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Anotace

Predmétem této diplomové prace je volba nakupni strategie firmy. Cilem této prace je
navrzeni zvySeni urovné strategického rozhodovani v ndkupu organizace a také zvoleni
spravné metodiky pfi vybéru dodavatelti. Teoreticka Cast prace definuje teoreticka
vychodiska dané problematiky (tj. strategické rozhodovani v nakupu). Prakticka cast ve
svém uvodu piiblizuje soufasnou uroveni a zvolenou metodiku nakupu ve vybrané
spoleCnosti véetné identifikace silnych a slabych stranek. Posledni Cast prace definuje

vlastni navrhy na zlepSeni souc¢asného stavu nakupu vcéetné odhadu jejich efektivnosti.

Klicova slova

nakup, vybér dodavatelti, nakupni strategie, hodnoceni dodavatela

Annotation

The subject of this diploma thesis is the choice of the company's purchasing strategy. The
aim of this work is to propose to increase the level of strategic decision-making in the
purchase of the organization and also to choose the right methodology for selecting
suppliers. The theoretical part of the diploma thesis defines the theoretical basis of the
issue (ie strategic purchasing decisions). The practical part in its introduction describes
the current level and the chosen methodology of purchasing in the selected company,
including the identification of strengths and weaknesses. The last part of this diploma
thesis defines its own proposals to improve the current state of purchasing, including

estimating their effectiveness.
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purchase, selection of suppliers, purchasing strategy, evaluation of suppliers
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Uvod

Diplomova prace se zabyva problematikou spravné volby nakupni strategie ve firme.
Nakupni proces patii mezi nejdalezit€jsi Cinnosti ve vétsing firem, jelikoz generuje velké
naklady na zajisténi potiebnych zdroji. Z tohoto divodu je potfeba neustale nakupni
proces monitorovat, fidit a v neposledni fad€ stale hledat nové optimalni feSeni strategie
nakupu, kterd mohou vést k velkym finan¢nim usporam. Nakupem se rozumi soubor
mnoha Cinnosti, které vyzaduji spolupraci s ostatnimi utvary podniku. Cilem nakupu je
co nejefektivng]si zajisténi vSech potiebnych zdroji v pozadované kvalité, mnozstvi a ve
spravném case, tak aby bylo zaji§téno plynulé fungovani spole¢nosti. Nespravne zvolena
strategie nakupu muze vést ke generovani vyssich naklada na pofizeni zbozi a sluzeb, coz
v disledku muze vést ke snizeni konkurenceschopnosti podniku a také k omezeni dalsiho
rozvoje. Naopak spravné zvolena strategie je ufinnym nastrojem pii vybéru dodavatela
s nejvyhodnéj§imi podminkami pro danou spolecnost, coz zvysi konkurenceschopnost
firmy a uvolni uSetfené financni prostiedky pro nasledné investice vedouci k budoucimu
rozvoji.

Jako autor této diplomové prace povazuji toto téma za velmi atraktivni, jelikoz je mi dana
problematika nakupu velmi blizk4, a prestoze problematika nakupni strategie je slozitym

procesem, tak hledani feSeni bylo pro mé osobni vyzvou.

Cilem diplomové prace je navrhnout zvySeni urovné strategického rozhodovani v nakupu

organizace, a to vCetn€ navrhu efektivnéjsi metodiky hodnoceni a vybéru dodavatelt.

Prvni kapitola diplomové prace je zaméfena na teoretickd vychodiska strategického
rozhodovani v nakupu. V této Casti je predstaven nakup jako takovy, jeho cile a funkce
vcetné faktort které ovliviiuji nakupni proces. Teoreticka Cast se také zabyva organizacni
strukturou nakupu vcetné€ kritérii pro vybér a hodnoceni dodavatel. V neposledni fadé

jsou popsany metody, které slouzily k analyze nakupu ve vybrané spolecnosti.

Druha kapitola detailné popisuje hodnoceni soucasné urovné a metodiky rozhodovani o
nakupu ve firmé ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. V uvodu této praktické Casti je detailné
predstavena vybrana spolecnost vCetné historie, organizacni struktury a produktového
portfolia. Dals§i cast této kapitoly je veénovana samotnému nakupu spoleCnosti
ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. od vzniku pozadavki na zajiSténi, az po samotny popis

nakupnich ¢innosti vCetné provedenych analyz. V nasledujici ¢asti druhé kapitoly jsou
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popsani dodavatelé dle nakupovaného materialu a jejich soucasna kritéria pro vybérova
fizeni a také popis stavajiciho hodnoceni dodavateli. Pro hodnoceni soucasné urovné

a metodiky o rozhodovani nakupu byla vytvorena SWOT analyza.

Tteti kapitola praktické Casti diplomové prace se zabyva navrhy na zlepSeni souc¢asného
stavu nakupu ve vybrané spolecnosti a konkrétnimi doporucenimi pro zvySeni urovné

strategického rozhodovani o nakupu.
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1  Strategické rozhodovani v nakupu — teoreticka vychodiska

V této kapitole jsou detailn€ popsany jednotliva teoretickd vychodiska pro strategické
rozhodovani v nakupu. V ramci této Casti je prezentovan nakup v organizaci jako takovy,
jeho funkce, organizace a cile. Je detailné popsan nakupni proces a faktory, které jej
ovliviiuji. Pro pochopeni této diplomové prace jsou v této kapitole také prezentovany
metody vybéru dodavateld a analyzy, které¢ budou pouzity pro popis nakupniho procesu

v dané spole¢nosti.

