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Anotace

Diplomova prace se zabyva problematikou ndkupni Cinnosti. Prvni ¢ést
diplomové prace je zaméfena na teoretickou ¢ast oblasti nakupu a obsahuje
definice zdkladnich ekonomickych pojmil souvisejicich s nakupni c¢innosti.
Druha ¢ast diplomové prace predstavuje praktickou ukazku nakupni Cinnosti
v holdingové uspoiadané spole¢nosti a zabyva se zménou nakupni strategie a

nakupni ¢innosti ve spoleénosti Cesky Aeroholding.
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Annotation
This thesis deals with the purchasing activity. The first part of this

thesis is focused on the theoretical part of the purchase and includes definitions
of basic economic concepts related to purchasing activities. The second part of
this thesis presents a practical demonstration of purchasing activities in a
holding company and seeks to amend purchasing strategy and purchasing

activities in the company Czech Aeroholding.
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UVOD

V kazdém podnikani miizeme nalézt dvé zakladni ¢innosti, kterymi jsou
nakup a prodej. Jednd se o zdkladni principy smény, kterymi dochézi
K uspokojovani potieb.

Téma této diplomové prace se tyka jedné z vyse uvedenych zékladnich
¢innosti, a to oblasti nakupu a ndkupni ¢innosti. Nejenom z diivodu stale
trvajici ekonomické krize se na tuto oblast stale vice zaméfuje management
spole¢nosti s cilem zefektivnéni ndkupni ¢innosti a snizeni nakladi souvisejici
s nakupem zbozi a sluZzeb. Management podnikl spatfuje v ndkupni ¢innosti
jakousi potencionalni moznost zisku a také z tohoto divodu implementuje
efektivnéjsi nakupni strategie a nakupni marketing. D4 se fici, ze v dnesni dobé
je jiz nédkupni ¢innost vnimana jako jedna ze strategickych ¢innosti podniku.
Vybrané ndkupni strategie vyzaduji pro aktivni pfistup vybér kvalitnich a
spolehlivych dodavatelll, kteti pomohou zajistit efektivnéj$i a dlouhodobé
spolehlivé zasobovani. Nicméné pouze kvalitni a spolehlivy dodavatel nestaci.
Se stoupajicimi naroky na nakupni ¢innost stoupaji rovnéz naroky na kvalitni
lidské zdroje, které v této oblasti piisobi.

ManaZzeti, vedouci zaméstnanci a samotni nakup¢i zasobovacich
jednotek a nakupnich oddé€leni jsou cCasto zainteresovani svym osobnim
ohodnocenim na procesu sniZzovani ndkladii a hledani uspor pii zachovani
minimalné stejné rovné poskytovanych sluzeb a kvality zboZi v rdmci ndkupni
¢innosti podniku.

Jednou z moznych a Casto vyuzivanych cest, které lze realizovat ve
vetsi podnikové organizaci, je centralizace ndkupnich aktivit. Principem je
vznik centralniho ndkupniho oddéleni, které plni roli servisniho stfediska pro
vSechna podnikovd oddéleni. Cilem je sjednoceni nakupnich pozadavki,
vyjednani vyhodnéjSich obchodnich podminek a napft. také efektivné;si tizeni
skladovych zasob. V neposledni fad¢ je timto servisnim stfediskem ftizeno,
spravovano a optimalizovano portfolio dodavatell tak, aby napliiovalo potteby

podniku a provoznich pozadavku jeho jednotlivych oddéleni.



Rovnéz cesta hledani synergii v ndkupni ¢innosti se stava v poslednich
letech stale oblibenéjsi. Moznost realizace synergickych efektt byla jednim z
hlavnich diivodd pro vznik spolecnosti Cesky Aeroholding, a.s., ktery ptisobi
jakozto celkem unikatni skupina spolec¢nosti v letecké doprave s cilem posileni
zivotaschopnosti a  konkurenceschopnosti jeho jednotlivych dcetinych
spole¢nosti.

Pravé tématem nakupni ¢innosti ve spoleénosti Cesky Aeroholding se
bude blize zabyvat tato diplomova prace. Nakupni Cinnost této spoleCnosti
nebyla vybrana ndhodou, ale na zaklad¢ skutecnosti, ze autor diplomové prace
se jako ¢len centralniho ndkupniho oddé€leni podili kazdodenni Cinnosti na
realizaci zvolené ndkupni strategie. Autor se ve své bakalaiské praci zabyval
nakupnim managementem a centralizaci ndkupnich aktivit ve spolecnosti
Letisté Praha, a.s. Udalosti poslednich mésict vyustily v zalozeni spolecnosti
Cesky Aeroholding, jehoZ ,,hlavni ulohou je zajistit koordinaci, finanéni fizeni
a realizaci synergii uvnitt celé skupiny tak, aby doslo k vyznamnym provoznim
a finanénim usporam a zvySeni hodnoty majetku pro hlavniho akcionate, tedy
stat. Ten si timto nechava do budoucna otevienou moznost nalézt pro

« 1 Vitéto

jednotlivé dcefiné spoleCnosti holdingu strategického partnera
diplomové praci by autor rdd vyuzZil znalosti a zkuSenosti nabyté pravé pii
centralizaci ndkupnich aktivit a zménou nakupni strategie ve spole¢nosti
Letisté Praha a pomoci deskripce a pfipadové studie ptedstavil ndkupni ¢innost
v holdingové uspoiadané spoleénosti Cesky Aeroholding.

Cilem diplomové prace je zhodnoceni zvolené ndkupni strategie a jeji
efektivity v prvnich mésicich fungovani skupiny a eventuelni porovnani
s trendy a teorii, které jsou uvedeny v prvni ¢asti diplomové prace.

Diplomové price je zaméfena na téma ndkupni ¢innosti ve spole¢nosti
Cesky Aeroholding. V prvni, teoretické &asti, jsou uvedeny zéakladni
ekonomické pojmy souvisejici s ndkupni ¢innosti a logistikou viibec. Dale jsou
predstaveny teoretické tlohy nakupniho oddé€leni v rdmei podniku, zakladni

logistické modely a role dodavatele.

! Zdroj: Cesky Aeroholding [online]. 2012, [cit. 2012-02-06]. Dostupné ha WWW:
http://www.cah.cz/cs/o-nas/
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Praktickd, druhd cast, diplomové prace se bude tykat samotné nakupni
&innosti v ramci skupiny Cesky Aeroholding. Ve druhé &asti diplomové prace
bude piedstavena jednak samotna spolecnost Cesky Aeroholding a jednak také
jednotlivé dcefiné spolecnosti a jejich ¢innosti, aby bylo mozné 1épe pfiblizit a
predstavit zamyslené synergie v oblasti nakupni ¢innosti celé skupiny.

Vzhledem Kk tomu, ze autor nékolik let pracovné pilisobi v oblasti nakupu a
mél mimo jiné moznost podilet se na zmén¢ nédkupni strategie ve spolecnosti
Letist¢ Praha, uvede nékteré své postfehy a pracovni zkuSenosti. Rovnéz
poskytne moznost porovnat je S teoretickymi vychodisky v prvni casti
diplomové prace. Jako zaméstnanec odd¢leni centralniho nakupu spolec¢nosti
Cesky Aeroholding se autor pokusi piedstavit ndkupni &innost této, v Ceské
republice unikatni, skupiny zabyvajici se leteckou dopravou. Zvolena ndkupni
¢innost a strategie by méla pomoci nejen k preziti, ale také ke zvySeni
konkurenceschopnosti a rozvoji viech dcefinych spole¢nosti skupiny Cesky
Aeroholding tak, aby bylo mozné uspét v dnesnim velmi tvrdém konkurenénim
prostiedi oblasti letecké dopravy.

Prvni ¢ast diplomové prace se zabyva zakladnimi teoretickymi pojmy, které
souvisi s ndkupni ¢innosti podniku. Ve druhé ¢asti se deskripci a ptipadovou
studii koncentruje na praktickou situaci ndkupni ¢innosti v ramci nové vzniklé
spole¢nosti holdingového uspofadani.

Podklady pro vypracovani prvni ¢asti diplomové prace vychézeji z literarni
reSersSe elektronickych a tisténych zdroji a materiali. Ve druhé ¢asti diplomové
prace autor vychazi z internich materialii a informaci, zkuSenosti a postieha
zaméstnancti spoleénosti Cesky Aeroholding a jejich dcefinych spolegnosti,
jakoZto 1 z autorovy vlastni praxe zaméstnance oddé€leni centralniho nékupu
spoleénosti Cesky Aeroholding.

Vstupy byly zpracovany a rozdéleny do niZe uvedenych casti a
jednotlivych kapitol této diplomové prace. Jako piipadova studie je ve druhé
Sasti diplomové prace piedstavena spolecnost Cesky Aeroholding, kterd byla
zaloZena s cilem zvySeni hodnoty majetku hlavniho akcionare, tedy statu.

Pocate¢nim stavem ptipadové studie je zaloZeni spolecnosti holdingového

uspofadani a implementace zvolené strategie nakupni cCinnosti. Pfipadova



studie vychdzi se stavu, kdy je v nékterych oblastech jesté potad
decentralizovand nakupni Cinnost, ale rovnéz piijata strategie se snahou o
naplnéni v oblasti hledani synergickych efekt uvnitt skupiny, které by ptispeli
ke zhodnoceni a rozvoji jednotlivych dcefinych spolecnosti, ale také k preziti

v odvétvi, které bylo jako mnoha jina zasazeno ekonomickou krizi.



TEORETICKA CAST

JeSté nez se zaneme zabyvat zvolenou problematikou, bude vhodné
predstavit zakladni ekonomické definice a pojmy, které s problematikou
nakupni ¢innosti souvisi. S danymi terminy se bude v diplomové praci dale
pfimo pracovat anebo souvisi s danou problematikou.

Uvedené pojmy jsou rovnéz zpravidla bézné pouzivané pii vykonavani
nakupni ¢innosti v podniku.

Zacnéme piedstavenim pojmu ,.trhu, kde probihd vyse zminovany nakup a

prodej« %, tedy ,,zakladni principy smény, pomoci které dochazi k uspokojeni

potieb subjekti trhus®,

1. DEFINICE TRHU A JEHO SUBJEKTU

1.1 Trh

,Predstavuje urcity prostor, kde se setkavaji kupujici a prodavajici. Na
trhu se uskuteétiuje ndkup a prodej, dochézi zde tedy ke smén&*.*

D4 se fict, Ze trh je systém, ktery urCuje pravidla, podle kterych kupujici a
prodéavajici stanovuji své ceny a nakupované mnozstvi. ,, Trzni systém je
zaloZen na trznich vztazich.«®

Trzni vztahy probihaji mezi nezavislymi vyrobci a spotiebiteli zboZi.
Kazdy vyrobce je rovnéZ spotiebitelem jiného zbozi. Timto se tvofi trh, ve
kterém vznika obchodni vztah mezi kupujicimi a prodavajicimi.

Trzni  systém je rozvinuty vtrzni ekonomice, kterou mizeme

charakterizovat jako rozvinuty mechanizmus pro védomou koordinaci lidi a

jejich Cinnosti prostfednictvim cen a trhu. V trzni ekonomice jsou vyrobni

2 JURECKA, Vaclav a kolektiv, Mikroekonomie, GRADA, 2010, ISBN 978-80-247-3259-6
® JURECKA, Viclav a kolektiv, Mikroekonomie, GRADA, 2010, ISBN 978-80-247-3259-6

4SYNEK, Miloslav a kolektiv, Podnikova ekonomika, C.H. BECK,2006, ISBN 80-7179-892-4
5 HOLMAN, Robert, Ekonomie 5. Vydani, C.H. BECK, 2011, ISBN 978-80-7400-006-5



prostiedky v soukromém vlastnictvi a stimuluji lidi k tomu, aby pouzivali

majetek k dosazeni zisku. Velikost zisku ovliviiuji pfijmy a vydaje.

,»Zisk je ekonomickou kategorii, kritériem efektivnosti vyroby, finan¢nim
zdrojem pro rozsifovani vyroby a rozvoj podniku a stimulem pro podnikatele a

tim i pro podnikani. «®

1.2  Subjekty trhu

Stat

Vstupuje na trh jako specificky subjekt s cilem ho ovliviiovat, plisobi na
trh prostiednictvim instituci a zdkonodarnych organt, vydava zakony
(zivnostensky zékon, obchodni zakonik, zadkon o hospodarské soutézi, atd.),
dale ptisobi na trhu jako kupujici (statni zakazky). Spojeni prodavajicich a

SRR cev oy v . . 7
kupujicich je zajiSténo ,,trznim mechanizmem'.

Domacnosti
Vystupuji na trhu zboZi a sluZzeb jako kupujici a prodavajici (nabizi praci,

kapital, atd.).

Podniky
Jejich cilem je dosaZeni zisku, na trhu vystupuji jako prodavajici, ale

pro zajisténi vyroby musi také nakupovat.

Stat neurcuje vyrobclim co vyrabét a za kolik prodavat, ale nechava vse
na pisobnosti trhu. Tim se vytvafi prostor pro soutéZ mezi podnikatelskymi
subjekty. Pokud trh dobfe funguje, tak plati, Ze kdo nabidne nizsi cenu, pii

zachovani srovnatelné kvality, vice proda.

6 SYNEK, Miloslav a kolektiv, Podnikova ekonomika, C.H. BECK, 2006, ISBN 80-7179-892-4
! JURECKA, Véclav a kolektiv, Mikroekonomie, GRADA, 2010, ISBN 978-80-247-3259-6
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Zdroj: Ekonomie.topsid [on-line]. 2012. Dostupné na WWW:

<http://ekonomie.topsid.com/index.php?war=trh_a_jeho_zakony>

Trh samotny stanovuje, jak maji tyto jednotlivé subjekty na trhu pasobit
a to pomoci zakladnich funkci trhu jako je napft. rozdélovani diichodd, pienos
informaci, atd.

Trh je také velmi senzitivni, co se tyCe zmén, jako napf. zména
mnozstvi zboZi na trhu, jeho cena, atd.


http://ekonomie.topsid.com/index.php?war=trh_a_jeho_zakony

2.  DEFINICE POPTAVKY, NABIDKY A CENY

2.1 Poptavka

Poptavka (oznacovana jako ,.D* demand) je ochota a schopnost
spotiebiteli kupovat statky nebo sluzby ,,v uréitém cCase, misté a za urcitou
cenu® Cena je kliovym faktorem. Zakon poptavky popisuje vztahy mezi

cenami a mnozstvim statkl a sluzeb, které byly za jednotlivé ceny nakoupeny.

