétnim problémUim identifikovanym v pribéhu
analyzy a predstavuje navrhy na zlepSeni nakupniho procesu, v€etné zavedeni
tydennich schuzek prostfednictvim videokonferenci a cloudového feSeni pro
urgentni objednavky. Zavér této kapitoly shrnuje dopady téchto opatfeni na
celkovou efektivitu nakupniho procesu a vysledky rozhovoru s klicovym Clenem
managementu, Ing.Mgr. Miroslavem Jarym, odhalujici pozitivni vyvoj a plany pro

budoucnost.

4.1 Swot analyza

Z duvodu lepSiho pochopeni a hlubSi analyzy celé problematiky byla vytvofena
SWOT analyza nakupniho pocesu ze strany DAM.

Tab. 2 SWOT analyza nakupniho procesu

| SWOT ANALYZA nakupniho procesu

Silné stranky Slabé stranka
Dlouhodoba spoluprace Nepiesnost 18 mesicni predikce
Pravidelné zakazky Flexibilita vyroby v DCZ
Predikovatelné trzby a zisky Flexibilita kooperant
Financni stabilita DAM a DCZ VIP zakazky
Vysoka motivace managementu Nedostate¢na komunikace

Prilezitosti Hrozby

Rdst know how DCZ Ztrata zakazek z DAM, ztrata davéry
Moznost dalSich zakazek z DAM Nedostatek pracovni sily v DCZ
Rust kapacity DCZ Vyrobni systém nebude v souladu s DAM poZadavky
Vyvoj systému objednavani a zpracovani zakazek |Vy$Si pravdépodobnost zmetkovych kusU
Rozvoj a Fizeni kooperaci DelSi dodaci doba u specialnich materiala

Zdroj: (Kotyskova, 2023)

4.2 Vnitini vlivy

Cela analyza byla vytvofena na problematiku nakupniho procesu mezi DAM a DCZ.
Mezi silné stranky patfi bezpochyb jejich spoluprace, davéra a urcita jistota finanéni
stability a dodrzeni smluvenych podminek. Také vize v narlst téchto opakovanych
objednavek a tim i vysSi roCni obrat v DCZ.
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Naopak mezi slabé stranky byla zafazena komunikace a planovani jednotlivych
objednavek napfiklad téch expresnich, které musi byt vyhotoveny co nejdfive.
Z duvodu i interkulturnich rozdild je problém s urcitou flexibilitou a feSeni problému
s némeckou stranou. Ti jsou totiz velmi precizni a chtéji nasledovat jasny plan
a jednotlivé kroky i kdyz se situace zméni. Urlity nesoulad v pofadi muze byt
vhimano negativné a vSak k dosazeni cile je to mnohdy nutné a stézejni. Tato
spoluprace pfinasi také nové prilezitosti, jako jsou diky novym dildm na navrhim
rist know how. Dale rust kapacity DCZ a tim i rust firmy i z hlediska poctu

zaméstnancuU a obratu.

4.3 Vnéjsi vlivy

Dulezita soucast SWOT analyzy jsou také hrozby, které mohou predchazet
a upozornit na mozny problém. V tomto pfipadé je nejvétSim rizikem nedodrzeni
smluvnich podminek, co se tySe kapacity a tim i zru$eni celého kontraktu. Cimz by
se také narusSila cela spoluprace a divéra v DCZ. V pfipadé navySeni zaméstnancl
by bylo nutné, pokud by se nenalezla nova naplh prace, €i nova velka zakazka
ukondit pracovni poméry u nékterych zaméstnancu. | pfes dlraz na preciznost je pfi
vyrobé vysSich poctu kusl také pfimo umérné zvySeny pocCet zmetkovych kusu
atim jsou spojeny urcité naklady. Cilem je v3e dusledné vyhodnocovat

a minimanilizovat.

4.4 Problémy a navrhy na zlepseni celého procesu

V dobé pandemie doSlo ke zméné vkomunikaci nad timto projektem a bylo
stanoveno vyuzivani videokonferenci v systému MS TEAMS pro celou skupinu.
V matefské firmé je vyuzivan systém SAP a dcefinné spoleCnosti je zaveden
a pouzivan Cesky systém ORFERT. Byly dohodnuty zmény v systému zasilani

vykresoveé dokumentace a jednotlivych objednavek.