1.1 Nakup v organizaci

Nékup vyznamné ptispiva k aspéchu jakéhokoliv podnikani a rozviji se od role operativni
az po roli strategickou. Pfedstavuje vSechna opatfeni ur¢ena k zajisténi v§ech podstatnych
zdroji a jejich naslednému vyuziti ve vSech oblastech vramci vyroby
a sluzeb. Podil nadkupu na celkovych nakladech je velmi vyrazny, ve vyrobnich
organizacich je z pravidla 40-60 %. Existuji ale i obory, kde je tento podil az 80 %.
Z vyse popsancho textu jasn€ vyplyva, ze kazda, byt 1 mala uspora v procesu nakupu

vyrazné ovliviiyje efektivitu podnikani. [1] [2]

Z hlediska nakupu tento termin obvykle zahrnuje zakladni ¢i neopracované suroviny, ale
také polotovary, hotové vyrobky nebo riizné sestavy a podobné. Predmétem nakupu tedy
neni pouze material, ale kazdy fyzicky produkt a sluzba, které spole¢nost sama nedokaze

vyrobit, a je diky tomu zavisla na externich dodavkach. [3]
Definice nakupu od riznych autorti jsou nasledovna:

., Nakup predstavuje soubor cinnosti, jejichz cilem je zabezpeceni vyrobni, obchodni
a jiné cinnosti organizace pozZadovanym sortimentem vyrobki, polotovariu, surovin,
energii, obalit aj. a sluzeb v pozadované kvalité, v poZadovany cas, na poZadované misto
pri ekonomickych ndkladech. “ [2, s.9]

., Nakupem jsou obchodni operace, jimiz podnik (organizace) zabezpecuje potrebnym
zbozZim (materidlem) urcenym pro dalsi zpracovani nebo prodej (surovinami, polotovary,
dily, vyrobky a obaly) své vyrobni, obchodni nebo jiné Cinnosti; pati'i sem téz zabezpeceni

palivy a energiemi a zabezpeceni externimi sluzbami. “ [4, s.306]
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1.1.1 Funkce nakupu

Nékup je jednou ze zakladnich funkci podniku, a to bez ohledu na to, zda se jedna
o podnik vyrobniho ¢i obchodniho charakteru, ale také ve sluzbach. Z logistického

pohledu Ize hlavni ¢innosti podniku rozd¢lit na nasledujici subsystémy:

NAKUP - VYROBA - PRODEJ

virabni (priomyslovy) podnik

NAKUP - PRODEJ

obchodni podnilc

Obr. 1.1 Zéakladni subsystémy podniku
Zdroj: [5]
Vyse uvedeny proces v prumyslovém podniku lze vylicit pomoci tfi hlavnich funkei:

e nakupni funkce: slouzici k zajisténi a pokryti vSech potieb podniku,
e vyrobni funkce: zabezpecuje tvorbu finalniho produktu a vykonda,

e prodejni funkce: uplatnéni vykona na daném trhu. [5]

Stézejni funkci nakupu je co nejefektivn€ji zabezpecit pokryti potfeb podniku
materialem, surovinami a vyrobky za vyuziti minimalnich nakladli v pozadovaném cCase,

mnozstvi a stavu.

Dalsim dulezitym aspektem k spravnému fungovani nakupu je také aktivni spoluprace
s jinymi institucemi (Utvary) podniku, a to napfiklad s fizenim a planovanim vyroby,
finan¢nim oddé€lenim, logistikou apod. Pro splnéni efektivniho zabezpeCeni vyse
uvedenych tvrzeni a zajiSténi co nejpiiznivéjsiho vysledku hospodareni je dulezité splnit

nasledujici funkce:

e ve spravny cas a co pokud mozno nejpiesnéji predpovidat budouci spotfebu
materialu,

e pro uspokojovani téchto potieb zvazovat eventualni disponibilni zdroje,

13



e uzavirat a projednavat smlouvy efektivnich dodavek a také sledovat jejich
naslednou realizaci,

e projednavat zmeény, odchylky v potfebach dodavek,

e spravné fungovani a efektivni propojeni skladovani, manipulacnich procest
a dopravy,

e zavedeni Ci zefektivnéni informacniho systému,

e provadéni monitoringu dodavatel a jejich nasledny vybér. [5]

1.1.2 Cile nakupu

Hlavnim cilem nakupu je efektivni zajisténi vSech potfebnych zdroji pro splnéni

obchodniho a finan¢niho planu podniku. Jedna se predevsim o:

e uspokojovani potieb pro zajiSténi plynulé, bezproblémové vyroby — na
zakladé potieb vyrobkd i sluzeb vznika u organizace potieba pro vyrobni proces,
stejn€ jako u potieb lidskych pfi pocitovaném nedostatku. Diky témto potiebam
a pozadavkim nabira vyrobek ¢i sluzba na hodnote¢.

e snizovani nakupnich nakladid - snizenim nakladd se rozumi snaha snizit
v nasledujicim planovacim obdobi néaklady. V praxi to znamena naptiklad
pofizeni materialu za co nejnizsi moznou cenu. Je nutné zminit, Ze se musi brat
na zietel mira vlivu tohoto kroku na ostatni cile. Snizovani nakupnich naklada
muze vést k rastu rizika, zhorSeni kvality nebo také ke zvySovani zasob.