Druhy poptavky:
»Individudlni — poptavka jednoho kupujiciho
Dil¢i (trzni) — poptavka po jednom konkrétnim vyrobku

Celkova (agregatni) — souhrn viech zamyslenych koupi*®

Velikost poptavky po ur€itém mnozstvi produkti za dané casové
obdobi je urCovana tadou Cinitelll, jako je napf. cena poptavané¢ho produktu,

ceny ostatnich produktt, apod.

,Faktory ovliviiujici poptavku:

SniZeni prijm. Snizeni mnozstvi penéz, které maji potenciondlni
zékaznici k dispozici se miiZze projevit snizenim nakupovaného mnozstvi zbozi,
pokud se cena nezméni.

ZvySeni prijmi. ZvySeni mnozstvi penéz, které maji potencionalni
zakaznici k dispozici se miZze projevit zvySenim nakupovaného mnozstvi

zbozi, pokud se jeho cena nezméni.

Populacni zmény. S nartistem populace se zvysi poptavka a naopak.

8 HOLMAN, Robert, Ekonomie 5. Vydani, C.H. BECK, 2011, ISBN 978-80-7400-006-5
o JURECKA, Vaclav a kolektiv, Mikroekonomie, GRADA, 2010, ISBN 978-80-247-3259-6



Zmény cen komplementi. Tedy zménou cen zbozi, které dopliiuje,

resp. souvisi se sledovanym zbozim.

Zmény cen substituti. Tedy zménou cen zbozi, kterym lze nahradit

sledované zbozi.

Zmény preferenci a zvyklosti zakazniki. Napt. v disledku reklamy,

rozdilnych zvyklosti u riznych &asti populace, stati, atd.«

Poptavku Ize vyjadiit pomoci nize uvedené kiivky, kde P predstavuje

cenu a Q mnozstvi nabizeného zbozi.

Graf ¢.2 Kiivka poptavky

2

Zdroj: Ekonomikon, [on-line]. 2012. Dostupné na WWW:

http://www.ekonomikon.cz/ekonomika/poptavka

1 DUCHON, Bedrich, Inzenyrské ekonomika 1. Vydani,C.H. BECK, 2007, ISBN 978-80-
7179-763-0


http://www.ekonomikon.cz/ekonomika/poptavka

2.2 Nabidka

,,Nabidka (oznacovana jako ,,S* — supply) pfedstavuje mnozstvi statki a

sluzeb, které podniky vyrabéji za urCitou cenu. «ll

,Soucet individualnich nabidek na uréitém trhu se nazyva trzni
nabidka“*?. Nabizené mnoZstvi produktii je zavislé na jeho cené, pokud napf.
cena materidlu, mzdové naklady, ceny substitutu a organizaci trhu budeme

povazovat za konstantni.

Nabidku Ize vyjadfit pomoci nize uvedené kiivky, kde P ptredstavuje

cenu a Q mnozstvi zboZi.

Graf ¢.3 Kiivka nabidky
P 53

[0

Zdroj: Home.ef.jcu. [on-line]. 2012. Dostupné na WWW:
http://home.ef.jcu.cz/public/users/urbanek/publikace/html/scripta/mikroekonomie/kapitola3.ht

m

1 JURECKA, Viclav a kolektiv, Mikroekonomie, GRADA, 2010, ISBN 978-80-247-3259-6
12 HOLMAN, Robert, Ekonomie 5. Vydani, C.H. BECK, 2011, ISBN 978-80-7400-006-5
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http://home.ef.jcu.cz/public/users/urbanek/publikace/html/scripta/mikroekonomie/kapitola3.htm

,Faktory ovliviiujici nabidku“®
S vyjimkou specifickych faktorii jako napf. statni regulace, zivelné
katastrofy, ale i zmény pocasi, se jedna o tyto faktory:
Cena zbozi
Cena substitutli zbozi
Cena komplementti zbozi
Ceny vstuptl (napft. vyssi ceny surovin zpiisobuji zdrazeni vyroby)
Technicky pokrok (technicky pokrok zleviiuje vyrobu, pokles naklada
umoziuje se stejnymi zdroji vyrobit vEét§si mnozstvi vyrobkla — zvysit
nabizené mnozstvi)
Velikost populace
Zvyklosti potenciondlnich zédkaznik
Struktura daného trhu
Organizace daného trhu (napf. odstranéni omezeni dovozu automobilil

zvySuje nabidku a posouva nize uvedenou kiivku doprava)

2.3 Vzajemné piisobeni poptavky a nabidky

Pii zvySeni ceny urcitého statku klesa jeho poptdvané mnozstvi. Naproti
tomu nabizené mnozstvi jiného se zvysuje. Stietdvani poptavky a nabidky na
trhu vytvafi rovnovaZnou cenu a rovnovazné mnozstvi. Vznika ,trzni

, 14
rovnovaha“.

13 SYNEK, Miloslav a kolektiv, Manazerska ekonomika, GRADA, 2007, ISBN 80-247-1992-4
“ HOLMAN, Robert, Ekonomie 5. Vydani, C.H. BECK, 2011, ISBN 978-80-7400-006-5

11



Graf ¢&. 4 Trzni rovnovaha

cena P poptavka D nabidka S

TOVNOVAZNA | ==============-2
cena P’

rovnovazné mnozstvl Q mnoZstvi Q

Zdroj: Ekonomie.topsid, [on-line]. 2012. Dostupné ha WWW:
http://ekonomie.topsid.com/index.php?war=trh_a_jeho_zakony&unit=trzni_rovnovaha

24 Cena

,Cena je hodnota zboZi nebo sluzeb vyjadiend v pendzich“’. Dle
obecné teorie ekonomie je cena, resp. jeji vysSe stfed nabidky a poptavky.
Vysokd cena snizuje poptavku, zvySuje nabidku a naopak. ,,VV okamziku
rovnovahy, tedy v bodé€, kdy jsou nakup¢i (kupujici) ochotni za danou cenu
nakoupit urdité mnoZstvi zbozi, vznikd rovnovazna cena“’. V tomto bod&
dochazi k optimalni alokaci zdroju tam, kde vznika jejich potieba.

Vychyleni rovnovazné ceny, tedy vznik ceny trZni, znamena posun
nabidky nebo poptavky, mechanizmus se davd do pohybu. Timto ekonomika
reaguje na zmeény cen, stejné tak jako cena ovlivituje poptavku i nabidku.

Avsak n€kdy se zd4, jako by tento obecné platny algoritmus neplatil za
vSech okolnosti, i zde existuje uréité rozdéleni Cetnosti, stejné tak jako
vyjimky, které napliuji pravidlo.

Jsou situace, kdy vysokd cena mize piilakat urcity okruh zékaznikl a
prodavajici mize mit dobry divod, aby ji takto stanovil. Jedna se napt. o tzv.
psychologicky efekt, kdy vysokd cena vzbuzuje u ndkupciho ptedpoklad o
vysoké kvalit¢ zbozi, naopak cena nizkd muize vyvolat pocit nizké kvality

vyrobku.

> HOLMAN, Robert, Ekonomie 5. Vydani, C.H. BECK, 2011, ISBN 978-80-7400-006-5
1 HOLMAN, Robert, Ekonomie 5. Vydani, C.H. BECK, 2011, ISBN 978-80-7400-006-5
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3. DEFINICE PODNIKU

,Podnik je pravni celek, ktery je vytvofen predepsanym zpusobem

« 17

z lidi, hmotného, nehmotného a finan¢niho majetku proto, aby produkoval

a prodaval statky, a timto svym vlastnikim zhodnocoval kapitil dosahovanim
,,ziskue'®,

,Obchodni zékonik uvadi podnik jako soubor hmotnych, jakoz i
osobnich a nehmotnych slozek podnikéni. K podniku nalezi véci, prava a jiné
majetkové hodnoty, které patii podnikateli a slouzi k provozovani podniku

r .y % ) 1
nebo vzhledem ke své povaze maji tomuto ucelu slouzit.“™®

Podnik je tvofen niZze uvedenymi slozkami
,hmotné (materialni) slozky
vozidla, stroje, vyrobni a administrativni budovy, nakoupeny
material a zbozi apod.
- nehmotné slozky
do této kategorie spadaji napt. licence, patenty, SW, atd.

1 : y . 2
- osobni slozky — management, kvalifikace zamé&stnancd, atd. %

Podnik je ekonomicko-pravnim subjektem, tedy ho charakterizuje
ekonomicka samostatnost a pravni subjektivita. ,,Podnik slouzi podnikateli
k podnikatelské ¢innosti a piedstavuje zakladni prvek institucionalniho
uspotadani hospodafstvi, které je zaloZeno na vyrobé zbozi a poskytovani

sluzeb za uplatu* 2.

= SYNEK, Miloslav a kolektiv, Manazerska ekonomika, GRADA, 2007, s. 219. ISBN 80-247-1992-4

18 SYNEK, Miloslav a kolektiv,Podnikova ekonomika, C.H. BECK,2006, ISBN 80-7179-8924

19Zdroj: Zékony-online, [on-line]. 2012. Dostupné na WWW: http://zakony-online.cz/?s1&q1l=all

295YNEK, Miloslav a kolektiv, ManaZerska ekonomika, GRADA, 2007, s. 219. ISBN 80-247-1992-4

21SYNEK, Miloslav a kolektiv, Manazerska ekonomika, GRADA, 2007, s. 219. ISBN 80-247-1992-4
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,V ramci narodniho hospodaistvi zajistuji podniky produkci zbozi a
sluzeb, nabizi pracovni mista a v ekonomice statu hraji daleZitou roli.“** Maji
dulezité postaveni.

Podnik je obvykle vnimén jako =ziskovy vydé€lecny subjekt, ktery
hospodaii se svym majetkem a své hospodafeni vede prostiednictvim
ucetnictvi. Princip hospodatfeni podniku spociva vtom, ze svoje naklady

uhrazuje z vynosi.

Podnik lze dle obecného hlediska rozdélit:
Dle pravni formy (napf. spolenost srucenim omezenym, akciova
spole¢nost, apod.). Dle velikosti (malé, stiedni, velké). Dle sektort. Dle

odvétvi

,Zakladni ,,funkci podniku je pfeména vstupti pomoci vyrobnich

faktori na vystupy. “ 2

Dle hlediska funkce podniku lze podniky rozliSovat dle hlavnich a

podptrnych funkei.

,Hlavni funkce jsou napi. Zasobovani (diplomova prace se funkci

zasobovéani bude podrobngji zabyvat), Vyroba, Odbyt. «*

»Podpurné funkce jsou napi. Personalistika, Financovani, Ucetnictvi,

Administrativa, Marketing, Vyzkum a vyvoj. “*

,Podniky existuji v riznych pravnich formach a jejich podnikatelské

. .- ’ 710662 e . s v 1o s s
&innosti si kladou vice cila“?®. P¥i realizaci tdchto cili dochazi k propojeni

22CIHELKOVA, Eva a kolektiv, Mezinarodni ekonomie II, C.H. BECK, 2008, ISBN 978-80-7400-054-6
23DUCHON, Bedrich, Inzenyrska ekonomika 1. Vydani,C.H. BECK, 2007, ISBN 978-80-7179-763-0
24SYNEK, Miloslav a kolektiv, Podnikova ekonomika, C.H. BECK,2006, ISBN 80-7179-892-4
25SYNEK, Miloslav a kolektiv, Podnikova ekonomika, C.H. BECK,2006, ISBN 80-7179-892-4
26SYNEK, Miloslav a kolektiv, Podnikova ekonomika, C.H. BECK,2006, ISBN 80-7179-892-4
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snahy o osobni prospéch vlastnikd podniku, jako je napft. rist hodnoty podniku,
maximalizace zisku, rist trzniho podilu atd., a zaroven k prospéchu pro okoli

podniku.

Rozdéleni cilti podniku z hlediska:

Casu:
management podniku
Stfednédobé cile - cca do 3 let, stanovuje je stfedni management
podniku, jedna se napft. o technické planovani
Dlouhodobé cile - tj. strategické planovani, stanovuje je TOP
management podniku

Vyznamu:
Primarni cile - tj. maximalizace trzni hodnoty podniku
Dil¢i cile - vSechny ostatni

Velikosti:
Omezené cile
Neomezené cile

Obsahu:
Ekonomické cile - napt. finan¢ni vysledky
Technologické cile - tykaji se vyroby

Socialni cile — tykaji se zaméstnancti

Vtahu mezi cili:
Komplementarni cile - vzajemné se dopliujici
Protikladné cile - splni se ,,jeden nebo druhy*
Indiferentni cile - navzdjem se nemohou doplnit

Konkurencni cile - splnénim jednoho cile se snizi druhy

Pfi plnéni a realizaci téchto cili nutné dochazi ke kontaktu

S podnikovym okolim.
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’ . row . v r v s 27
,,Okolim podniku se rozumi vse, co je vn¢ a zaroven ve vztahu s nim.*

Vazba okoli k podniku je oboustranna, okoli ptisobi na podnik a podnik piisobi

na okoli. RozliSujeme tzv. Mikroprostfedi a Makroprostredi.

,Mikroprostiedi predstavuje sily blizko spolec¢nosti, které ovliviuji jeji
schopnost slouzit zakaznikim — spole¢nost, distribu¢ni firmy, zakaznické trhy,
konkurence a vetejnost, které spolecné vytvareji systém poskytovani hodnoty
firmy.

Makroprostiedi predstavuje Sir§i spolecenské sily, které ovliviiuji celé
mikroprostiedi — demografické, ekonomické, prirodni technologické, politické

a kulturni faktory* 28

RozliSujeme nize uvedené okoli podniku

Geografické — ma vliv napf. na logistiku podniku, atd.

Ekonomické — mira zdanéni, kupni sila, stav narodniho hospodafstvi, apod.

Pravni — pravni ramec pro podnikani a dalsi ¢innosti podniku

Socialni — Zivotni styl obyvatelstva, ale také spoleCenska zodpovédnost

podniku, mize se jednat o vztah mezi podnikem a spole¢nosti

Technologické — technicky pokrok a jeho tempo maji nemaly vliv na

produktivitu podniku, atd.

Politické — statni hospodarska politika, ale také napt. zajmy politickych stran

(také v komunalni politice)

Kulturni — kulturni aroven obyvatel, vzdélani, atd.