Jednim ze zakladnich problém0 bylo Fizeni kapacity, DCZ vydava tydenni plan
kapacit vzdy na 3 mésice. Dle tohoto planu byla koordinovana vyroba dil ve vlastni
vyrobé a v kooperaci. Standardné bylo pouzivano mési¢ni vyhodnoceni
videokonferenci v systému MS TEAMs. Navrhem, na které jsem se podilela bylo
zavedeni tydennich vyhodnoceni a 15minutovych schuzek (fe$eno
videokonferenci), které pojednavaji o plnéni, planovani dalSich objednavek a stavu
VIP objednavek. Tato komunikace muze byt stéZejni pro prohlubovani vztahi mezi
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obéma stranami. S tim je spojeno i projednavani novych napadd na vylepSeni
a urychleni procesu. Toto bylo zavedeno v prvnim pololeti 2023. Na jakoukoli
zménu musi byt Cesi pfipraveni vzhledem ke kulturnim rozdildm. N&mci nepatfi
mezi flexibilni a pfizplsobivé narody. Upfednostiiuji fad, zadany postup a jakékoli
zavedeni néeho nového musi projit zdlouhavym procesem, nez tomu je v Ceské
republice. Z téchto dlvodu je dukladna pfiprava podkladu, faktd stézejni a skoro
jediny spusob, jak urychlit rozhodovani. Velky duraz je teké potfeba brat na spravné
prezentovani projektu a celkovou prezentaci. Je dulezité zminit kladné a zaporné
stranky projektu, C€asovy harmonogram jednotlivych kroka tak, aby DCZ
management pfesvédCil argumenty némeckou stranu. Je potfeba nadale

podporovat rozvoj zaméstnancd, ktefi aktivné komunikuji s némeckym partnerem.

Podnik DCZ mél problém pfi zavadéni zakazek do systému a feSeni urgentnich VIP
zakazek v kratkém terminu. Tyto VIP zakazky musi byt urgentné feSeny a narusuji
systém planovani. Navrh, na kterém jsem se podilela je zavedeni cloudového
FeSeni urgentnich objednavek. Piedtim se musela zalozit zakazka v OU a teprve
potom technicka priprava vyroby zpracovava technologicky postup a teprve potom
dojde ke kontrole, zda je material k dispozici, Cloudové feSeni urychli pfesun
informace z DAM do DCZ obchodniho useku, vyroby a nakupu v DCZ soucasné.
Dojde tim o zrychleni minimalné o 24 hodin. Tento navrh je zvazovan a probiha
testovaci faze. Informaci o VIP zakazkach do cloudu vklada nakup v DAM a tato
informace je ihned zobrazena teamu v DCZ (obchodni usek, technicka pfiprava
vyroby, nakupni usek). Testovaci faze byla ukonCena v zafi 2023 a nasledné se
stalo standardem.

Management firmy DCZ si plné uvédomoval problémy, které pfinasi interkulturni
komunikace. Proto podporuje vyjezdy zaméstnancu do matefské firmy, jazykovou
vyuku némciny s rodilou mluv€i pi.Lejdar, ktera se zaméfuje pfi vyuce také na
vysvétlovani rozdilt a vysvétluje véci, které nebyly zaméstnaci spravné pochopeny.
Ve firmé Casto diskutujeme a rozebirame situace tak, abychom vSe spravné
pochopili. Tim se vyrazné eliminuji moznosti nedoruzumeéni, nepochopeni. V DCZ
jde o nestaly proces, protoze tyto véci potiebuji €as. Budovani vzajemné duveéry je
strategicky dilezité.
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Zdroj: (Interni zdroj DEPRAG, 2023)

Obr. 7 Cloudové rFeseni

Na obrazku jsou barevné vyznaCeny zakazky hotové, zakazky v kooperaci, zakazky
v kooperaci s povrchovou upravou a rozpracované zakazky. Specialné oznacené
jsou VIP zakazky. Zakazky jsou fazeny chronologicky po tydnech, dle domluvenych
dodacich termind. Tato tabulka se aktualizuje nékolikrat za den, vzdy pfi jakékoliv

zmeéné. Odepisovani zakazek je feSeno v systému ¢arovych kodu.