e zvySovani efektivnosti nakupu — v nakupu hraje kvalita (jakost) vyznamnou roli.
Napriklad nekvalitni material pfi vstupu do vyroby a v celém procesu vyroby
muze zpusobit mnohocetné Skody. Kvalita je standart, ktery by méli vSichni
schvaleni dodavatelé automaticky dodavat, a to ve spravném mnozstvi, spravné
cené a za dodrzeni platebnich podminek. ZvySovanim kvality dodavanych
produktt Ize zvysit efektivitu vyroby a také minimalizovat riziko vad. Dalsi
moznosti zvySovani efektivity je nakup celych podsestav, nikoli jen dild, ¢imz se
muze zvysit produkce vyroby, pficemz muze dojit k vyméné dodavatelt, kteti
jsou schopni dodavat tyto podsestavy.

e snizovani nakupniho rizika — nakupované polozky mohou byt rizné jakosti.
To ma za pficinu, ze se snizujici se jakosti roste nakupni riziko. V ptipade
mimoradné, neplanované udélosti se nemusi jevit vybrana varianta jako optimalni

ve vztahu k jiz stanovenym cilam, které si nakupci stanovil, a to ma za dasledek
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1.2

Kazdy

zvySeni nakupniho rizika. Riziko nepfedstavuje pouze jakost nakupovaného
produktu, ale také se poji s nedodrzenim podminek, dodaci lhity ¢i Spatnym
servisem.

neustalé zlepSovani flexibility nakupu — vzhledem k soucasnému trendu, kdy se
budouci potfeby a planovani velmi Casto méni, je nutné k tomu pfizptsobit
i vetsi flexibilitu nakupu. Je nutné vyuzivat vice nakupnich zdroji pro rychlou
reakci na zmény budoucich potteb. K tomuto zajisténi je vyhodné mit uzavieny
dlouhodobé vztahy s dodavateli, ale zaroven mit zajist€énou skupinu potencialnich
dodavateld, od kterych je mozné rychle pofidit potiebné zdroje

v ptipadé jakychkoliv zmén. [6]

Nakupni proces

uspesny nakup je fizen jednotlivymi procesy, které jsou souhrnem ¢innosti pro

kazdou danou fazi nakupu. Nakupni proces je z pravidla rozdélen do téchto fazi:

1.

Stanoveni potireb — na zakladé obchodniho a finan¢niho planu spolecnosti je
nutné vytvorit definici pozadavkli mnoha utvard pro kryti riznych potieb
a sluzeb. Dale je nutné specifikovat pro zajisténi veskerych zdroji organizace
finan¢ni narocnost a jeji rozlozeni v Case. V této fazi je nezbytné kalkulovat
aktualni stav zasob vystavenych objednavek a predikce poptavky navazujici na
dlouhodobou strategii sméfovani organizace.

Identifikace sluzeb a vyrobkia vhodnych pro pokryti potfeb a nasledny
vybér dodavateli — v této fazi nakupniho procesu je nutné vytvofit co nejSirsi
mozné portfolio dodavatelt, pfiCemz jsou brany v potaz nejen dodaci
podminky, ale také zajisténi pozadované kvality vyrobkl a sluzeb. Pro
identifikaci moznych dodavateld Cerpame predevS§im ze stavajicich,
potencionalnich a ztracenych dodavatelti v€etné novych zdroji (napf. internet,
veletrhy, odborny tisk apod.) Na zakladé wvnitropodnikového rozdéleni
nakupovanych polozek definujeme skupiny moznych dodavatela.

Detailni specifikace potreb a prvni vybér dodavateli — v soucinnosti
s ostatnimi Utvary spoleCnosti vytvafime definici pozadavki na nakupované
vyrobky a sluzby. Tato definice slouzi k prvotni selekci dodavatelti podle
vybranych kritérii.
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Osloveni realnych dodavatelu — na zakladé formulovanych kritérii vybéru pro
vyrobky a sluzby je mozné vytvorit detailni poptavky, které jsou zaslany
vybranym dodavatelim pro vytvoreni jejich nabidek.

Vybér dodavatela — na zakladé kritérii pro vybér a hodnoceni dodavatelt je
mozné vytvorit skupiny dodavatelti pro jednotlivé vyrobky a sluzby, s kterymi
se predpoklada uzavieni smluvnich vztaht pro budouci dodavky.

Uzavreni smlouvy — v této etapé¢ nakupniho procesu dochazi k realnému
uzavieni smluvnich podminek s dodavateli, pficemz je nezbytné vyjasnéni
vSech podminek dodéavek jako jsou pfedevsim: cena, kvalita, mnozstvi, platebni
podminky, parita a pifipadnd reklamacni fizeni. Smlouvy jsou uzavirany
v souladu s platnymi internimi piedpisy a také dle obchodniho zakoniku CR.
Velmi dilezitou Casti je také komunikace o podminkach jakosti dodavek dle
ISO. Piiuzavirani dlouhodobych smluv s klicovymi dodavateli je nutné brat na
zietel riziko mozné fluktuace cen, a proto do smluvnich podminek je potieba
pouzit zajistovaci nastroje, které eliminuji toto riziko (mezinarodni indexy
Realizace nakupu — pfi realizaci dodavek je nutné definovat velikost davky
rozlozené

v Case a zajisténi vstupni kontroly jakosti pfijimaného materidlu. Pro vétsi
flexibilitu a usporu finan¢nich prostiedkt je mozné prenést ¢ast naklada na
dodavatele, tzn. ze dodavatel drzi objednany material na svém sklade (buffer
stock) a jeho cCerpani probiha formou JiT pfimo do vyrobniho procesu
spolecnosti.