27DUCHON, Bedrich, Inzenyrska ekonomika 1. Vydani,C.H. BECK, 2007, ISBN 978-80-
7179-763-0

%8 7droj: KOTLER, Philip, Moderni marketing, 4. evropské vydani, GRADA, 2007, s. 130,
ISBN 978-80-247-1545-2
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Ekologické — vztah podniku k zivotnimu prostiedi

Etické — vztah podniku s okolim, ¢estné jednani v ramci hospodarské soutéze,

atd.
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4. LOGISTIKA

,Logistika zastfeSuje C¢innosti souvisejici s materidlovymi toky.“ 29

,Jejim hlavnim ukolem je zajistit dopravu zbozi ve stanoveny cas, na
stanovené misto, v pozadované kvalit¢ a to pokud mozno s co nejmenSimi

néklady.“30

Samotny proces logistiky se sklada z jednotlivych logistickych ¢innosti,

které jsou navazany tak, aby zajistily fungovani logistiky jako celku.

V ramci logistiky miizeme rozliSit nize uvedené logistické ¢innosti:

Planovani poptavky - tato ¢innost zahrnuje planovani druhu zbozi,
jeho mnozZstvi a pozadovaného ¢asu dodani

Vyfizovani objednavek — souvisi s <¢innostmi tykajicich se
samotnych objednavek zbozi

Logistickda komunikace — jednad se o komunikace s dodavateli a
ostatnimi ¢lanky logistického fetézce

Nékup - zahrnuje pofizovani zbozi pro potieby ostatnich
podnikovych ¢innosti
zajisténi druhu dopravy, trasy, atd.

Manipulace se zboZim - zahrnuje napf. ptesun zbozi do skladu a ze
skladu do vyroby, atd.

Skladovani - uspotadani skladt a skladové hospodaistvi
Rizeni stavu zasob — zahrnuje fizeni a optimalizace skladovych

zasob pii zachovani dobré dostupnosti pro jednotlivd podnikova oddéleni

29 STUSEK, Jaromir, Rizeni provozu v logistickych fetézcich 1. Vydani, Praha C.H. BECK
2007, ISBN 978-80-7179-534-6

30 GROS 1., GROSOVA 8., Tajemstvi moderniho nakupu 1. Vydani, Vysoka §kola chemicko-
technologicka v Praze, 2006. ISBN 80-7080-598-6
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4.1. Logistické technologie

Logistické technologie pfedstavuji soubory metod slouzici k lepSimu
fungovani logistickych systémi. Mezi nejznaméjsi logistické technologie patii

,Just in Time*, ,, Kanban“ a ,, ABC*.

Just in Time (JIT)

Tento zpusob fesi klasické kroky materialového hospodaistvi, zejména
dublovani fady operaci mezi dodavatelem a odbératelem, jako je napf.
skladovani, pfiprava a kompletovani materialu, apod. Zakladni postup zptisobu
JIT predpoklada, ze se dodavatel vzdal skladovani a své produkty dodéval
bezprostiedné po ukonceni vyroby odbérateli do pfedem urcenych prostor.
V disledku toho dochdzi casto ksituaci, kdy odbératel vycleni svému
dodavateli urcité prostory piimo v arealu podniku.

Systém JIT tak tesi:

- mnozstevni problém, ktery by byl fesitelny jen s velkymi
skladovacimi néklady

- problém potfadi dodavek (zvlast' citlivy v podnikové
vyrob¢, kterd je schopna produkovat velké mnozstvi
riznych produktl a vlastni zasoby by znamenaly znaéné
kapitalové zatizeni

- problém prostor, a to jak dodavateli, tak i odbérateli

Pti pouziti tohoto systému vznikaji dodavateli tyto pozadavky:

- dodavatel je zodpovédny za bezchybné dodavky, protoze
nepfichazi v uvahu provadéni kontroly pifi vstupu do
vyroby (S tim mu mohou stoupnout naklady na zajiSténi
kvality)

- systém JIT piedpoklada dohody o fizeni informacniho a
materidlového toku obou subjektli

Z vyse uvedeného vyplyva, ze volba vhodného dodavatele — partnera je

pii tomto systému velice diilezita a je tfeba ji vénovat mimotadnou pozornost.
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Kanbanové zasobovani
, Lento pivodem japonsky systém pouziva napi. spole¢nost TOYOTA.
Kanban je japonsky vyraz pro kartu nebo Stitek. Je zaloZzen na zdsobovani
pomoci sbérnych stfedisek, kamiony se prekladaji a vykladaji na sbérnych
stiediscich mimo podnik, kde dohlizeji pracovnici logistiky z podniku. Tim se
usnadni vykladka v podniku, Setii se pocCet vozu, které by musely projet az do
skladu. Pouziva se v podminkach velkosériové az hromadné vyroby.
K nejpodstatnéj$im prvkam tohoto systému nalezi:
- samoridici regulacni kruh mezi dodavatelem a
odebirajicim mistem
- flexibilni nasazeni lidi 1 vyrobnich prosttedkt
- preneseni kratkodobych fidicich funkci na provadéjici

pracovniky

Graf ¢. 5: Schéma moZného konceptu kanbanového systému

Conceptual diagram of the Kanban System |

Operational Flow of Production Operational Flow of Parts
Instruction Kanban m Retrieval Kanban m

S~

€) The operator carries <Next process> .
the kanban b ratriave /f’ =,
raplacement parts, 7

Sz e ek () Production instruction kanban A
9 i5 remagved when an operator
Only the exact numbsr ratriaves parl:s 0 The parts retrigval
?;ﬁ::&;‘g';’:;"d o oot — keanban is ramoved when
produced. i == an pperator uses parts,
ﬁ The operaior remaves
the prodiction instruction

€) The kanban is attached to the kanhan and replaces it with 2 Farts displaying tha parts refrieval kanban are

newly produced parts, ready perts ratriaval kanban. Gmwumum procass.

for the nast process.

Zdroj: Toyotaglobal, [on-line]. 2012 Dostupné na WWW:
http://www.toyotaglobal.com/company/vision_philosophy/toyota_production_system/just-in-

time.html
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Pribéh sytému KANBAN si Ize predstavit takto:

Spotiebitelské misto zaregistruje, ze piedem stanovena vysSe zasoby
dosahuje spodni hladiny nebo je dokonce pod ni, hlasi dodavatelskému
pracovisti svoji potiebu a preda kartu KANBAN. Dodavatel musi zajistit
dodani v pozadovaném mnozstvi a Case. Material se odesila i s kartou

KANBAN. Rizeni probih4 na zakladé aktualni potieby.

Pouziti mé sva pravidla:
- spotiebitel nesmi pozadovat ani vice ani diive
- dodavatel nesmi vyrobit vice nez je pozadovano a nesmi
dodat zmetky
- fidici pracovnik je povinen vytézovat rovnomérné
jednotlivé vyrobni useky a vregulovaném okruhu

vystavit adekvatni — pokud moZzno maly pocet karet

KANBAN

Jako nezbytné informace je tfeba u tohoto systému uvést napft. Cislo
dilu, pozadované¢ mnozstvi, spotiebitelskou jednotku. Dale je tieba, aby
vSechna pracovi§té hlasila centralnimu fizeni procesu zhotoveni operaci nebo
casti zakazek.

Pouziti p¥imo v nakupni ¢innosti je znamo jako EXTERNI KANBAN
pii zajiStovani rozmérnych dild se systémem JIT. Dodavatel v rdmci tohoto
systému nedodéd pfimo na montaZni pracovisté, ale na sklad, avSak dodavka je
vysledkem tésného spojeni mezi dodavatelem a skladem vyrobce na zakladé
aktualné existujiciho pozadavku. Vysledkem jsou opét nizsi zasoby, sniZzeni

vlastniho kapitélu, Gspora prostor a pravidelnost dodavek. 3

31 SYNEK, Miloslav a kolektiv, ManaZerska ekonomika, GRADA, 2007, ISBN 80-247-1992-4
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ABC
Metoda ABC je vpodstaté zalozena na principu diferenciace
jednotlivych materidlovych polozek. Material je rozdélen do skupin podle

vyznamu podilu na spotiebé.

,Podstatou je nalezeni tfidicitho kritéria, které uplatiiujeme pfti
diferenciaci jednotlivych druhti materialu v ramci celého fetézce nakupni
¢innosti. Napf. u materidlu, ktery tvofi vyznamnou Cast spotieby, je tieba
stanovit spravnou vysi pojistné zasoby, pravidelné sledovat stav a tento
srovnavat s normou ¢i pldnovanym stavem. Naopak u materidlu bézného
nakupniho charakteru, kde jednotlivé polozky nemaji podstatny vliv napf. na

vyrobu, neni kontrola pravidelna.*

Graf ¢. 6 Metoda ABC v grafu

Objem zasob v K¢
Pocet poloiek { % z celkoveho
Podil v % |(kumulované) objemu zasob)
100 2
90 B
80
70 C
60
50
40

30

Zdroj: Eulog, [on-line]. 2012. Dostupné na WWW:
http://www.eulog.cz/?m=z01&id=1620&lang=0

32 SYNEK, Miloslav a kolektiv, ManaZerska ekonomika, GRADA, 2007, s. 219. ISBN 80-247-
1992-4

22


http://www.eulog.cz/?m=z01&id=1620&lang=0

,»Systém fizeni zasob rozliSeny dle ukazatelt:

Jednohladinové

kontrolni vySe zasob je stanovena jednim ukazatelem, napi. praimérnou
vysi zasoby, pojistnou zasobou, apod.

Dvouhladinové

napf. systém min-max — stanovena minimalni a maximalni objednaci
hladina
133

Vicehladinové

napi. kombinace min-max S pojistnou zdsobou

Rozdily mezi jednotlivymi modely teorie zdsob vyplyvaji zejména
z toho, jak je vyjadiena predpoklddand spotieba, jakymi dalSimi ukazateli ji
charakterizujeme, jakym pravdépodobnostnim modelem je testovana spotteba,

dodavkovy cyklus, jak je vyjadfena mira rizika, atd.

4.2. Dodaci podminky

V ramci ndkupnich Cinnosti podniki maji dodaci podminky
nezastupitelné misto a vyznamny vliv na zajiSténi celkové logistiky a

uspesnosti celého zasobovaciho procesu.

Nejcasteji pouzivané mezindrodni obchodni podminky jsou upraveny
pravidly tzv. INCOTERMS, tedy ,,International commercial terms*.

»doubor mezindrodnich vykladovych pravidel INCOTERMS je
pfipravovan avydavan Mezindrodni obchodni komorou v Pafizi. PouZzitim
téchto mezindrodnich pravidel je mozné vyhnout se nejistote¢ odliSnych
vykladl raznych dodacich dolozek v riznych zemich. V soucasné dob¢ stale
bézné pouzivané znéni pravidel bylo vydano v roce 2000. Toto vydani jiz
zohlediiuje moderni trendy v mezinarodnim obchodé. Jednd se zejména

0 dynamicky rozvoj elektronickych vymén dat, vyuzivani systému EDI,

% TOMEK, G., VAVROVA V., Rizeni v{roby a nakupu, GRADA, 2007, ISBN 978-80-247-
1479-0

23



0 zmény v oblasti mezinarodni piepravy a o0 liberalizaci mezinarodniho

obchodu.

INCOTERMS jsou vydavany od roku 1936. Dalsi zmény a dodatky
byly publikovany v letech 1953, 1967, 1976, 1980, 1990, 2000 a 2010.
Vydanim nové verze pravidel star$i verze nezanikaji. Proto je nutné
u jednotlivych dodacich parit uvadét rok vydani INCOTERMS, kterymi
se hodlaji strany kupni smlouvy fidit, napt. INCOTERMS 2000 nebo
INCOTERMS 2010.

INCOTERMS nemaji povahu pravni normy a zavaznymi se stavaji
pouze tehdy, jestlize se na n¢ strany kupni smlouvy vyslovné odvolaji v textu
smlouvy. INCOTERMS urcuji pouze vztahy mezi prodavajicim a kupujicim.
Vztahy k ostatnim subjektim, napf. k bankam, dopravcim nebo speditérim,
museji byt feSeny formou jinych smluvnich typd. Napt. vztah k dopravci je
upraven prepravni smlouvou, vztah ke speditérovi zasilatelskou smlouvou,
vztahy k bankam napt. smlouvou o otevieni dokumentarniho akreditivu atp. Je
samoziejmé, ze veSkeré smluvni zajiSténi dané obchodni operace musi byt

v souladu s ptislusnou dodaci podminkou v kupni smlouvé.

INCOTERMS netesi otazku ptechodu vlastnictvi ke zbozi, ale pouze
otazku prechodu nakladu a rizik. Otazka prechodu vlastnictvi ke zbozi musi byt
vyfeSena v kupni smlouvé zvlast, a pokud tomu tak neni, pak tyto zaleZitosti

rozhoduje mezindrodni soukromé pravo.

INCOTERMS vychézeji ze zasady urcovani minimalnich povinnosti
stran. Strany, pokud si to pteji, st mohou domluvit povinnosti §ir$i. Vyslovna

ujednani v kupni smlouvé maji pied ustanovenimi v INCOTERMS ptednost.

K zakladnim povinnostem prodavajiciho patii:

- dodat zbozi v souladu s podminkami uvedenymi v kupni smlouvé;
- dat zbozi kupujicimu k dispozici v ¢ase a misté stanoveném v kupni

smlouvé nebo v misté, které je obvyklé pro odevzdani takového zbozi;
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- ma-li byt zbozi baleno, opatfit na vlastni naklady potiebné baleni, které
kupujicimu umozni fadné zbozi prevzit;

- vyrozumét kupujiciho v pfimétené lhité¢ o tom, kdy mu bude zbozi
dano k dispozici;

- nést vylohy s kontrolnimi ukony, které jsou nutné k tomu, aby
kupujicimu bylo zbozi dano k dispozici;

- nést vSechny vylohy spojené se zbozim, dokud nebylo dano kupujicimu

k dispozici.

K zakladnim povinnostem kupujiciho patii:

- pfevzit zbozi v misté a Case stanoveném v kupni smlouve;

- zaplatit kupni cenu;

- pokud si vyhradil lhitu k pfevzeti zbozi a/nebo volbu mista dodani a
nedodal v¢as instrukce, pak musi nést vylohy a rizika tim vznikl4;

- nést vSechny vylohy spojené se zbozim od okamziku, kdy mu bylo
dano k dispozici.

INCOTERMS 2000 obsahuji celkem tiinact dolozek, které ¢leni do Ctyf
skupin podle pocateéniho pismena jednotlivych dolozek — E (ex), F (free), C
(cost, carriage), D (delivered). Uspotadani dolozek je prehledné a umoziuje
pomérné snadnou orientaci. U prvnich tfi skupin pfechazeji povinnosti
z prodavajiciho na kupujiciho pii odeslani zbozi, ajsou tedy relativné

S 4

zbozi, a proto jsou dodaci parity skupiny D Casto oznafovany jako dolozky

dodani ajsou zhlediska nutnosti plnéni povinnosti naro¢néj§i pro

prodavajiciho.