Velkym problémem se ukazala pochopeni principl interkulturni komunikace. P¥i
zvysené denni komunikaci je velmi ¢asto hodnocen dodaci termin a ze strany DAM
negativni feetback pfi neplnéni termind. Némci jsou v tomto daleko tvrdsi vuci sobé
a véem dodavatelim a team DCZ se musel tomuto pfizpUsobit. V poCateéni fazi toto
nespravné zaméstnanci chapali, jako neucta k jejich praci. Vlivem Skoleni
a vysvétlovani napfiklad s panem profesorem Ing. lvanem Novym z Vysoké Skoly
ekonomické v Praze dosSlo k pochopeni nejen této véci. Bylo zavedeno vice
planovani jednotlivych procest vyroby a nakupu a vyuziti krativnosti ¢eského
Clovéka vSude, kde je to mozné. Hlavni osoby v teamech se také osobné poznali
a jednani neni pouze e-maily, telefony, videokonference, ale také osobni jednani.
Némci vyzaduji jasna fakta, detaily, Cisla, kroky oproti Ceské mentalité, pro kterou
je dukezity cil (napfiklad, zda splnim ro¢ni plan obratu v dilech). S partnery v DAM
se snazime najit a stanovit spravné kroky k dosazeni cile. Odhad plnéni planu v
obratu 2023 v dilech pro DAM 1 mil.LEUR bude splnén, ale neustala prace ve
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zlepSovani v oblasti interkulturni komunikace musi pokraCovat. Kazdy novy
pracovnik je pfi vstupnim Skoleni seznamen se zaklady principa interkulturni
komunikace a nasledné je zafazen do plant dalSich Skoleni, dle pracovniho

zarazeni a ukold.

Kapacitni predpoklady a problémy spojené velkymi rozdily v dlouhodobych
odhadech DAM. Zde byl vytvofen team na zpracovani zpfesnéni odhadu vlivem dat
ze systému SAP - predevSim moznych objednavek, objednavek, projektu

automatizace a terminu dokondéeni v konstrukénim useku.

DnesSni doba se posouva vlivem umeélé inteligence dopfedu a je Castéji vyuzivana
v mnoha odvétvich. Z pohledu firem je Casto zavedena jako klasicky Chat bot
ohledné urychleni hledani informaci, €i zjednoduSeni prace. Moznym navrhem
muze byt vyuziti umélé inteligence v oblasti nakupu, zpracovani objednavek (do
urCité cenové hladiny), vyjednavani, nebo také moznost vybéru vhodného
dodavatele. Al dokaze pracovat s mnohonasobné vice informacemi a po spravném
zadani je i schopna podle invidualnich potfeb najit vhodné kandidaty. Timto by mohl
byt uSetfen as zaméstnancl z oblasti nakupu a ti by se mohli pak zaméfit na jiné
¢innosti. Jednim z pfinosu je ekonomicky prospéch a snizeni nakladl. Uméla
inteligence by v budoucnu mohla samostatné zajiStovat nakupni objednavky do

urcitého limitu. Tento projekt je nyni intenzivné projednavan a pfipravovan.

Navrhy byly projednany s konzultantem a vedoucim prace z firmy DEPRAG CZ a.s.
p.Ing. Mgr. Miroslavem Jarym — ekonomickym nameéstkem, ktery je zodpovédny

také za logistiku a nakup.

4.5 Rizeny rozhovor se zaméstnancem z vy$siho managementu

Na zakladé analyzy a navrh na zménu byli poloZzeno nékolik otazek zaméstnanci
DEPRAGU CZ a.s. Ing.Mgr. Miroslavem Jarym — ekonomickym naméstkem, ktery
je zodpovédny také za ekonomii, logistiku a ma prehled o celé nastinéné kooperaci
s DEPRAG Amberg. Otazky byli mifeny na implementaci jednotlivych krokU a jejich
efektivnost, vzniklé komplikace a rizika. Podnik chce nadale zvySovat kapacitu
a pokracovat dle smlouvy, ¢imz je dliraz na neustalé zmény, jak u Ceského podniku,
tak ze strany némecka. Cely rozhovor byl po souhlasu pana Jaryho nahravan
a uskutecnil se pfimo v Laznich Bélohrad, kde sidli DCZ.
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Kolik ¢asu se usetrilo pfi zavedeni jednotlivych kroki?