Periodické hodnoceni dodavatelu — na zakladé dat o kvalit¢ dodavek se
provadi vyhodnoceni dle stanovenych kritérii, z kterého se vytvaii kategorizace
dodavatelt a také podklady pro jejich neustalé zlepSovani (zasilani feedbeckt

vyhodnoceni s identifikaci slabych stranek pro jejich mozné zlepSeni). [2]
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1.2.1 Faktory ovliviiujici nakupni proces

Uspéch vstupu podniku do hospodaiské soutéze zavisi predevSim na spravnych

manazerskych rozhodnuti, které ovliviiuje cela fada faktort (viz Obr. 1.2).

Faktory ovliviujici
nakupni rozhodnuti

/

Podn’nnky Jakost Mnozstvi Cena Cas Dodavatel
dodavky

Obr. 1.2 Faktory ovliviiujici nakupni rozhodnuti
Zdroj: [6, s 23]

Podminky dodavky - dulezitou podminkou realizace dodavky jsou definované
parametry z pravidla v kupnich smlouvach. V KS jsou specifické platebni a dodaci
podminky, které musi byt zietelné formulovany, jelikoz jsou nedilnou soucasti kazdé
kupni smlouvy. Dil¢i dodavky je mozné realizovat i na zdkladé oboustranné potvrzenych
objednavek. V KS byva z pravidla klauzule o platnosti aktualnich obchodnich podminek
zakaznika, které oSetiuji rozsahlejsi detaily podminek dodavek

a feSeni moznych problému (vady, reklamace apod.)

Jakost — jakost kazdé dodavky musi odpovidat ucelu pouziti ve vyrobé, piicemz je velmi
dulezité tyto dodavky realizovat pii co nejlepsi cené z divodu zvySovani efektivity a také

dle platnych ptedpist jakosti ISO.

Mnozstvi — dalSim faktorem pifi ndkupnim rozhodovani je ur€eni spravného mnozstvi
materialu. Majitel firmy, ktery nakupuje ve velkém chce dosahnout co nejvysSich
finan¢nich uspor. Téchto uspor lze dosahnout napiiklad slevami, které poskytuje
dodavatel materialu pfi vétSim odbéru. Zde je nutné si dat pozor na to, ze vétsi dodavky
materialu mizou zpusobit nadmérné mnozstvi zasob na skladé. Diky tomu muze byt
material na skladé jiz zastaraly, poniceny, opotiebeny a celkové mohou vzniknou nemalé
naklady na pfipadné dalsi skladovani. Také zde vznika riziko propadu cen materialu na

trhu, coz znamena, ze naskladnény material bude velmi drahy a bude prodrazovat finalni
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vyrobky, ¢imz bude snizena konkurenceschopnost podniku. Na druhou stranu nakup
v mensich dodavkach je nutné potizovat pri CastéjSich objednavkach, coz ma za nasledek
vys$si naklady na jednotku. Zde je moznost nakupovat material (vyrobek) ve chvili, kdy
je produkt zadan zakazniky — coz tyto naklady vyrazn€ snizuje a zaroveii minimalizuje

riziko znehodnoceni zasob pfi propadu cen.

Cena — Cena vyrobku a sluzeb je jednim z nejdulezitéjSich parametri nakupu, nicméné
nejnizsi cena neznamena vzdy nejefektivnéjsi pofizeni. Nejnizsi cena v sobé muze
skryvat i rizna rizika, jako jsou nedodrzeni urcitych parametrt kvality. Proto je velmi
dulezité pii porovnani cen s konkurenci detailn€ specifikovat a nasledné analyzovat, zda
vSechny parametry této nejnizsi ceny odpovidaji pozadovanému standardu. Existuji
néktera odvétvi primyslu, kde pii vybérovych fizenich rozhoduje pouze cena a ta nejnizsi
je vitézna, jsou to ale vétsinou podniky, které produkuji velmi jednoduché vyrobky, kde
vysoka kvalita neni tak dulezita. Cilem nakupu je zajisténi co nejlepSich zdroju

v pozadované kvalité za co nejnizsi cenu (nemusi byt vzdy ta nejnizsi nabizena).

Cas — dodavky v Gase musi byt kontrahovany a realizovany tak, aby nenaruSovaly
plynulost vyroby a byly vzdy v ¢as u prvni operace vyrobku bez dalsiho skladovani. Tyto
dodavky mohou byt realizovany jako JiT. Dale existuji typy dodavek v cCase, kdy se
planuje v souladu s obchodnim planem na delsi Casova obdobi, kde z pravidla jsou
dodavany na sklad vyrobce a nasledné vyuzivany ve vlastni vyrobé — zasoby na sklad¢.
U kazdé dodavky je dulezité definovat pozadovanou dodaci lhttu (uplynula doba mezi
vystavenim objednavky a dodanim zbozi). V dne$nim globalnim svété se fada vyrobkt
nakupuje na velké vzdalenosti, pfedevsim lodni dopravou v kontejnerech. Toto je velmi
efektivni zptisob nakupu (nakup ve velkém mnozstvi), nicméné zde existuje riziko
opozdéni dodavky, jelikoz zde existuje fada faktora, které mohou dodavku opozdit (vliv

pocasi, zmény lodnich tras, zdrzeni v pfistavech, vliv politické nestability apod.)