Skupina E ma pouze jedinou dolozku a povinnosti prodédvajiciho je
pfipravit zbozi ve svém objektu (zdvod¢€) k odebrani. U skupiny F ma
prodavajici dodat zbozi dopravci, kterého urcuje kupujici. Skupina C obsahuje

dolozky, podle nichz prodavajici zajistuje prepravni smlouvu, ale nenese rizika
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ztraty nebo poskozeni, k nimz dojde po nalozeni a odeslani zbozi. U skupiny D

, Y , . . v W v r ¢ 34
nese prodavajici vSechny vylohy a rizika az do zem¢ urceni.*

Grafické znazornéni jednotlivych dodacich podminek INCOTERMS 2000:

Proddvajicl Kupujfel

Dokumenty

Rizika
MNeklady

EXW (jakykoliv druh dopravy) ZE ZAVODU (ujednané misto)

|V,.

Prodavajici splni svou povinnost dodani, jakmile d4 zbozi k dispozici
kupujicimu ve svém zavodé (napf. v podniku, tovarné, skladisti, atd.).
Zv1asté neni odpoveédny za nakladku zboZi na dopravni prostfedek obstarany

kupujicim, ani za procleni zboZi ve vyvozu.

FCA (jakykoliv druh dopravy) VYPLACENE DOPRAVCI (ujednané

misto)

34 Zdroj: Businessinfo, [on-line]. 2012. , [cit. 2012-02-10]. Dostupné na WWW:
http://www.businessinfo.cz/cz/clanek/manual-exportera/parita-v-mezinarodnim-
obchodu/1001370/43590/
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Prodévajici splni svou povinnost dodani, jakmile dd zbozi celné
odbavené pro vyvoz k dispozici dopravci jmenovanému kupujicim na
sjednaném misté. Zvolené misto dodani je rozhodujici pro urceni
odpovédnosti za nakladku a vyklddku zbozi v ujednaném misté. Pokud
dochazi k dodavce v objektu prodavajiciho, je prodéavajici odpovédny za
provedeni nakladky, pokud k dodavce dochazi v jakémkoliv jiném misté,

prodavajici neni odpovédny za vykladku zbozi.

FAS (namoini, vnitrozemska vodni doprava) VYPLACENE K BOKU
LODI (ujednany pristav nalodéni)

Prodévajici splni svou povinnost dodani, jakmile dodd zbozi k boku
lodi v ujednaném pfistavu nalodéni. Kupujici nese vSechny ndklady a
nebezpe¢i ztraty nebo poskozeni zbozi od tohoto okamziku. Dolozka FAS

vyzaduje, aby prodavajici odbavil zbozi pro vyvoz.

FOB (namoini, vnitrozemska vodni doprava) VYPLACENE NA LOD

(ujednany pristav nalodéni)

- ~, 1
>, = -

o - -
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Prodévajici splni svou povinnost dodéani, jakmile zbozi pteslo zabradli

lodi v ujednaném piistavu nalodéni. Kupujici nese vSechny ndklady a

nebezpeli ztraty nebo poskozeni zbozi od tohoto okamziku. Dolozka FOB

vyzaduje, aby prodavajici odbavil zbozi pro vyvoz.
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CFR (namoini, vnitrozemska vodni doprava) NAKLADY A
PREPRAVNE (ujednany p¥istav uréeni)

L1 '—\_1 T\;_I Ir' Tnj

Prodévajici splni svou povinnost dodanim zbozi pies zabradli lodi v
pfistavu nalodéni. Prodavajici musi zaplatit naklady a ptepravné potiebné k
ptepravé zbozi do ujednaného piistavu urceni, ale nebezpeci ztraty a poskozeni
zbozi, jakoz i jakékoliv dodate¢né naklady vzniklé po dodani zbozi, prechdzi z

prodavajiciho na kupujiciho.

CIF (namoini, vnitrozemska vodni doprava) NAKLADY, POJISTENI A
PREPRAVNE (ujednany ptistav uréeni)

Prodavajici splni svou povinnost doddnim zboZi ptes zabradli lodi v
pfistavu nalodéni. Prodavajici musi zaplatit ndklady a ptfepravné potfebné k
prepraveé zbozi do ujednaného pristavu urceni, ale nebezpeci ztraty a poskozeni
zbozi, jakoz i jakékoliv dodate¢né naklady vzniklé po dodani zbozi, ptechazi z
prodavajiciho na kupujiciho. Prodavajici je dale povinen obstarat namoini
pojisténi kryjici kupujiciho proti nebezpeci ztraty a poSkozeni zbozi béhem

pfepravy, uzaviit pojistovaci smlouvu a zaplatit pojistné.
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CPT (jakykoliv druh dopravy) PREPRAVA PLACENA DO (ujednané

misto urceni)

Prodavajici splni svou povinnost dodanim zbozi dopravci jim
jmenovanému. Prodavajici musi zaplatit naklady a ptepravné potiebné k
prepravé zbozi do ujednaného mista urceni, ale nebezpedi ztraty a poskozeni
zbozi, jakoz 1 jakékoliv dodatecné nadklady vzniklé po dodani zbozi do péce

dopravce, ptechazi z prodavajiciho na kupujiciho.

CIP (jakykoliv druh dopravy) PREPRAVA A POJISTENI PLACENY

DO (ujednané misto urceni)

Prodédvajici splni svou povinnost dodanim zbozi dopravci jim

I S, o
Pojisténi zajisfuje prodavajici
e

jmenovanému. Prodavajici musi zaplatit naklady a ptepravné potiebné k
prepravé zbozi do ujednaného mista urceni, ale nebezpeci ztraty a poSkozeni
zbozi, jakoz 1 jakékoliv dodate¢né naklady vzniklé po dodani zbozi do péce
dopravce, prechazi z prodavajiciho na kupujiciho. Prodavajici je dale povinen
obstarat pojiSténi kryjici kupujiciho proti nebezpeci ztraty a poskozeni zboZzi

b&hem piepravy, uzavfit pojistnou smlouvu a zaplatit pojistné.

DAF (jakykoliv druh dopravy) SDODANIM NA HRANICI (ujednané

A s 52NN
S —

misto)
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Prodévajici splni svou povinnost dodani, jakmile d4 zbozi k dispozici
kupujicimu na ptichozim dopravnim prosttedku nevylozené, odbavené pro
vyvoz, ale nikoli pro dovoz v ujednaném bod¢ a misté na hranici, ale pfed celni

hranici sousedni zemég.

DES (niAmoini, vnitrozemska vodni doprava) S DODANIM Z LODI

(ujednany pristav urceni)

P

o=
\_ gty

Prodévajici splni svou povinnost dodani, jakmile da zbozi neodbavené
pro dovoz k dispozici kupujicimu na palubé lodi v ujednaném pfistavu urceni.
Prodévajici nese veskeré ndklady a nebezpeci spojend s dodanim zbozi do

pfistavu ur¢eni pted jeho vykladkou.

DEQ (namo¥ni, vnitrozemska vodni doprava) Z DODANIM Z NABREZi

(ujednany pristav urceni)

Prodavajici splni svou povinnost dodani, jakmile da zboZi neodbavené
pro dovoz k dispozici kupujicimu na nabiezi v ujednaném pfistavu urceni.
Prodévajici nese vSechna nebezpeci a naklady spojené s dodanim zbozi do

4

ujednaného pfistavu urCeni a s vykladkou zbozi na néabiezi. Dolozka DEQ
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vyzaduje, aby kupujici odbavil zbozi pro import a zaplatil veskeré formality,

clo, dan€ a jiné poplatky uctované v dovozu.

DDU (jakykoliv druh dopravy) SDODANIM CLO NEPLACENO

(ujednané misto urceni)

Prodévajici splni svou povinnost dodanim zbozi kupujicimu, celné
neodbavené v dovozu a nevylozené z piichoziho dopravniho prostiedku do
ujednané¢ho mista urCeni. Prodavajici je povinen nést naklady a nebezpeci
spojend s takto dodanym zbozim kromé ,,povinnosti“ spojenych s dovozem
zbozi do zem¢ urceni. Tyto ,,povinnosti musi nést kupujici, jakoz i1 veskeré

naklady a nebezpeci zavinéna jeho opomenutim odbavit vcas zbozi pro dovoz.

DDP (jakykoliv druh dopravy) S DODANIM CLO PLACENO (ujednané

misto urceni)

=3 SO o A
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Prodavajici splni svou povinnost doddnim zboZi kupujicimu, odbavené
pro dovoz a nevylozené z ptichoziho dopravniho prosttedku do ujednan¢ho

mista urCeni. Prodéavajici je povinen nést vSechny naklady a nebezpeci do
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dodani do tohoto mista vcetné “povinnosti* souvisejicich s dovozem zbozi do

zemd.«

% Zdroj: Deltrans spedition, [online]. 2012, [cit. 2012-02-10]. Dostupné na WWW:
<http://www.deltrans.cz/incoterms-2000.htmi>
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5. NAKUP

Nakup se zabyva problematikou jaké zbozi a sluzby nakoupit, kdy je
nakoupit, v jakém mnozstvi nakoupit a kde nakoupit. Nékupni Cinnost je
oddé€lenim nakupu pro ostatni podnikové jednotky.

Historii ,,dnesniho pojeti* nakupu a nakupni ¢innosti v Evropé miizeme
zaznamenat v Sedesatych letech, kdy se rozvijel pramysl, a trzni nabidka zacala
prevysSovat trzni poptavku, zacaly se pouzivat marketinkové nastroje a strategie
orientace na zakaznika. Sedmdesatd 1éta zaznamenala pocatky rozvoje teorii
zasob a skladového hospodarstvi a osmdesata 1éta piinesla odd€leni nakupni
¢innosti od logistiky. Devadesata léta jsou u nas napf. ve znameni pocatku
moderniho pojeti ndkupni Cinnosti, nebot’ se skoncila doba fizenych nékupt
ze SSSR, z Polska, atd.

Nékup by mél zajistovat vyrobni zdroje (materidl pro vyrobu nebo
hlavni ¢innost), ale také provozni a spotfebni materialy pro ostatni podnikové
jednotky (napf. pro stravovani, ucetni jednotku, atd.).

Graf ¢. 7: Schéma nakupniho chovani

Osobnost nakupc¢iho

Ostatni faktory

Zdroj: $kolici materidly Ceského Aeroholdingu
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5.1 Ucastnici nakupniho procesu

Nakupni oddéleni. Je zpravidla samostatny podnikovy utvar, ktery plni
stanovené nakupni cile a zvolenou strategii podniku. Toto oddéleni tvoii tym

zameéstnanct, které fidi nakupni manazer.

Pracovni role zaméstnancti nakupniho oddéleni:

Nakupni manaZer vede odd¢leni na zdkladé mandatu danym vedenim
spolecnosti a to s cilem efektivniho plnéni strategie. Byva zpravidla piimo
podiizen fediteli podniku a zodpovida mimo dodrzeni zvolené strategie také
napt. za uspory. V moderné fizenych podnicich byvaji nejcastéji dalSimi Cleny

tohoto oddéleni operativni a strategi¢ti nakupdi.

Operativni nakup¢i zodpovidaji za operativni stranku nakupu, coz je
napt. v€asné a spravné vystaveni objednavky, komunikace s dodavatelem,
kontrola dodacich lhit, ptiprava podkladi pro fakturaéni oddéleni a sklady,

eventuelné vySe zasob, apod.

Strategi¢ti nakupcéi maji zpravidla na starost ndkupni zastfeSeni
urcitého spektra komodit potfebnych pro €innost a fungovani podniku. Jejich
prace zafina komunikaci se zastupci organizacnich jednotek podniku, jejiz
vysledkem je specifikace nakupni potteby, nasleduje prizkum trhu, osloveni
potenciondlnich dodavatelt, modelovani podminek smluvniho vztahu
s dodavatelem, cenové vyjednavani, uzavieni smluvniho vztahu a ptedani
podkladti operativnimu nakupc¢imu. V nékterych ptipadech do tohoto obecného

postupu vstupuje proces zpracovani tendrové dokumentace.

Role nakupniho oddéleni v ramci podniku

Oddéleni ndkupu mé vramci podniku svoji nezastupitelnou roli
pfinejmensim z divodu, Ze ovliviiuje podstatnou c¢ast celkovych nakladi
podniku. Odpovida za naklady na potizeni vyrobnich surovin, sluzeb, energii,

ale i nakladt spojenych se samotnym ndkupnim procesem.
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K eliminaci téchto ndkladt a fizeni nakupniho procesu postupuje
nakupni odd¢€leni se zvolenou strategii ndkupu. Bez dobré ndkupni strategie se
podnik zpravidla diive nebo pozdé¢ji dostava do situace, kdy ho negativné
formuje jeho vnéjsi a vnitini prostfedi. Aby nakupni oddéleni zvolilo spravné
nakupni strategii, potiebuje znat jednak planované objemy nakupu jednotlivych
odd¢leni, pro které bude svou sluzbu poskytovat a jednak objem pfidélenych
penéznich prostfedkl urcenych na potizeni investice, popi. naklady.

Hlavnim poslanim ndkupniho oddé¢leni je tedy uspokojeni potieb
ostatnich oddéleni podniku, tedy internich zdkaznikd, a to za co nejmensich

nakladd, pti zachovani pozadované kvality a v co nejkrat$im case.

Nékupni odd¢leni se zpravidla zabyva témito tkony

- Specifikace a uptesnéni pozadavki a potieb interniho zédkaznika

- Specifikace mnozstvi a ¢asového radmce pozadavku, resp. budouci
dodavky

- Stanoveni okruhu potenciondlnich dodavateld a na zaklad¢
danych kritérii vybér dodavatele, ktery bude realizovat dodavku

- Ptiprava smluvnich podkladi anebo pfimo tvorba objednavky

- kontrola a ptevzeti dodavky

- pfijem do centralniho nebo servisniho skladu, eventuelné ptimo
do spotieby dané podnikové jednotky

- zpétna kontrola realizovaného procesu, vedeni statistiky a

evidence

Nakupni oddéleni tedy plni ocekavani podniku ptedstavujici v€asné a
ekonomicky efektivni vyfizovani nakupnich pozadavki. Nakupni pozadavky
jednotlivych oddé€leni podniku vychézeji z ad hoc potieb anebo z planovaného
objemu a vySe finan¢nich prostiedku pfidélenych podnikem pro chod daného

oddéleni.
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Vzhledem ktomu, Ze oddéleni nakupu intenzivné komunikuje
S internimi zékazniky podniku, je dalezité, aby pracovnici nakupniho oddéleni
vykazovali vysokou miru profesionality a vyborné komunikac¢ni schopnosti.
Jen diky dobré oboustranné komunikaci a konstruktivnimu pfistupu k danému
obchodnimu pfipadu Ize dosdhnout ocekdvaného vysledku. Pristupem
pracovnikil ndkupniho oddéleni k internimu zakaznikovi a spravné vnimani
jeho potieb ovlivituje rovnéz celkovy obraz nakupniho odd¢leni v podniku.