Zde bychom mohli jmenovat konkrétni pfiklad pfi zavedeni cloudového feSeni.
Z poCatku roku 2023 pfisla objednavka do obchodniho useku, ktery ji zavedl do
systému a nasledné do 48 hodin byl v pracovnich dnech technickym usekem
vytvofen pracovni postup. Dale byla zahajena kontrola materialu a nasledné prvni
krok vyroby fezani materialu. Pfi cloudovém feSeni ihned obdrzi VIP zakazky
obchod, vyroba a nakup a na nic se neéeka. Uspora je minimainé 24 hodin a vice.
To je pro zvladnuti dodani zakazek s dodacim terminem do 2 tydnU naprosto
rozhodujici.

Provedla néjakou zménu i némecka strana, nebo tyto zmény plynuly

pouze z ¢eské strany?

Bez zmén na obou stranach by nebylo mozné dosahnout pozitivnich vysledku.
Z matefskeé firmy v Ambergu bychom jmenovaly zmény v odhadu planovani kapacit,
které za 12 mésiclt vyrazné zlepSilo a vychazi z dat ze systému SAP a projektl
automatizace v konstrukci. DalSi zménou je, Zze matefsky podnik umoznil nahlizet
do SAP, kde napfiklad pfi pozadavku na specialni material okamzité zkontrolujeme,
zda je k dispozici ve skladu nas, nebo v Némecku. Se zvySovanim davéry
v oboustranné vyhodnou spolupraci rostou i kompetence DEPRAG CZ a.s. a ochota
k pfijimani zmén v matefské firme.

Co jste identifikoval jako stézejni problém pri této kooperaci?

Procesy interkulturni komunikace mezi DEPRAG CZ a. s. a matefskou firmou
v praxi. Pod stresem z kratkych dodacich termind a nutnosti rychlé reakce se naplno
projevila rozdilna mentalita a pfistupy k FeSeni problému. Skoleni a vysvétlovani
rozdild s prof. Ing. lvan Novym, CSc a rodilou némkou pani Lejdar bylo velmi
prospésné. Také se projevil zvySeny zajem o kurzy némeckeho jazyka. Denni
komunikace se nasledné vyrazné zlepSila a zjednodusila. Pokud by spoluprace
nefungovala, tak bychom nedodali dily v€as a duvéra zakaznika ve skupinu
DEPRAG by byla poskozena. Je jednoduché ztratit zakaznika, ale obtizné si ho
dlouhodobé udrzet.
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rv vew s

Zavedeni cloudového feSeni pro VIP zakazky. Bylo potfeba pfekonat mnoho
pfedsudkd u nékterych ¢lend teamu a také u IT useku, kdy panovaly obavy
z bezpec€nostnich rizik. Na zakladé jednani teamd doslo ke zkuSebnimu provozu,
ktery tyto obavy vyvratil a dokazal, ze cloudové feSeni funguje. Dnes je jiz toto
feSeni brano, jako standart. Velmi pozitivni vliv byl pohled studentky.

Jaky dopad mél cely proces aplikovani zvolenych navrhu?

K listopadu 2023 bude dosazeno celkového ro¢niho planovaného obratu pro tuto
oblast ve vySi 1,0 mil. EUR. Diky spravné zvolenym krokim team v DEPRAG CZ
a.s. a matefske firmé v praxi pouzil interkulturni komunikaci, dosahl vyty¢eného cile
a zvysil kapacitu vyroby o minimalné 30 %. Tento spoleCny uspéch je jednoznacné
potvrzeni, ze team v DEPRAG CZ a.s. mUze i v dalSim roce vyuzit svUj potencial
k dalSimu rozsifeni vzajemné spoluprace. Projekty dili a montaze napfiklad ADFS
budou stale vice a vice komplikovangjsi, tak jak narGsta naSe know how a dlvéra

matefské firmy.

Dokaze DEPRAG CZ a.s v dalSich letech flexibilné reagovat na dalsi

navyseni o 20 % ze strany DEPRAG Amberg?