Dodavatel — kvalitné nastavena kritéria pro vybér dodavatelti jsou velmi dalezitym
faktorem pro zajisténi spolehlivosti dodavek. Dodavateld jsou vybirani na zakladné
téchto kritérii, ale také na zakladé dlouhodobych vztaht, béhem kterych byla ovéfena
spolehlivost a kvalita jejich dodavek. Tento faktor je velmi dilezity, protoze piipadny
vybér dodavatele, ktery spliiuje vSechny pozadované parametry jesté nezaruCuje
spolehlivost dodavek v cCase, ten byva z pravidla ovéfen predeslymi dodavkami
a uzkymi dodavatelskymi vztahy. V pfipadé opozdénych dodavek muze dochazet

k naruSeni plynulosti vyroby a naslednym ztratam v hospodatskych vysledcich. [6] [7]
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1.2.2 Nakupni situace

Z pravidla existuji tfi typy nakupnich situaci, které jsou z velké Casti ovliviiovany

zvolenou nakupni strategii podniku. Jedna se o tyto situace:

Bézny, opakovany nakup — jedna se o nejjednodussi typ nakupni situace a to proto, ze
jde o situace, kdy je jiz vybran dodavatel, pozadavky zakaznika jsou ustalené a je s nim

uzaviena dlouhodoba smlouva.

Tento typ nakupu nevyzaduje soucinnost s dal§imi utvary a je delegovan predevsim na
Cleny oddéleni nakupu, kteti maji spolecné s dodavateli dostatek znalosti a kompetenci
provadét tyto opakované transakce. Vzhledem k tomu ze v tomto typu nakupni situace
dodavatel i nakupujici z pravidla neméni své pozadavky a jednaji pouze o mnozstvi

a terminu dodan je realizace dodavek velmi jednoducha.

I u tohoto zptiisobu nakupu je nutné mit stale na paméti zvySovani urovné dodavek,
a proto zakaznik na dodavatele vyviji tlak, aby pfichdzel s novymi navrhy na zlepSeni
technickych ¢i dodacich podminek (pfipadné zvySeni kvality) a tim piispiva k zvySeni

efektivity vyroby. Tento proces se nazyva “proces neustalého zlepSovani®. [3]

Modifikovany nakup — se rozumi nakupni situace, pfi niz se méni Cast nebo cely
pozadavek na nakupované dily nebo vyrobky. Tyto zmeény jsou z pravidla vyvolany
zménou vyrobnich technologii (napf. modernizace, nové stroje apod) nebo novymi
pozadavky konecného odbératele zakaznika (nova legislativa, dopad na zivotni prostredi

apod).

Pti realizaci tohoto typu nakupu je nutna i soucinnost s ostatnimi utvary podniku (vyvoj,
konstrukce, vyroba). Rozhodujici kompetence se vétSinou presouvaji na ¢leny vedeni
spoleCnosti a v pripadé vyznamnych zmén, které méni podstatu vyrobku, tak prechazeji

tyto kompetence na jednatele (CEO).

K vybérovym fizenim na tyto dodavky jsou pfizvani nejen stavajici, ale i potencionalni
dodavatelé. Vzhledem k SirSimu portfoliu dodavatelt je zde pfilezitost ke zlepSeni
dodavek, jelikoz je vyvijen na stavajici dodavatele tlak dalSich nabidek od novych
(potencionalnich) dodavatelt. Pokud si chce stavajici dodavatel udrzet svou pozici, musi
splnit nejen pozadavky na zmény, ale také piijit se zlepSenim. V piipade Ze stavajici
dodavatel neni schopen splnit pozadované podminky na zménu a zlepseni dodavek,
tak je vybran novy dodavatel, ktery uz ovSem dodava za novych (efektivnéjSich)
podminek nez pavodni (stavajici). [3]
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Novy nakup — pifi zméné oblasti obchodovani (napt. zavedeni nového vyrobku),
poskytovani novych sluzeb ¢i zméné vyrobniho programu je nutnost rozhodovat
z pravidla o novych nakupech. Tyto situace vyzaduji znacné naroky na hledani dalSich

informaci, kde se zapojuje znac¢na cast pracovnikli podniku ¢i tymy odbornikd.

Prvotni nakup cili pfedev§im na hledani novych dodavatelt, se kterymi nema podnik
zadné zkuSenosti. Rozhodovaci pravomoci se tim padem presouvaji na vedeni spolecnosti
¢i fidici utvary. Dodavatel 1 zadkaznik zaroven cili na minimalizaci rizik spojenych
s navazanim novych vazeb.

Déale je z pravidla nutné nutnost provadét oveérovaci série dodavek, tak aby vznikla jistota,
ze nové dodavky budou v souladu se v§emi pozadavky zakaznika (vyroby). Ovétuje se

predevsim kvalita, zpisob a termin dodani, baleni a dodani spravné dokumentace

(certifikat jakosti, dodaci list, oznameni o shodé apod.) [3]

Tab. 1.1 Néakupni situace

Charakteristika problému

akupni si . . ., | Zietel ¢

Nakupni situace Novost Potreba informaci rete na nove
alternativy

Novy nakup vysoka maximalni velky
Modifikovany " o o

. sttedni mirna ohraniceny
nakup
Bezny, opakovany | . 4o mal4 sadny
nakup

Zdroj: upraveno dle [3, s.289]

1.3 Nakupni strategie podniku

Nakupni strategie by méla obsahovat tyto zakladni Casti:
Materialova strategie

V ramci této strategie musi podnik rozhodnout, zdali material nakoupi, vyrobi ¢i jej
prevede do kooperace. Hlavni rozhodnuti ndkupciho se vztahuje pfedevsim na spravnou

volbu zajisténi materialu z vlastni vyroby ¢i zda jej nahradi cizi dodavkou.
Vlastni vyroba je upfednostiiovana pred cizi dodavkou v situaci, kdy:

e vlastni naklady na vyrobu jsou niz§i nez cena dodavky,
e doprava ¢i skladovani neni realizovatelné,

e vlastni vyrobou dosdhneme lep$i kvality jak u cizi dodavky,
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e vlastni kapital neni dostate¢né€ vyuzit a je k dispozici,
e vlastnime patenty, know-how apod.,

e material neni mozno domluvit s jinym dodavatelem.
Cizi dodavka je nadfazend pted vlastni vyrobou za situace, kdy:

e naklady na vlastni vyrobu jsou vyssi nez cena dodavky,

e dodavatel dokaze zajistit lepsi jakost,

e neni dostatek pracovnich kapacit (lidskych zdroji) pro urcité ¢innosti,
e kapacity zavodu (firmy) jsou jiz plné vyuzity,

e podnik nema zkuSenosti s vyrobou daného materialu,

e licence, patenty apod jsou pfili§ financné naro¢né pro podnik. [5]