Mimo nakupniho odd€leni a samotného interniho zdkaznika vstupuji do
nakupniho procesu také dalsi podnikova oddé€leni, které mohou nékupni proces
ovlivnit. Jedna se zejména o pravni oddéleni, finanéni oddéleni, oddéleni pro
jakost, ale také napt. planovaci oddéleni, atd. Tato oddé¢leni se zpravidla

oznacuji jako nakupni skupina.

5.2 Nakupni skupina

,»Nakupni skupinu tvofi pracovnici s riznymi funkcemi a pravomocemi,
ktefi zastupuji jednotliva vySe zminéna odd¢leni. Tzn. pracovnici:
- ktefi ndkup navrhuji
- ktefi nakupované vyrobky uZzivaji
- kteti nakup ovliviiuji
- ktefi ndkup koordinuji

- ktefi o nakupu rozhoduji

Role ¢lent této skupiny je velmi rozdilnd a kazdy z nich mize byt
pfimo 1 neptfimo zdrojem jak GspéSného tak netspé$ného rozhodnuti o nakupu.
Této situace si velmi dobfe v§ima a vyuziva ji dodavatel. Obchodni zastupci
dodavatele se zpravidla snazi v této situaci orientovat tak, aby rozpoznali role
jednotlivych ¢lenli této nakupni skupiny a podle toho na né diferencované

pusobi prostiednictvim prodejnich dovednosti, taktik a strategii.
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Motivace nakupnich skupin
Motivace ndkupnich skupin je rozdilnd a je spojena s nakupnim
chovanim podniku. RozliSujeme tii druhy nédkupniho chovani, resp. motivace

nakupnich skupin.

a) New task

Tzv. novy problém — nova koupé¢. Jedna se zpravidla o prvotni nadkup
nového vyrobku, zde se nakupni skupina chova peclivé ve vybéru produktu 1
ve vybéru dodavatele. Je to z toho divodu, Ze si je védoma rizika plynouciho
z nakupu. Tato opatrnost je uméma cené nakupovaného produktu. Cim vice
osob je ¢leny nakupni skupiny, tim vice jsou zvazovany vSechny podminky
nakupu jako jsou napf. cena, znacka, dodaci a zaru¢ni podminky, pozarucni
servis. Je zde tedy v teorii i praxi zdGraznovana minimalizace rizik spojenych
snovym dodavatelem, novym vyrobkem, da se fici, ze zde plati znamé
pravidlo, ze zdkaznici jen neradi méni své zvyklosti. Tohoto vyuzivaji stavajici
dodavatelé, kteti se snazi udrzet si zdkaznika. Nové pozadavky jsou pftilezitosti

pro Siroky okruh zdjemci a jejich ucasti ve vybérovych fizenich.

Stavajici dodavatelé voli v téchto piipadech zpravidla tyto strategie:

- u opakovanych prodeji se snazi udrzet v naSich
zésobovacich planech a poskytuji stale lepsi sluzby,
bonusy, mnozstevni a jiné slevy

- pfi modifikaci naSich poZadavki vétSinou spolupracuji,
nekteti dodavatelé mohou sami nabizet zmény konstrukce,
parametrii, apod. snazi se pfedejit neoCekdvanym zmeénam

Z nasi strany

b) Modifikovana koupé
K tomuto druhu ndkupu dochéazi zpravidla pfi pozadavku na zménu
nakupovaného zboZi nebo sluzby. Zmény v naSich pozadavcich jsou dobrym

vychodiskem pro ziskani vyhodné&jsiho postaveni u dodavatele. Stavime ho
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pted nové ukoly a je otdzka, zda je schopen akceptovat a adekvatné reagovat.
Otevird se moznost na vyvijeni natlaku na dodavatele s upozornénim na
moznost jeho vymény za dodavatele, ktery je schopen nase nové pozadavky
akceptovat za lepSich podminek, apod. Nakupni skupina se v téchto piipadech
sousttedi na predmét zméeny.

V piipadech, kdy se jednd o mimotradné nakladnou zménu predmétu
koup¢, mize nastat situace, kdy se firma rozhodne pro jiného dodavatele, popf.

substitut. V tomto piipadé se pifesouvame zpét do faze nové koupé.

¢) Pfima koupé

Pokud ma podnik dostatek dobrych zkuSenosti s urCitym dodavatelem,
je zde riziko koupé malé, protoze je jiz ovéfena kvalita a standard sluZzeb
dodavatele. Nakupni skupina v tomto ptipadé jiz nebude zkoumat tolik kritérii
jako v pfedchozim ptipadé koupé prvotni. Zde bude pfedmétem porovnavani
spiSe cenova stranka nakupu, protoze ostatni aspekty ma podnik jiz ovétené. Ze
strany nakupni skupiny zde mize byt tedy vyvijen tlak na ceny. Nékup je jiz
sveéfovan stejnému dodavateli. Zbozi nebo sluzby jsou dodavany na zaklade
objednavek, piipadné odvolavek ke kontraktu a to ,,bez rozmyslu*. Protoze byl
nakupni problém jiZ v minulosti vyfeSen, neni tfeba ziskavat nové informace
tykajici se nakupovaného zbozi. V této fazi jiz v obchodnim vztahu pisobi

operativni ndkup¢i.* %

5.3 Marketingové pojeti nakupu

,Moderni podniky v trzn€ vyspélych ekonomikach v poslednich letech
zacCaly uplatiovat i v oblasti nakupu marketingové ptistupy, metody a techniku.
Je nutno pfipomenout, Ze marketing v podnicich se zacal rozvijet nejprve v
podobé, které dominovala Strana vystupni, tj. prodej. Teprve mnohem pozdéji,

v USA v povale¢nych letech, v Evropé nejméné o dvé desetileti pozdé€ji, se

% Zdroj: HRDLICKA, Zdenék, Nékupni management — Leti§té Praha, a.s.: bakalaiska prace.
Praha: Universita Jana Amose Komenského Praha, Katedra ekonomickych studii, 2010.62 1.,
20 1. ptiloh. Vedouci bakalaiské prace Ing. Stefan Toth
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objevily snahy o praktickou implementaci marketingu na trznim vstupu do
podniku, tedy v nakupu.

Potieba rozvijet marketing v ndkupu s diirazem i na vné&jsi strategické a
vesmé&s deficitni trh, v némz ptfevazovala poptavka nad nabidkou, ménil v
dynamicky vyrovnany a kdy mezi dodavateli sililo konkurencéni napéti
projevujici se v usili ziskat zadkaznika lepSim uspokojenim jeho potieb.
Marketingové pojeti nakupu pouzivda obdobné metody a techniku jako
marketing s dominantou na stran¢ prodeje, pocinaje vyzkumem dodavatelského
trhu (potencialni nabidky), rozhodovanim o optimalnim dodavateli, rezimu a
podminkach dodavek (cenovych, dodacich, platebnich, logistickych atd.),
zasobach a logistickém zajisténi nakupnich procesti atd.). Pfi tom vSem
odbératel (kupujici) usiluje o dlouhodobé partnerské, vzajemné vyhodné

dodavatelsko odbératelské vztahy*.*’

5.4 Situacni analyza
Situaéni analyza je metoda pro zkoumani vnéjSiho prostredi, které

obklopuje a piisobi na firmu. Jednd se o vSeobecnou metodu zkoumani
jednotlivych  slozek avlastnosti vné&jsiho  prostfedi  (makroprostiedi
a mikroprosttedi), ve kterém firma podnikd, pfipadné které na ni néjakym
zpiisobem plisobi, ovliviiuje jeji ¢innost, a zkoumani vnitfniho prostfedi firmy,
jeji schopnosti vyvinout a vyrabét vyrobky a tyto nasledné prodavat.

Hlavnim smyslem této analyzy je pomoci k nastaveni spravné firemni
strategie, ktera povede k uspéSnému chodu a rozvoji firmy. Analyza se provadi
pro nalezeni spradvného poméru mezi ptilezitostmi, jez ptichdzeji v ivahu ve
vngjs$im prostiedi a jsou vyhodné pro firmu, a mezi schopnostmi a zdroji firmy.

Nékupni oddéleni by provedenim situacni analyzy mélo ziskat potfebné

informace z trhu ke stanoveni spravné nakupni strategie.

3" SYNEK, Miloslav a kolektiv, Podnikové ekonomika, C.H. BECK,2006, ISBN 80-7179-892-4
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5.5 Nakupni strategie

Zvolena nakupni strategie vychazejici ze situacni analyzy by méla byt
v souladu s celkovou podnikovou strategii a podnikovymi cily.

Vysledkem situacni analyzy mtze byt vSak také zjisténi, Ze pro podnik
neni efektivni provozovat vlastni nakupni oddéleni a jako nejefektivnéjsi feseni
se ukdze prenechani nadkupnich aktivit externimu dodavateli, resp.
poskytovateli téchto sluzeb, tzv. outsourcingu ndkupnich aktivit.

Mezi vyhody tohoto feSeni miZze patfit snizeni persondlnich nakladu,
vyuzivani know how externiho poskytovatele, atd.

V Cinnosti zasobovani se nejCastéji také outsoursuje a nebo pifenaSi na
dodavatele cinnost spojena se skladovanim zbozi a vedenim celkového
skladového hospodatstvi. Podnik se tak mtze vice soustiedit na jiné provozni
¢innosti. Jako nevyhoda téchto feSeni se Casto zmifluje nutnost vytvoreni

dal$ich externich vztahu anebo unik informaci.

5.6  Metody vybéru dodavatele

vvvvvv

procesu. Spatné zvoleny dodavatel miZze vést ke komplikacim hlavnich a
provoznich ¢innosti podniku anebo ke vzniku ztrat. Pro vybér dodavateld

muzeme pouzit metody na nize uvedenych principech.

»Metody expertniho odhadu tymu nebo jednotlivce
- kvalitativni metoda vyhodnocovani odbératelt

- ¢leny expertniho tymu jsou pracovnici ndkupu a managementu podniku

(+ externi poradci)

Metoda bodového hodnoceni dodavatelii (SCORING modely)
- kvantitativni vyhodnocovéani dodavateli podle pfedem stanovenych

kritérii (dle norem ISO 9000 stanovuje oddéleni ndkupu)

- jde o porovnani nabidek (Casté pouziti v praxi)

40



Metoda cenového porovnani nabidek
- klicova nékladovost dodavatelii

- pracuje se tfemi irovnémi nakupni ceny:

1. zakladni nakupni cena (pfedbézna v katalogu, v nabidkovém ceniku)
+ rabat

- bonus

2. ¢ista nakupni cena
+ dopravni
+ dovozné
+ naklady baleni
+ naklady pojisténi
+ naklady za pfislusenstvi
+ néaklady za vraceni obalt
- dobropisy za vracené obaly (odpocet)
+ celni poplatky a dovozni

vydaje

3. zarucena cena na rampé piijmu zbozi v podniku (srovnatelna cena pro
porovnani nabidek dodavateli — ve stejné bazi) (Cistou nakupni cenu nema

smysl srovndvat, vysledna se mize velice liSit)

Kombinace predchozich metod

kvalitativni a kvantitativni kritéria napf. Scoring model + expertni odhad* 38

%87droj: Marketing.chytrak, [on-line]. 2012. [cit. 2012-02-15]. Dostupné na WWW:
<http://www.google.cz/url?sa=t&rct=j&g=v%C3%BDv0j%20n%C3%Alkupu%20v%20podniku&sour
ce=web&cd=1&ved=0CCMQFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.marketing.chytrak.cz%2F%3Fact%3
DdI%26file%3D2016ZW7tIG7ha3VwdSBw%2BGVkbuGaa3kuZG9j&ei=2L.1QT6PcFoeWhQelvt3w
Cw&usg=AFQjCNFKPDh7WbLMHQVdT1FoWulg6ZKCWQ>

41


http://www.google.cz/url?sa=t&rct=j&q=v%C3%BDvoj%20n%C3%A1kupu%20v%20podniku&source=web&cd=1&ved=0CCMQFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.marketing.chytrak.cz%2F%3Fact%3Ddl%26file%3D2O16ZW7tIG7ha3VwdSBw%2BGVkbuGaa3kuZG9j&ei=2L1QT6PcFoeWhQeJvt3wCw&usg=AFQjCNFKPDh7WbLMHQVdT1FoWuJq6ZKCWQ
http://www.google.cz/url?sa=t&rct=j&q=v%C3%BDvoj%20n%C3%A1kupu%20v%20podniku&source=web&cd=1&ved=0CCMQFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.marketing.chytrak.cz%2F%3Fact%3Ddl%26file%3D2O16ZW7tIG7ha3VwdSBw%2BGVkbuGaa3kuZG9j&ei=2L1QT6PcFoeWhQeJvt3wCw&usg=AFQjCNFKPDh7WbLMHQVdT1FoWuJq6ZKCWQ
http://www.google.cz/url?sa=t&rct=j&q=v%C3%BDvoj%20n%C3%A1kupu%20v%20podniku&source=web&cd=1&ved=0CCMQFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.marketing.chytrak.cz%2F%3Fact%3Ddl%26file%3D2O16ZW7tIG7ha3VwdSBw%2BGVkbuGaa3kuZG9j&ei=2L1QT6PcFoeWhQeJvt3wCw&usg=AFQjCNFKPDh7WbLMHQVdT1FoWuJq6ZKCWQ
http://www.google.cz/url?sa=t&rct=j&q=v%C3%BDvoj%20n%C3%A1kupu%20v%20podniku&source=web&cd=1&ved=0CCMQFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.marketing.chytrak.cz%2F%3Fact%3Ddl%26file%3D2O16ZW7tIG7ha3VwdSBw%2BGVkbuGaa3kuZG9j&ei=2L1QT6PcFoeWhQeJvt3wCw&usg=AFQjCNFKPDh7WbLMHQVdT1FoWuJq6ZKCWQ

5.7 Poptavka z hlediska nakupu

Poptavka je jednim z prvnich krokti vedoucich k potizeni zbozi nebo
sluzby, resp. uspokojeni nakupniho pozadavku. Obsahem poptavky jsou
informace (napt. specifikace zbozi, mnozstvi, pozadované¢ zaruky, dodaci
platebni podminky, atd.), dle kterych ptedlozi potencionalni dodavatel nabidku

odpovidajici danym pozadavkim

Jako pftiloha poptavky se uvadi napt. dal$i informace o pouziti
materidlu, vykresy, alternativni navrhy k pozadavkiim dodavky. Dale kontakty
na nakupciho, apod.