Vv v

Rok 2023 skonci uspésné tak, jak bylo popisovano. Jiz nyni teamy v obou firmach
intenzivné FeSi dalSi projekty, kdy nepujde jen o vyrobu dilG, ale také souCasné
elektrickou montaz a kontrolu. Toto je dalSi velka vyzva a plan, kdy muzeme délat
dily a montaz s vysSi pfidanou hodnotou a na tom mohou profitovat obé firmy.
V DEPRAG CZ a.s. je vysoce motivovany team, ktery dodrzuje dvé pravidla —
zasluhy se nescitaji a vykon, ktery stacil v roce 2023 nestaci pro rok 2024. S velkou
motivaci vyuzit této Sance se poustime do dalSich spole¢nych projektl s matefskou
firmou v Ambergu. V roce 2024 bude cilem a vyzvou dalSi navySeni zakazek
z matefskeé firmy o 20 %.
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4.6 Vystup z fizeného rozhovoru

Na zakladé Sesti vybranych otazek z rozhovoru byl zjiStén kladny dopad na firmu
a spolupraci mezi DCZ a DAM. Jiz jednim krokem za pouZiti cloudu bylo uSetfeno
48 hodin, coz je v tomto Casovém presu s VIP zakazkami velmi pfihodné. | pfes
rozdilnou kulturu, kdy Némci preferuji jasna pravidla a implementace novych
mnohdy trva delSi dobu. DCZ se zavedenim jiZ zminénych navrhd nezahalelo, bylo
velmi aktivni ve vysvétlovani a prosazovani. | pfes to se vyskytla komplikace pfi
zavedeni cloudového ulozisté. Zde se strana DAM ozvala a z divodu predsudku
u nékterych ¢lent teamu a také u IT useku, nastaly obavy z bezpecnostnich rizik.
Na z4kladé jednani teamu doslo ke zkuSebnimu provozu, ktery tyto obavy vyvratil
a dokazal, ze cloudové feSeni funguje. Bylo tedy zapotfebi skrze podloZzenych dat
a vyzkummu dolozit a obhgjit si tento navrh. Je zfejmé, ze znalost némecké kultury
je stézejni a v DCZ se nebere na lehkou vahu, diky kurzim a pfimé komunikaci

s rodilou némkou je uleh€ena celkova komunikace napfiklad pfi vyjednavani.
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Zaver

Cilem této bakalafské prace bylo dikladné analyzovat proces interkulturni
komunikace pfi nakupnim rozhodovani mezi ¢eskou dcefinou spoleénosti DEPRAG
CZ a.s. a jeji némeckou materskou spole¢nosti DEPRAG SCHULZ GMBH u. CO.
KG, zejména s ohledem na vliv celosvétové pandemie. Prace se zaméfovala na
identifikaci kliCovych aspektl, které ovliviuji efektivitu a uspéch této interkulturni

komunikace.

Vyzkum zahrnoval teoreticky zaklad prostfednictvim knizni reSerSe, ktera
formulovala zakladni pojmy a teorii tykajici se interkulturni komunikace. V praktické
Casti byly vyuzity interni zdroje, zejména SWOT analyza, rozhovor s Ing.Mgr.

Miroslavem Jarym.

V ramci analyzy byly identifikovany vnitini a vnéjSi vlivy ovlivhujici nakupni proces
spoleCnosti a nasledné byly navrzeny konkrétni opatfeni na zlepSeni. Problémy
spocCivaly prfedevSim v komunikaci, planovani objednavek a interkulturnich
rozdilech. Navrhy na zlepSeni zahrnovaly pravidelné videokonference, cloudoveé
feSeni pro urgentni VIP objednavky a vétSi ddraz na interkulturni Skoleni

zaméstnancu.

V pribéhu Fizeného rozhovoru s kliCovym ¢lenem managementu bylo zjiSténo
pozitivhi hodnoceni zavedenych opatfeni, a to jak v uspofe €asu, tak ve zvyseni
kapacity vyroby. Bylo zdUraznéno, Ze interkulturni komunikace je kli€¢ovym faktorem
pro udrzeni duvéry zakaznikl a rozvoj spoluprace mezi DCZ a DAM. S uspéchy
roste i davéra matefskeé firmy, ktera pfesouva dalSi praci a know how do DCZ.

V zavéru této bakalarské prace Ize potvrdit spinéni stanovenych cill a rozvoj dalSich
projektd. Nejde jen o vyrobu jednoduchych dilG, komponent, ale pfesun know how
s vysSi pfidanou hodnotou do DCZ.

Je jasné, ze uspésnost interkulturni komunikace vyzaduje neustalou snahu
o vzajemné porozuméni a velkou flexibilitu. Navrzena opatfeni pfinesla velmi
pozitivni vysledky a prokazatelny rozvoj dalSi spoluprace mezi Ceskou dcefinou
spoleCnosti a némeckou matefskou firmou. Diky tomuto projektu se oteviraji dalSi
strategické projekty.
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