Pfi tvorbé materialové strategie je dulezité vytvorit materialové standardy, tzn. vytvorit
si jednotlivé materialové skupiny podle zptsobu uziti a pofizeni. K t€émto skupinam jsou

pfifazeny konkrétni skupiny dodavatelt, ktefi jsou nejvyhodnéjsi pro dany sortiment.
Materialové standardy umoznuyji:

e zvySeni produkce vyroby,

e rychlejsi pofizeni,

e efektivni fizeni skladovych zasob,
® sériovost vyroby,

e zlepSeni kvality vyroby a spolehlivost produkce. [5]
Rizeni dodavatelsko-odbératelskych vztahu

Soucasti nakupni strategie je taktéz fizeni dodavatelsko-odbératelskych vztaht, které by
meély odpovidat vSem platnym predpisim a nafizenim, a co k nejefektivnéjSimu zajisténi

potiebnych zdroji pro vyrobni i nevyrobni ¢asti podniku.
K zajisténi optimalnich dodavatelsko-odbératelskych vztaht je potieba zabezpedit:

e spravnou volbu dodavatele,
e efektivni dodavkové cesty,

e metodiku o rozhodovani podminek dodavek.

Nastavenim dodavatelsko-odbératelskych vztahli na zakladé vyse popsaného je docileno
stabilniho portfolia dodavateld, rozdéleni nakupu mezi nejvhodnéjsi dodavatele

a nasledného optimalniho fizeni ¢innosti s dodavateli.
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Je také dulezité vyhodnotit ekonomickou naro¢nost nakupu — tzn. predevsim nakladi na
porizovani vstupi a také narocnosti udrzovani zasob. Nedilnou soucasti pii tomto

rozhodovani jsou platebni a dodaci podminky, spolehlivost dodavatele apod. [5]

Samotna tvorba nakupni strategie je vysledkem nékolika hlavnich Cinnosti, které lze

chronologicky rozdg¢lit na tyto faze:

Faze pruzkumna — Jedna se o vytvoreni souboru informaci, které jsou nezbytné pro
nasledujici faze pfi tvorbé vhodné strategie nakupu. Prizkumna faze klade duiraz
predevsim na nakupni priazkum trhu, vybér a nasledné vyselektovani potencionalnich

dodavatell, rozdéleni nabidek a celkové shrnuti podkladu.

Faze analyticka — na zakladé ziskanych dat z prizkumné faze se zhodnocuji vysledky
tohoto prizkumu dodavatelského trhu. Provadi se detailni analyza vSech dat
a parametrll, ktera se nazyva ,situacni analyza“. Tato analyza se zaméfuje nejen na
ziskana data, ale také na makroekonomické a legislativni podminky, které jsou také

dulezitou soucasti pfi tvorbé nakupni strategie.

Dal§im krokem analytické faze je tvorba SWOT analyzy, ktera identifikuje silné a slabé
stranky podniku, dale také hrozby a pfilezitosti.

Faze predikéni — identifikuje a predpovida mozné budouci potfeby podniku ve
strategickém obdobi — tzn. odpovida na vytvoreny strategicky plan. Zohlediiuje
a reaguje na zmeény vné&jSich podminek parametrt, které slouzi k ziskani zdroju pro

budouci uspokojeni predpovidanych potieb.

Faze projekéni (rozhodovaci) — jedna se o nejdualezitéjsi fazi, jelikoz obsahem tohoto
procesu je formulovani a nasledna volba strategickych cilt spolecnosti. V této fazi se
podnik rozhoduje o dosazeni té€chto cili a urcuje ty nejvhodnéjsi zplsoby jejich
dosahovani (napf. vybér operaci nakupniho materialového mixu, volba dodavatelt, zda
podnik bude mit zasoby a popiipad¢ jaké mnozstvi bude udrzovat na skladé, hodnoceni

variant a dodavatelt apod.) [5] [6]

1.3.1 Strategické rozhodovani

Strategie: ,, stanovi cesty, jak dosahnout naplnéni poslani, vize a cilii. Predstavuje koncept
celkového chovani podniku, urcuje nezbymé cinnosti a alokaci zdrojit potrebnych pro

dosazeni zamyslenych zaméri. “ [8, s. 2]
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Za podnikatelskym uspéchem na trhu stoji prfedevsim spravné predvidani prilezitosti
daného trhu a feSeni vSech moznych problému. Strategické rozhodovani (fizeni) je
zakladem fizeni celého podniku a je souborem vSech podnikovych aktivit zamétenych

predev§im na to, jakym smérem dal§iho rozvoje se chce podnik vydat.
Vrcholovi manazeti nakupu ¢i jinych oddé€leni (poptipadé vlastnici firem), ktefi maji na
starost nakup, musi formulovat a zavadét strategie sméfujici k dosazeni predem danych

cila. Tyto cile musi byt pfedem stanoveny v souladu mezi vnitinim a vnéj§im prostifedim

firmy a také k zajisténi prosperity a uspéchu daného podnikani. [9] [10]

Tab. 1.2 Pro a proti zavedeni strategického rozhodovani v podniku

Pro Proti

Umozituje podnikim piedvidat ménici se | Ridici pracovnici nemohou planovat

podminky. dlouhodobé diky rychle se ménicim
podminkam.