Vyhodnoceni nabidek se provadi dle stanovenych kritérii. Jedna se
zpravidla o tato kritéria: vySe nabizené ceny, spolehlivost dodavky, uroven

kvality a zaruk, servis, apod.

5.8 Jednanis dodavatelem
Po vyhodnoceni nabidek ptichazi zpravidla (pokud tedy neuzavieme

rovnou kupni smlouvu nebo jiny ndkupni doklad, jehoz navrh muize byt
souCasti poptavky) obchodni jednani, které byva nejcastéjSim krokem
v nakupnim procesu hned po vySe zminéném vyhodnoceni nabidek.

Predmétem tohoto jednani byva nejcastéji zpravidla cena, dale dodaci lhtty,
platebni podminky, servisni podminky, délky zaruénich lhit, popf. bonusy,
apod.

Tyto typy obchodnich jednani vede zpravidla strategicky (popf.
operativni) nakupc¢i. Ptiprava takovéhoto typu jednani je dana zpravidla
mentalnimi schopnostmi ndkupciho. Jedna se napf. o vykonnost, kapacitu
schopnosti a znalosti, sebevédomi, vnimavost, trpélivost. Nakupci by si mél
mimo jiné ur€it, co je prioritou jednani a na toto se zaméfit. VySe uvedené
vlastnosti a znalosti nakup¢i zro¢i zpravidla pfi setkdni s obchodniky, ktefi

byvaji mnohdy velmi dobte proskoleni v oblasti vyjednavacich taktik.
Co se tyce vécné pfipravy nakupciho na jednani, mél by predevsim
vychézet z piijaté nakupni, popt. podnikové strategie. Diilezita je dobra znalost

predmétné zakdzky, pozadavkl na jeji plnéni a technicko — ekonomickych
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parametri. Déale uvédoméni si vlastni pozice a kompetenci, znalost prostoru
pro mozné zmény a alternativni feSeni. Nakup¢i v rdmei organizaéni piipravy
oslovi dalsi pravdépodobné ucastniky jednani, stanovi termin a misto, popf.

definuje naklady s jednanim spojené.

Vlastni jednani mize obsahovat nize uvedené body:
- definice tématu jednani
- diskuze — vzajemné ziskavani a predavani informaci
- navrhy a vyjednévani — stanoveni podminek, apod.
- uzavirani jednani — zjistovani dalSich rezerv v jednani
- vysledek — shrnuti dohodnutych bodl a ovéfeni, zda jsou
pro vSechny ucastniky formulované v pfijatelné formé,

eventuelné zhotoveni zépisu z jednani

Na zakladé¢ sjednanych podminek vystavuje zastupce nakupniho
oddéleni ndkupni doklad. V této fazi zpravidla preddva strategicky nakupci
podklady pro samotny nakup operativnimu nakupcimu, ktery doklad vystavi

Vv souladu se sjednanymi podminkami.

Zpravidla rozliSujeme nize uvedené druhy ndkupnich dokladu:
Objednavka — pouzivd se jednak v ptipadé jednordzového nakupu

Vv mensi pofizovaci hodnot¢ a jednak jako odvolavka na sjednany kontrakt

Kupni smlouva — volime ji zpravidla v pfipadech, kdy budeme
nakupovat postupné sjednané mnozstvi zboZzi v souhrnné vyssi hodnoté (napft.
postupné dodavky polotovarti do vyroby), nebo pfi jednorazovém nakupu zbozi
vys§i hodnoty (napf. nové strojni zafizeni, apod.). Mezi zékladni rozdéleni
kupnich smluv patii smlouvy na postupné dodavky, na jednorazové dodavky a

ramcové kupni smlouvy (zde je moZnost uzavieni s vice dodavateli).
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5.9 Hodnoceni plnéni dodavatele
Dodanim daného pfedmétu zakazky obchodni piipad nekonci.

Vybudovani fungujicich dodavatelsko-odbératelskych vztahli vyzaduje trvalé
sledovani a hodnoceni dodavateld a procesu dodavek. Dale sledujeme plnéni
napt. zaruCnich a pozarucnich podminek, komunikaci, ale také napt. vztah
dodavatele Kk zivotnimu prostfedi, atd. Je tfeba vzit v uvahu pozadovana
kritéria, hodnotit vykon dodavatele, znazornit vysledky, piijmout adekvatni
opatieni, popf. zahdjit dalsi obchodni jednani vedouci ke zméné pozadovanych

bodu.
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PRAKTICKA CAST

Druhé cast diplomové prace piedstavuje praktickou ukdzku nakupni
¢innosti se zaméfenim na konsolidaci ndkupnich aktivit. V soucasné¢ dobé
(prvni &tvrtleti roku 2012) probiha na trhu v Ceské republice (a mozna i
v ramci Evropy) jeden z nezajimavéjsich a da se fici také unikatnich projekta
Vv oblasti letecké dopravy tykajici se nakupni ¢innosti a hledani synergii. Jedna
se 0 nedavno vzniklou spoleénost Cesky Aeroholding, a.s., jehoZ jednou z
hlavnich tloh je realizovat synergie mezi Sesti dcefinymi spole¢nostmi tak, aby
doslo k vyznamnym provoznim a finanénim usporam. Timto se budou moci
jednotlivé dcefiné spolecnosti vénovat vice svym hlavnim cCinnostem, které
jsou uvedeny nize ve stru¢ném piedstaveni jednotlivych spole¢nosti a jejich
¢innosti.

Jak je uvedeno v prvni, praktické ¢asti diplomové prace, realizace ispor
a hledani synergii je jednim z ukol nakupni cinnosti, resp. nakupniho
oddéleni. V radmci uvodu do problematiky a pochopeni celkové vize
synergickych efektti probihajicich procesti piedstavme spoletnost Cesky

Aeroholding a jeho dcetiné spole¢nosti.
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6. CESKY AEROHOLDING A JEHO DCERINE
SPOLECNOSTI

6.1 Predstaveni spole¢nosti Cesky Aeroholding

4 CESKY
4 AFROHOLDING

,,Cesky Aeroholding je skupinou spole&nosti, které ptisobi v oblasti letecké
prepravy a souvisejicich pozemnich sluzbach. Jeho dcefinymi spole¢nostmi
jsou anebo se postupné stanou (stav K prvni ¢tvrtleti roku 2012) Letisté Praha -
provozovatel mezinarodniho leti§té Praha/Ruzyng, letecké spolecnosti Ceské
aerolinie a HOLIDAYS Czech Airlines, Czech Airlines Technics poskytujici
sluzby v oblasti technické udrzby letadel, Czech Airlines Handling zajist'ujici
pozemni odbaveni letadel a cestujicich a CSA Services nabizejici pfedevSim

personalni sluzby.
Zakladni a identifika¢ni udaje

Cesky Aeroholding, a.s., jejimZ jedinym akcionafem je Ceska republika —
Ministerstvo financi CR, sdruZuje spolecnosti ptisobici v oblasti letecké
dopravy. Cesky Aeroholding, a.s. vznikl dne 11. bfezna 2011 zapisem do
obchodniho rejstiiku vedeného u Méstského soudu v Praze, oddil B, vlozka
17005.

Statutarni organ: Predstavenstvo spolecnosti (5 Clentl)
Kontrolni organ: Dozor¢i rada spolecnosti (12 Clenil)
Obchodni firma: Cesky Aeroholding, a.s.

Sidlo: K Letisti 1040/10, PSC 160 08

Identifikac¢ni ¢islo: 248 21 993

Danové identifikaéni ¢islo: CZ 248 21 993

Pocet zaméstnanct: 5600 (k 1.1.2012)

Vlastni kapital: 26,5 mld. K¢
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Aktiva: 36 mld. K&«

6.2 Predstaveni spole¢nosti LetiSté Praha

<4e LetisSté
Z#09® Praha

,Letidtd Praha, a. s., je soudasti skupiny Cesky Aeroholding, a.s. Tato
spole€nost zastfeSuje firmy vlastnéné stitem, které pusobi v oblasti letecké
pfepravy a v souvisejicich pozemnich sluzbach. LetiSt¢ Praha, a. s., je
provozovatelem nejvyznamnéjiiho mezinarodniho letisté v Ceské republice a
nejveétsiho mezi novymi cClenskymi staity EU. Za rok 2011 ziskalo ocenéni
Eagle Award od asociace IATA za nejvice se rozvijejici letisté svéta. Roéné
tento mezinarodni vzdusny piistav odbavi mezi 11 — 12 milidny cestujicich. Ti
maji v pribéhu roku k dispozici nabidku kolem 50 leteckych spolecnosti
spojujicich Prahu pfimou linkou se zhruba 130 destinacemi po celém svéte.
Operuje zde i1 5 pravidelnych cargo dopravci a dalsi desitky spolecnosti pak
zajiStuji charterovou piepravu. Leti§t¢ Praha, které v roce 2010 hospodafilo s
miliardovym ziskem, zamé&stnava pies 2000 zaméstnancl, dalSich
odhadovanych vice nez 15 000 lidi zaméstnavaji firmy puasobici na letisti ¢i
navazané na jeho provoz. Spolecnost Letisté Praha, a. s., vznikla v tnoru 2008
v ramci privatizacni transformace ze statniho podniku Sprava Letisté¢ Praha,
s.p. V roce 2011 bylo Letist¢ Praha, a. s., zaClenéno do vySe zminéné

holdingové struktury a jeho jedinym akcionafem je Cesky Aeroholding, a.s.

vvvvv

Letist¢ Praha, a. s., Uzce spolupracuje zejména s Ministerstvy financi a
dopravy Ceské republiky, Uradem pro civilni letectvi, Rizenim letového

provozu Ceské republiky, leteckymi dopravci, s organy vefejné spravy v

% Zdroj: Cesky Aeroholding [online]. 2012, [cit. 2012-02-25]. Dostupné na WWW:

http://www.cah.cz/cs/o-nas/
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sektoru letectvi i mimo n¢j, s uzivateli letist€¢ a v neposledni fad€¢ s hlavnim

meéstem Prahou a obcemi lezicimi v jeho blizkosti.

Zakladni a identifika¢ni udaje
Spolecnost Letiste Praha, a. s., jejimz akcionafem je stat zastoupeny
Ministerstvem financi CR, provozuje civilni mezinarodni Letisté Praha.
Letisté Praha, a. s. (dale také jen ,,LP*) vznikla dne 1. prosince 2008 zapisem
do obchodniho rejstiiku vedeného u Méstského soudu v Praze, oddil B, vlozka

14003.

Obchodni firma: Letisté Praha, a. s.
Sidlo: K Letisti 6/1019, 160 08 Praha 6
Identifikac¢ni ¢islo: 282 44 532

Danové identifikacéni ¢islo: CZ 282 44 532

Statutarni orgéan: predstavenstvo spole¢nosti* 40

6.3 Piedstaveni spole¢nosti Ceské Aerolinie

i oA
,Ceské aerolinie patii mezi nejstarsi letecké spole¢nosti v Evropé. Své sluzby
poskytujeme cestujicim jiz od roku 1923. Skupina Ceské aerolinie poskytuje
Siroké portfolio sluzeb v oblasti pravidelné i nepravidelné letecké prepravy.
Prostiednictvim dcefinych spole€nosti a organiza¢nich jednotek zajistuje dalsi
profesiondlni sluzby, jako mnapiiklad odbaveni cestujicich a letadel,
nepravidelnou charterovou piepravu, technickou udrzbu letadel, vycvik
posadek, pfepravu zasilek a posty, provoz kontaktniho centra, sluzby cestovni

kancelare a agentury prace a mnoho jinych.

%0 Zdroj: Letisté Praha [online]. 2012, [cit. 2012-02-25]. Dostupné na WWW:
http://www.prg.aero/cs/o-letisti-praha/o-letisti-praha/
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Pravidelna letecka preprava

Zékladni oblasti podnikani spole¢nosti Ceské aerolinie je pieprava
cestujicich na pravidelnych linkach. Ceské aerolinie jsou vlajkovym leteckym
dopravcem Ceské republiky, pasobici v oboru od fijna 1923. Patii k péti
nejstar§im leteckym spoleénostem na svéts. Ceské aerolinie zajist'uji spojeni z
hlavniho mésta Prahy do vétSiny metropoli Evropy, do vyznamnych mist na
Blizkém a Stfednim vychodgé, ale také do zakavkazskych republik nebo Stfedni
Asie. S Ceskymi aeroliniemi se pohodIng, bezpeéné a rychle dostanete do
vSech vyznamnych obchodnich a politickych center diky operovani pouze na

hlavni letiste.

Nepravidelna letecka pieprava

Pro cestovni kanceldfe a dal$si smluvni partnery zajiStuje dcefina
spole¢nost HOLIDAYS Czech Airlines nepravidelné (charterové) lety do
atraktivnich turistickych center. Realizuji také specialni nebo VIP lety ¢i
pronajem volné kapacity flotily Ceskych aerolinii. Spole¢nost tak po cely rok
prepravuje za vyhodné ceny stovky tisic turistll za odpocinkem a zébavou, ale i
sportovni tymy, hudebni télesa, poutniky a dalsi specidlni a vazené klienty.

HOLIDAYS Czech Airlines jsou svébytnou samostatnou leteckou spolecnosti.

Preprava zasilek a poSty

Kromé pravidelné osobni dopravy zajistuji Ceské aerolinie
prostfednictvim organiza¢ni jednotky Cargo také prepravu leteckych zasilek a
posSty. Vyuzivaji k tomu zejména nakladni kapacity na palubich letadel
Ceskych aerolinii nebo specidlné vypravované nakladni lety v rezimu
charterovych i pravidelnych linek. Ceské aerolinie Cargo jsou ¢lenem aliance

SkyTeam Cargo.
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Pozemni sluzby

Skupina Ceské aerolinie zajistuje prostfednictvim dcefiné spole¢nosti
Czech Airlines Handling také odbaveni cestujicich a letadel, a to nejen na
vlastni linky, ale i na lety celé fady dalSich spole¢nosti. Diky Spickovému
vybaveni a zkuSenému personalu spolecnost kazdoro¢né odbavuje vice nez

polovinu vsech cestujicich na letisti Praha/Ruzyné.