Zaméstnancum dava jasné definované cile | Strategické cile jsou Casto nejednoznacné a

a sméry budouci ¢innosti podniku. obecn¢ formulovany.

Diky zavedeni strategického rozhodovani

jsou podniky mnohem efektivné;si.

Zdroj: [9]

Strategické rozhodovani Casto formuluje strategii pomoci hierarchického pfistupu, ktery

je zaloZen na definovani poslani, vizi, strategickych cila a strategie.

Poslani — identifikuje zékladni funkce a poslani podniku a tim 1 jeho smysl existence
(hodnoty, které podnik uznava). Poslani (mise) spoleCnosti je v souladu s vizemi
zakladatele (majitele), kde se rozhoduje, co bude pfedmétem podnikani, jaké zakazniky
bude mit, jaké dodavatele musi zvolit a jakymi vyrobky ¢i sluzbami bude uspokojovat

prani svych konecnych zakaznika. [8] [9]

Vize — na rozdil od poslani méa dlouhodoby charakter. Spociva o vyjadreni budouciho

stavu podniku, tzn. Ze je obrazem budoucnosti, co podnik ocekava.

Strategické cile — odviji se od poslani a vizi spolecnosti a cili na pfedpokladané vysledky
v budoucnosti. Volby cilt jsou ovlivnény a omezeny hodnotami, které podnik uznava.

Primarnim cilem je maximalizace hodnoty podniku pro vlastniky (akcionate). [8]

1.3.2 Strategicky nakup

Hlavnim ukolem strategického nakupu je optimalizace nakupniho procesu a fizeni

portfolia dodavatelt s cilem zajistit co nejlepsi podminky pro zajisténi zdroji pro potieby
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daného podniku. Cilem této analyzy je vytvoreni nakupni strategie, ktera podporuje

hlavni dlouhodobé cile spolecnosti.

Velmi dilezitou soucasti strategického nakupu je analyza, zda bude podnik nakupovat
vSechny zdroje samostatné nebo castecné v kooperacich, a to naptiklad nakupem jiz

hotovych celki, ze kterych se bude skladat hotovy vyrobek (outsourcing). [5]
Metoda outsourcingu

Je dnes velmi modernim nastrojem pro lepsi transparentnost nakladi a jejich evidenci.
Déale je zde také moznost pristupu k novym technologiim a know-how, kterymi disponuje
dodavatel. Nemalou vyhodou je vétsi moznost soustiedit se na vlastni koncepci firmy.
Dochézi zde také k zestihleni vyroby, kdy nejsou potieba vSechny prostory, technologie
a lidé, ktefi vykonavali Cinnosti, které nakupujeme od externiho dodavatele. Pozitivnim
efektem zeStihleni vyroby je zvySeni vykonu na jednotku
a z toho plynouci snizeni celkovych nakladi. Existuji zde i nevyhody outsourcingu jako
je napriklad nutnost vytvafeni novych externich vztahti s dodavateli, jejich fizeni

a nasledna kontrola.

Pfi tomto zpusobu nakupovani dochazi k jisté vymeéné a praniku informaci mezi obéma
subjekty (dodavatel — zakaznik), ¢imZz zde muze vzniknout riziko spojené s unikem
internich informaci. V outsourcingu vznika urcitd zavislost na dodavatelské firmé,
v piipade situace, kdy se dodavatel dostane do problému a z tohoto divodu by mohlo

dojit k castecnému prenosu téchto problému i na zakaznika (odbératele). [6] [11]

1.4 Organiza¢ni struktura nakupu

Organizac¢ni struktura nédkupu je vysledkem zvolené nakupni strategie. V oblasti nakupu
nelze presné specifikovat strukturu nakupu, jelikoz je kazdy podnik riznorody a plati pro
n¢j jina pravidla. Lze ale navrhnout a aplikovat urcita doporuceni ke zlepSeni organizace

nakupu a jeho vedeni. [2]

1.4.1 Organizaéni struktura dle nakupni ¢innosti

Vramci feSeni organizace a struktury nakupu musi podnik nahlizet na optimalni

provazanost ¢innosti a kompetenci s ostatnimi oddélenimi organizace. Vedouci nakupu
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byva z pravidla clenem vedeni spolecnosti, jelikoz nakupni oddé€leni z pravidla disponuje

velkymi finan¢nimi prostfedky daného podniku.

Postaveni nakupu (nadkupniho oddéleni) je z pravidla jiz v prvni “horizontalni* vrstvé
podnikové struktury a je fizeno pfimo feditelem spole¢nosti. Utvar nakupu
je rovnocennym oddélenim v organizacni struktufe podniku stejné jako ekonomické

oddéleni a oddéleni vyroby.