Udrzba letadel

Mimotadné velkou pozornost vénuji Ceské aerolinie technické udrzbé
letadel, kterou ve Skupiné zajiStuje dalsi dcefina spolecnost: Czech Airlines
Technics. Kromé Gdrzby flotil Ceskych aerolinii a HOLIDAYS Czech Airlines
vykonévaji Czech Airlines Technics pravidelny certifikovany servis i pro fadu

vyznamnych mezinarodnich leteckych dopravcii.

Vyevik posadek

Z dlouholetych zkusenosti profituji Ceské aerolinie i v oblasti vycviku
posadek. Ve vlastnim vycvikovém centru na letisti Ruzyné-Jih spole¢nost
organizuje specializovany vycvik vlastnich posadek 1 posadek jinych leteckych
spolecnosti, véetné HOLIDAYS Czech Airlines, ale také naptiklad oblibené
kurzy jako ,,.Létani bez strachu“ nebo ,,LetusSkou/Stewardem na zkousku* ¢i

zazitkove ,,Létani pro radost* urCeny Siroké vefejnosti.

Cestovni kancelar

Dilezité misto v portfoliu sluzeb Skupiny Ceskych aerolinii zaujima
cestovni kancelat HOLIDAYS Czech Airlines, kterd je soucasti stejnojmenné
dcefiné spolecnosti. Nabizi komplexni sluzby v oblasti cestovniho ruchu jak
pro jednotlivce tak i1 spoleCnosti, od na miru Sitych cest za odpocinkem a
poznanim, pres feSeni sluzebnich cest az po zajisténi sluZzeb pro organizaci
kongresti, sympozii, konferenci a obchodnich jednani. Cestovni kancelaf
HOLIDAYS Czech Airlines je ¢lenem IATA a Asociace cestovnich kancelari

.

CR.
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Zakladni a identifika¢ni udaje:
Obchodni firma: Ceské Aerolinie, a.s.
Sidlo: Letisté Ruzyné¢, Praha 6
Identifikacni ¢islo: 45795908

Darové identifikaéni ¢islo: CZ 457 95 908

Statutarni organ: predstavenstvo spolecnosti® A

6.4 Predstaveni spolecnosti Czech Airlines Services

@ czecH

W AIRUNES

SERVICES

»Spolecnost CSA Services, s.r.o. byla zaloZzena v roce 1996 jako dcefina
spole¢nost Ceskych aerolinii, a. s. V sou¢asné dobé je jejim 100% vlastnikem
spolecnost Cesky Aeroholding, a.s. CSA Services ptivodné zajistovalo pouze
cateringové a neletecké aktivity Ceskych aerolinii. V roce 2005 se aktivity
spolecnosti rozsifily o sluzby Kontaktniho centra poskytované vyhradné
Ceskym Aeroliniim a nasledné o sluzby Agentury prace v oblasti
zprostfedkovani zaméstnanci a docasného pridéleni zaméstnanct. V
soucasnosti poskytuje spole¢nost 1 sluzby v oblasti vzdélavani a rozvoje
zaméstnancl. CSA Services ma dlouholeté zkuSenosti s poskytovanim sluzeb v

oblasti letectvi, svoji ptisobnost ale rozviji i v dal$ich primyslovych odvétvich.

Zakladni a identifika¢ni udaje:
Identifikacni ¢islo: 250 85 531

Danové identifikacni ¢islo: CZ 250 85 531

Sidlo spole¢nosti: K letisti, Praha 6

Spole¢nost zapsana u Méstského soudu v Praze, oddil C, vlozka 48439
Z4kladni kapital: 270 000,- K& *2

* Zdroj: Ceské aerolinie [online]. 2012, [cit. 2012-02-25]. Dostupné na WWW:
http://www.csa.cz/cs/portal/company/about_us.htm
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6.5 Predstaveni spolecnosti Czech Airlines Technics

'g CZECH
AIRLINES
TECHNICS
Spolecnost Czech Airlines Technics, a.s. byla zalozena 1.8.2010 jako dcefina

spole¢nost Ceskych Aerolinii. Czech Airlines Technics, resp. jeho
zameéstnanci, maji vice nez osmdesatileté zkusenosti v oblasti udrzby a oprav
letadel a zajistuje udrzbu letadel a pravidelny certifikovany servis fadé
vyznamnych mezinarodnich leteckych dopravct (napt. Air Berlin, Transavia,

Finnair, atd.)
Zakladni a identifika¢ni udaje:

Identifikacni ¢islo: 27145573

Danové identifikacni ¢islo: CZ27145573

Sidlo spolecnosti: Jana Kaspara 1/1069, Praha 6

Spole¢nost zapsana u Méstského soudu v Praze, oddil B, vlozka 9307

Zakladni kapital: 814.1 miliont K¢

6.6 Piedstaveni spole¢nosti HOLIDAYS Czech Airlines

Spolecnost HOLIDAYS

Czech Airlines zajist'uje

T | INAVYC sz CZECH

HOLIDAYS | " Airtnes
nepravidelné (charterové) lety do

atraktivnich turistickych destinaci a realizuji také specialni nebo VIP lety ¢i

prondjem volné kapacity flotily Ceskych aerolinii.

*2 7droj: CSA Services, [online]. 2012, [cit. 2012-02-25]. Dostupné na WWW:
http://www.csa.cz/cs/services/services_about.htm
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Zakladni a identifika¢ni udaje:

Identifikac¢ni ¢islo: 61860336

Danov¢ identifika¢ni ¢islo: CZ61860336

Sidlo spole¢nosti: Jana Kaspara 1069, Praha 6

Spolecnost zapsand u Méstského soudu v Praze, oddil B, vlozka 2929

Zakladni kapital: 172 miliont K¢

6.7 Predstaveni spole¢nosti Czech Airlines Handling

d CZECH

W AIRLINES

HANDLING
»opole¢nost Czech Airlines Handling zajistuje kompletni sluzby

odbaveni zdkaznika od jeho ptfichodu k piepédzce az po dobu jeho néstupu do
letadla, a to pro viechny lety Ceskych aerolinii, smluvni i nesmluvni dopravce,
vcetné charterovych letd po 24 hodin denné. Odbaveni letadel spolecnosti
Czech Airlines Handling zajistuje odmrazovani letadel a kompletni
handlingové sluzby na odbavovaci plose leteckym dopravciim na letisti Praha -
Ruzyné. Czech Airlines Handling poskytuje sluzby i pro nesmluvni partnery
vSech kategorii General Aviation, obchodnich, VIP, vladnich a vojenskych

o 4
leta. ,, 3

Zakladni a identifikacni daje:

Identifikacni ¢islo: 25674285

Danové identifikacni ¢islo: CZ25674285

Sidlo spole¢nosti: Jana Kaspara 1069, Praha 6

Spole¢nost zapsana u Méstského soudu v Praze, oddil B, vlozka 17139

Zakladni kapital: 574 milionti K¢

* Zdroj: Czech Airlines Handling [online]. 2012, [cit. 2012-02-25]. Dostupné na WWW:
http://www.czechairlineshandling.com/cs/odbaveni/handl_new_odb_cest.htm
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7. IMPULSY KE ZMENE NAKUPNI STRATEGIE

V souladu s jednim z hlavnich tukolt Ceského Aeroholdingu, kterym je
realizace synergii vramci celé skupiny, bylo pfistoupeno k vytvofeni a
implementaci nové nakupni strategie, s cilem dosazeni provoznich a finan¢nich
uspor.

K nutnosti vytvofeni nové nakupni strategie, resp. nakupniho modelu
vedly management spole¢nosti mimo jiné vnéjSi a wvnitini faktory, které
ovliviiuji oblast ndkupni strategie a samotné nakupni ¢innosti.

Mezi jedny z hlavnich vnéjsich faktori miizeme uvést zejména umysl
vlastnika spole¢nosti Ceské Aerolinie nabidnout tuto spole¢nost k odprodeji.
Hledani nového potenciondlniho kupce, resp. vlastnika a zejména piiprava
spole¢nosti k prodeji se dotyka rovnéz zefektivnéni politiky zdsobovani a tim
zlepseni celkové bilance spolecnosti tak, aby byla pro potencionalniho kupce
zajimava. Dale nepfizniva situace na trhu letecké dopravy zptsobena z velké
¢asti ekonomickou krizi vede management Kk efektivngj$imu hospodaieni
podniku, coz se opét dotyka oblasti nakupni Cinnosti, tlaku na snizeni
provoznich nakladd, atd. Nepfizniva situace na trhu letecké dopravy ma
negativni dopad do celé skupiny a postihuje mimo CSA Services vSechny
subjekty. Zejména v minulosti rostouci zisky spolecnosti LetiSt¢ Praha budou
pravdépodobné minimalné stagnovat z diivodu ruseni linek leteckych dopravci
a tim budou samoziejmé snizeny pocty prilett na letisté, odbaveni letadel, atd.
Rovnéz situace na dodavatelskych trzich, zejména v oblasti paliva, ktera byla
velmi zasazena rapidnim ristem cen ropy v poslednich mésicich, nahrava ke
strategii konsolidace nakupnich aktivit a tim ziskani vétsi Sance na vyjednani
vyhodnéjsich nakupnich cen. V neposledni tad¢ také legislativni upravy
Vv oblasti vefejnych zakazek vedou nutné ke zméné fungovani nakupniho
procesu.

K vnitinim faktorim, které ovlivnily umysl pro piijeti nové ndkupni
strategie, muzeme zafadit zejména roztfiSténost kupni sily ve skupiné.
V situaci, kdy sedm spolecnosti ma tii nakupni oddé€leni a dal$i zamé&stnance
zabyvajici se vyfizovanim a logistikou obchodnich ptipada, 1ze najit ptilezitosti

k centralizaci nakupnich aktivit, ale také k redukci po¢tu zaméstnancti a snizeni
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persondlnich nékladd. S timto samoziejmé souvisi také multiplikace nakupnich
¢innosti a procesl, které se pomoci centralizace podaii zredukovat a
zefektivnit. Se vznikem Ceského Aeroholdingu je dale nutné zavedeni
monitoringu centralni nakladové efektivnosti v oblasti ndkupu, coz je prave
Vramci centralizace ndkupnich aktivit snadno realizovatelné. Také nutnost
jednotného hodnoceni vykonnosti a spolehlivosti dodavateli celé skupiny je
jednim z internich faktorti pro centralizaci nakupnich aktivit, v ramci kterych

by mély byt provadény ¢innosti tohoto typu.
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8. NOVA NAKUPNI STRATEGIE

VySe uvedené vnéjSi a vnitini faktory daly podobu nové nakupni
strategii v ramci skupiny Ceského Aeroholdingu a nova nakupni strategic
viceméné napliiuje potieby z téchto faktorii vychazejici.

Mimo zakladni ideu nakupni strategie, tedy vytvoreni piehledného
nakupniho systému a zajiSténi efektivniho zasobovani a pofizovani sluzeb
klicovych tikoli. Jedna se zejména o zfizeni nové jednotky centralniho nakupu,
ktera za realizaci strategic bude odpovédnd. Dale nastaveni, fizeni,
optimalizace a rozvoj sit€¢ dodavatell a monitoring jejich spolehlivosti a
vykonnosti.

Centralizace nakupu jednotlivych komodit v ramci skupiny, které tomu
svou povahou odpovidaji.

Jedna se zejména o oblast sjednoceni nakupu v oblastech:

- nakup vozového parku a postupné sjednoceni stavajiciho,

- nakupy kancelatskych potieb a papiru,

- nékupy provoznich materiali pro servisni stiediska (chemikalie,
spojovaci a hutni materialy, atd.),

- nékupy Vvoblasti IT a souvisejiciho spotfebniho materidlu

(pocitace, tiskarny, atd.),
Z oblasti pofizovani sluzeb mizeme zminit napf.

- marketingové sluzby a reklama,

- udrzba budov a venkovnich ploch, atd.
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9. ODDELENI CENTRALNIHO NAKUPU A
KLICOVE INICIATIVY V PROCESU
CENTRALIZACE NAKUPNI CINNOSTI

Hlavni jednotkou, ktera bude realizovat nakupni cinnosti v ramci
skupiny celého holdingu, je nové oddéleni centralniho nakupu. Tato jednotka
bude v souladu s nové pfijatou nadkupni strategii jakymsi servisnim centrem,
které bude zajiStovat nadkupni aktivity téméf pro vSechny spolecnosti v ramci
skupiny vcetné¢ samotného Aeroholdingu. Jedinou spoleCnosti, ktera ma
¢aste¢né decentralizovanou ndkupni ¢innost je Czech Airlines Technics, kterd
zajistuje &innosti v oblasti oprav a udrzby pro flotily letadel Ceskych aerolinii
a HOLIDAYS Czech Airlines. Pravé z diivodu specifické komodity a oblasti
nakupu letadlovych celkli a potieby ptfimého kontaktu nakupcich s pracovniky
udrzby je tato oblast, zejména operativniho ndkupu, prozatim mimo odd¢leni
centralniho nakupu.

Nové oddéleni centralniho ndkupu odpovidd za klicové iniciativy

Vv nékolika hlavnich oblastech.

Personalni oblast

V oblasti persondlni se jedna zejména o vybudovani nového nékupniho
tymu, ktery bude mit vysoké obchodni, manazerské a prozakaznické
schopnosti. VétSina tohoto tymu vznikne zejména spojenim oddéleni
centralniho nakupu Leti§té Praha a Ceskych Aerolinii. V této oblasti je tfeba
rovnéZ nastavit a implementovat novou organizacni strukturu a urcit role a

kompetence jednotlivym zaméstnanciim.

Oblast komunikace

Nastaveni fungujiciho a efektivniho vztahu mezi ndkup¢imi a internimi
zakazniky v ramci skupiny, ktery bude vychdzet z prozdkaznického pfistupu.
RovnéZ nastavit komunikaci a procesy s dalsimi jednotkami, které vystupuji
vV ramci ndkupniho procesu. Jedna se zejména o pravni oddéleni, ekonomické

oddéleni, controlling, atd.

57



SniZovani nakladii a centralizace nakupnich aktivit

schopnych nakupcich hledat cesty pro snizovani nakladli. At uz presoutézenim
nékterych komodit, tak napt. pomoci sjednocovani ndkupii vyjednat vyhodnéjsi
nakupni ceny. Daéle napt. hledat cesty v oblastech outsourcing nékterych
¢innosti, které dokéaze externi poskytovatel provadét efektivnéji, atd. Také
eliminace nakladii na skladovani v podobé snizeni skladovych zasob a

zavedeni zasobovani pfimo na misto je jednou z danych strategii.

Nastaveni procesi

Do této oblasti muzeme zatadit digitalizaci nakupnich procesi a
eliminaci papirové agendy. Rovnéz implementaci centralniho elektronického
ob¢hu spist, ktery bude slouzit k tvorbé€ a schvalovani dokumenti celé skupiny

(napf. proces tvorby smlouvy, smérnic, zapisu, atd.)
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10. ZHODNOCENI DOSAVADNIHO PROCESU
CENTRALIZACE NAKUPNI CINNOSTI

Pocatek nové zvolené strategie nakupni ¢innosti ve spolenosti Cesky
Aeroholding se datuje klistopadu roku 2011. Piestoze se jedna svym
charakterem spise o strategii dlouhodobou, miizeme jiz po vice nez 4 mési¢nim
pocatecnim obdobi zhodnotit nékteré realizované kroky charakterizujici
implementaci zvolené strategie. Nicmén¢ je potfeba zminit, Ze ve spolecnosti
velikosti Ceského Aeroholdingu se zvolena strategie plné projevi cca po roce
fungovani v provozu. Rovnéz je tfeba zminit skutecnost, ze holding je pomérné
novy projekt, ktery bude vyzadovat urcité Casové obdobi, aby si vSechny
proces takzvané zab¢hli.

Zacnéme u samotného oddéleni centralniho ndkupu a jeho personalni
struktury. Spojenim centralniho nakupu Letistd Praha a Ceskych Aerolini
vznika odd¢leni, ktera ma cca 30 zaméstnancti. Oddéleni centralniho nakupu
fizené feditelem je rozdéleno na sedm sekci, z nichz Sest je pifimo vedeno
nakupnim manazerem pro kazdou oblast a jedno pifimo feditelem. Jedna se 0
sekci zajistujici paliva a handlingové sluzby, sekci staveb a facility, sekci
skladt, sekci operativnich ndkupcich, sekci datové podpory a sekci zajistujici
nakup ostatnich komodit, jako napf. investic, sluzeb, surovin pro stravovani,
IT, atd. Sekce datové podpory odpovida za zajisténi hladkého prubéhu
elektronického procesu nadkupu (zakladani dodavatelti do systému, pomoc pii

tvorbé nakupnich kosiki v systému, vyvoj elektronického obéhu spist, atd.)

Dalsi oblasti je nastaveni komunikace v ramci nakupniho procesu.
Efektivni komunikace je jednou ze zdkladnich prvki vedoucich k porozuméni
nakupnimu pozadavku a pfedstav interniho zdkaznika. V ramci nékupni
¢innosti probih4a komunikace na dvou Urovnich. Prvni se tyka zjisténi predstav
a pozadavku interniho zadkaznika na nakup a druhd jednani s dodavatelem.
Rovnéz miZzeme zminit oblast komunikace, resp. prezentace smérem do firmy
a smérem ven z firmy.

Aby bylo mozno dosahnout pozadovanych vysledki v oblasti

komunikace, klade novéa nékupni strategie vysoké poZzadavky na profesionalni
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uroven pracovnikti ndkupniho oddéleni. Zejména strategicti nakupci, ktefi
vyjednavaji s dodavateli a spomoci interniho zakaznika rovnéz navrhuji
nakupni postupy ve svéfenych komoditach, absolvuji rozvojové komunikacni a
vyjednavaci programy, které napomadhaji zvySeni efektivity v komunikacni
oblasti. Vzhledem ktomu, ze strategi¢ti nakupci komunikuji a prezentuji
nakupni oddéleni nejen uvnitt firmy, ale také smérem navenek, jsou na tyto
dovednosti opravnéné kladeny vysoké naroky. Nakupni manazefi a strategicti
nakupci se tedy rovnéZ podileji na utvafeni obrazu firmy na dodavatelskych
trzich. Jako dalsi z prvkti podpory téchto dovednosti byl implementovan
rozvojovy program, tzv. Talent management pool, ktery je urcen pro
perspektivni a talentované zameéstnance, a tykéa se nejen pracovnikli ndkupniho
oddé¢leni, ale také vybranych zaméstnancii prifezem z celé firmy. Vybér téchto
talentil je jednim z dalezitych krokti v celém programu, protoze pouze vybérem
spravnych kandidatt a talentll je mozné zajistit vysokou pravdépodobnost pro
efektivni vyuziti vSech investovanych prostiedkil (zejména financnich a
casovych). V ramci Talent management pool probihaji nominace talentli ve
spolupraci s vykonnymi fediteli (linie B -1) vSech organiza¢nich jednotek.
Vysledkem nominaci je skupina cca 15 talentdl prifezem ze vsSech
organiza¢nich jednotek. Cilem rozvojového programu je rozvijet a udrzet
talentované zaméstnance a rovnéZz si predat zkuSenosti na formalni a
neformalni Urovni. V rdmci programu Talent management pool absolvuji
talenti ro¢ni rozvojovy trénink. Jesté pfed samotnym programem piedchazi
teambuilding, ktery ma za cil navazani blizSich a neformalnich kontakti pro
usnadnéni pozdéjsi spoluprace v ramci tymu Talent management pool. Obsah
samotného programu se tyka pfedevSim rozvoje nasledujicich oblasti, které
mohou talenti vyuzit pii pozdéjsi manazerské praci a sveéfenych pracovnich
ukolech.

- Tréninky komunikacnich dovednosti

- Tréninky prezentacnich dovednosti

- Tréninky v oblasti vyjednavani a zvladani konfliktnich situaci

- Tréninky efektivniho fizeni Casu

- Tréninky uspésné tymové spoluprace
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Vramci vySe uvedenych programl vybrani talenti trénuji jednotlivé
dovednosti a pracuji na svéfenych ukolech. Pfi téchto trénincich dochézi
K prohlubovani znalosti a dovednosti jednak samotnou teoretickou ¢asti a
jednak diskuzi s porovnavanim dosavadnich zkuSenosti s kolegy talenty.
Rozvojovy program Talent management pool je zakoncen jakousi ,,zavérecnou
zkouskou“ v podobé¢ prezentace. Prezentace je rozdélena na dvé ¢asti. V prvni
¢asti mohou talenti pohovofit na téma, co jim rozvojovy program pfinesl a
druha cast se tyka prednesu navrhu, co by rad talent zménil ve spolecnosti a jak
by to navrhoval udélat. Prezentace se odehrava pfed vybranymi manazery a
zastupci personalniho oddé€leni. Posledni ¢asti rozvojového programu je
slavnostni ukonceni s vyhldSenim nejlepSich prezentaci a neformalni setkdni
S manazery a managementem spolecnosti. Nejlepsi prezentace je odménéna

poukazkou na dalsi tréninky dle vlastniho vybéru.

Na oblast komunikace a rozvoje zaméstnanct navazuje jiz samotna oblast
snizovani nakladi a centralizace nakupnich aktivit. V ramci nékolika
meési¢niho procesu vychazejiciho znoveé piijaté nakupni strategie, byly
centralizovany komoditni oblasti, které tomu svou povahou odpovidaji a u
kterych je pfedpoklad, Ze implementace centralizace nakupni ¢innosti probéhne
bez vétsich dopadii na kaZzdodenni chod spolecnosti.

Jednd se zejména o oblast ndkupu kancelafskych potieb, papiru a
spotfebniho materidlu pro IT technologie, jako napft. tonery. Celkové potieby
vSech internich zakaznikd byly v tomto ohledu centralizovany a tim bylo
mozno vyvijet vétsi tlak na cenu a podminek dodani u dodavateld. Stejné jako
u jinych komodit, i zde byl implementovan model zasobovani piimo ke
kone¢nym uzivatelim, tedy internim zakaznikim. Diky tomuto modelu se
podatilo eliminovat skladové zasoby a z nich dalsi vyplyvajici naklady.

Dale probihd implementace sjednoceni dodavatell dodavajicich odévy,
uniformy a ochranné pomicky. Vzhledem k znacnému poctu provoznich
pracovniki, kterym spole¢nost poskytuje pracovni odévy a ochranné pomiucky,
se jevi tato oblast jako wvelmi vhodnd pro centralizaci. Rovnéz je

implementovano sjednoceni v jedné z oblasti s vysokymi ndklady a tou je
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sprava vozového parku. Tato nyni bude centralnd fizena Ceskym
Aeroholdingem a bude spravovat vozovy park v§em holdingovym subjekttim.
Role nakupniho odd€leni je v tomto piipad€ zajisténi spolehlivého dodavatele
jednotného vozového parku a tim opét moznost dosazeni vyhodnéjSich
podminek a investi¢nich a provoznich tspor.

V neposledni fad¢ probihd s témito procesy rovnéz vyvoj a postupni
implementace elektronického ob&hu spisti v ramci holdingu. Jedna se o nastroj,
ktery vyrazné snizi papirovou agendu a nutnost sledovani obéhu papirovych
dokumentt. Elektronicky ob&h spist bude umoznovat odsouhlasovani a
pfipominkovani podnikovych dokumentl, mimo jiné napf. souvisejicich
S pofizovanim vefejnych zakazek v souladu se zdkonem ¢. 137/2006 Sb. Obéh
spisi bude rovnéz feSit schvalovaci proces smluv a dodatkii oSetfujici
dodavatelsko-odbératelské vztahy.

Prestoze muzeme na zakladé vySe uvedenych ptikladi fici, zZe
implementace nové nakupni strategie probihd GspéSné a po vice nez Ctyf
mésiénim fungovani prozatim naplituje pozadavky, které byly na novou
strategii a nakupni ¢innost kladeny. Pii zhodnoceni celkové uspé$nosti procesu
je objektivni rovnéz uvést, Ze se objevuji také nckteré negativni dopady,
ostatn¢ jako u mnoha dalSich lidskych ¢innosti. Jednim z negativnich dopadi
pfi hledani synergii a uspor miZe byt napf. nervozita a psychické ,,nepohoda,,
nékterych pracovnikl v diisledku redukce pracovnich mist, zvySeného tlaku na
pracovni vykon a vysledky, atd. Nicméné je vzdy na vedeni firmy jak se
K negativnim jeviim postavi, napf. ve vySe uvedeném piipadé pomoc pfi
hledani novych pracovnich mist. Pro zhodnoceni lze fici, Ze doposud
probéhnuté a implementované kroky ve zménach nékupni Cinnosti byly ve
vysledku uspésné a bezpochyby ptispéji k prosperujicimu chodu a rozvoji celé

holdingov¢é skupiny.
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ZAVER

Diplomova prace je teoretickou a praktickou casti zaméfena na nakupni
¢innost podniku. Cilem této diplomové prace bylo predstavit zakladni
teoretické pojmy souvisejici s ndkupni cCinnosti podniku a seznamit s
praktickou oblasti nakupu tykajici se nakupni ¢innosti, zmény a implementace
nakupni strategie ve spoleénosti Cesky Aeroholding.

Prvni, teoreticka, cast diplomové prace se koncentruje na zakladni
ekonomické pojmy vstupujici do ndkupni ¢innosti. Jednd se predevsim o trh a
jeho subjekty a dale definice nejéastéji sklonovanych pojmt v nakupni ¢innosti
jakymi jsou nabidka, poptavka a cena. RovnéZz byla pfedstavena definice a
vyznam logistiky jakoz 1 piiklady nejcastéji pouzivanych logistickych
technologii a také dodaci podminky INCOTERMS. V teoretické ¢asti tykajici
se samotného nakupu jsou zminény ucastnici nakupniho procesu a jejich role,
dale napf. marketingové pojeti nakupu a vyznam situaéni analyzy v oblasti
nakupu. Rovnéz jsou uvedeny necastéjSi metody pro vybér dodavatele a
zminén je také vyznam hodnoceni dodavatelti. Podklady pro teoretickou cast
byly Cerpany zejména s reserse literarnich a elektronickych zdroja.

Ve druhé casti diplomové prace je s pomoci piipadové studie uveden
prakticky piiklad ukazky nakupni ¢innosti ve spole¢nosti Cesky Aeroholding.

Pocatecnim stavem piipadové studie je zaloZeni spolec¢nosti holdingového
uspotfadani a implementace nové strategie nakupni Cinnosti. Pfipadova studie
vychazi ze stavu decentralizované nakupni cinnost a vizi o hledani
synergickych efektd uvnitt skupiny, které by pfispéli k efektivngjSimu
fungovani, zhodnoceni a rozvoji jednotlivych dcefinych spole¢nosti.

Vstupy ziskané z internich materialdi, informaci, zkuSenosti a postteha
zaméstnanci  Ceského Aeroholdingu souvisejici s nakupni ¢innosti a zménou
nakupni strategie, byly roztfidény do uvedenych kapitol pocinajicich
pfedstaveni jednotlivych spolecnosti v holdingu a jejich ¢innosti. Navazuje
seznameni s vnitinimi a vng&j§imi impulsy vedoucimi ke zméné nakupni
strategie. Také samotna zména nakupni strategie tykajici se zejména
centralizaci nakupnich ¢innosti a hledanim synergii a uspor v rdmci celého

holdingu je ptedstavena v jedné z kapitol. Rovnéz je ptredstavena vize nového
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oddéleni centralniho nakupu zajistujiciho nakupni &innost pro Cesky
Aeroholding a jeho dcefiné spolecnosti, vcetné¢ klicovych iniciativ
souvisejicich s pfijetim nové strategie nakupu. Jedna se zejména o personalni
oblast zahrnujici pozadavky na profesionalitu pracovnikii ndkupniho oddéleni,
ale také oblast komunikace. Rovnéz je ptredstavena oblast hledani tspor a
synergickych efektti s praktickymi piiklady na danych komoditnich oblastech.
Také je predstavena oblast procesti nutnych pro kazdodenni bezproblémovy
chod nakupniho odd¢leni a realizaci nakupnich aktivit. Poslednim z kapitol
praktické casti pfedstavuje zhodnoceni dosavadné realizovanych a aktualné
probihajicich zmén.

Pro zavérecné zhodnoceni mulzeme konstatovat, ze managementem
Ceského Aeroholdingu zvolen4 nakupni strategie a doposud realizované zmény
v ndkupni ¢innosti jsou uspésné a plni ocekavani, kterd na tyto zmény byla
kladena. Zejména oblast hledani synergickych efektii pfinasi jiz prvni pozitivni
vysledky nejen v oblasti finan¢nich uspor, ale také v oblasti procesni.
Pokracovanim v této zapocaté strategii a dal$im proaktivnim piistupem lze
efektivné zvySovat hodnotu podniku pro jeho hlavniho akcionafe a také

spokojenost zaméstnanci.
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