Pfi vnitini dé€lbé prace nakupniho odde€leni je nutné brat na zietel hlavni zaméteni

podniku, a proto jsou obvykle Cinnosti nakupniho oddéleni rozdéleny dle:

e nakupovaného sortimentu — kdy se nakup¢i zamétuje (specializuje) na urcitou
homogenni skupinu nakupovaného materialu dle sortimentniho rozdéleni
v podniku. Tito nékupni specialisté se zabyvaji zajiSt€énim konkrétniho
sortimentu, ktery vykazuje shodné znaky v metodach nakupu jako jsou naprtiklad:
nakup oceli, nakup spojovaciho materialu, elektro komponenti apod. Dale se
jednotlivi specialisté nakupu zamétuji na zajisténi vstupu a sluzeb pro jednotlivé
utvary podniku pro které jsou tyto vstupy (sluzby) urCeny. V neposledni fadé po
vyhodnoceni metody ABC, jsou definovany nejdulezitéjsi skupiny materialu
podle jejich hodnoty, které maji vyznamny podil na celkové financni
zainteresovanosti nakupu a celého podniku. Na to je tfeba brat ohled pti délbé
kompetenci jednotlivych nakup¢i uvnitt ndkupniho atvaru.

e odbornosti a specializace — pracovnici, ktefi maji vysokou odbornost a znalost
urcitého sortimentu nebo sluzeb jsou uvnitf nakupniho oddéleni samostatné
zodpovédni za nakup tohoto sortimentu a sluzeb. Nevyhodou tohoto rozdéleni je
riziko spojené se ztratou tohoto specialisty (odbornika), kdy byva z pravidla
obtizné jej nahradit. Nevyhodou je mozna “provozni slepota“ nakupciho, ktery je
zaméfen na konkrétni dodavatele a ztraci prehled o celém konkurencnim
prostiedi.

e dodavatelsko-odbératelskych vztahu — predevsim pro klicové dodavatele, jsou
v nakupnim utvaru pfidéleni samostatni pracovnici, ktefi se staraji o urcitou
skupinu dodavatelti. Toto rozdéleni je z pravidla pro dodavatele majici na trhu
vyznamné nebo monopolni postaveni a také u podniki, které maji Sirokou skalu
dodavateli. Vyhodou jsou nadstandartni osobni vztahy (odbératel-dodavatel)
a dalSim benefitem diky kumulaci objednavek je dosazeni nejniz§i mozné nakupni

ceny.
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e geografického clenéni — tato metoda se vyuziva predevS§im u velkym
mezinarodnich korporaci, kde jsou pracovnici nakupnich utvari déleni dle
jazykovych schopnosti na mezinarodnich trzich a také dle rozdé€leni na jednotlivé

zeme €1 regiony, kde jsou dodavatelé lokalizovani. [7]

Dle typu organizace muze byt nakup centralizovany, decentralizovany nebo
kombinovany. VySe popsané pfistupy kfizeni nakupu jsou detailné rozepsany
v nasledujici podkapitole (1.4.2), kde budou detailn€ popsany a definovany vyhody ¢i
nevyhody jednotlivych metod.

Klasické tfeSeni stupné centralizace je zafazeni nakupu pod vyrobni Usek spoleCnosti.
Diky tomu dochazi pfi ndkupu k detailn€jsi znalosti potteb vyroby a tim se snizuje riziko
pofizeni nekvalitniho materialu a naslednych moznych reklamaci. Tyto Cinnosti fidi
a odpovida napt. vedouci vyroby. Piiklad zarazeni nakupu pod vyrobni usek je nazorné

predveden na obrazku 1.3. [2]

generilni feditel

obchodni feditel vrobni feditel

1 ndkup redijnich polodek, sludeb 1 nikup pro vyrobni spotfebu

Obr. 1.3 Priklad organizac¢ni struktury nakupniho utvaru

zdroj: [2, s. 115]

1.4.2 Centralizace nakupu

Centralizaci nakupu se rozumi soustiedéni vSech nakupnich ¢innosti do jednoho mista

podniku, tzn. pfesun do samostatného nakupniho utvaru (oddéleni).

Miru centralizace stanovuje predev§im uroven fizeni, kam se méa dany utvar zaméfovat
a lokalizovat. Spole¢nost se musi také rozhodnout, pod jaky usek podnikového fizeni

zatadi nakupni oddéleni.

Centralizované pojeti ndkupu se snazi posilit vyjednavaci metody a postaveni odbératele
vuci zakaznikovi, tim ze kumuluje veskeré potieby podniku do jednoho mista. Diky
sjednoceni nakupnich ¢innosti do jednoho Gtvaru mé podnik moznost vybavit tento utvar
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vysoce kvalitnimi odborniky (specialisty), ktefi ucinnéji
a kvalifikovangji zajiStuji dodavky a nakupni ukoly. Také zde vznika moznost vybavit
nakupni oddéleni kvalitnim softwarem. To ma za disledek, Ze je zde vytvorena lepsi
komunikativnost ¢i kontrola napfi¢ oddélenimi. V neposledni fad€ je nutnost zminit, ze

néaklady na nakup jsou mnohem nizsi.

Centralizovany nakup (oddé€leni) ma 1 své nevyhody, a to predevsim nizsi operativnost,
nebo to ze reakce na zménu pozadavki daného Utvaru jsou mnohem pomalejsi nez

u nakupu decentralizovaného ¢i kombinovaného. [2] [7]

1.4.3 Decentralizace nakupu

Je opakem centralizovaného pojeti nakupu. Jednotlivé oddéleni si opatfuji nakup

samostatné — tzn. ze nakup je rozdélen 1 mezi niz§i utvary podniku.

Decentralizaci dokaze podnik zapojit vice pracovnikil v oblasti nakupu, ktefi maji i vétsi
volnost a prostor v rozhodovani a tim padem i pocit jejich odpovédnosti v ramci
spoleCnosti zna¢né sili. Také zde existuje vetsi propojeni (kontaktu) s vyrobou diky

tésnéj§imu kontaktu mezi oddélenimi a tim roste celkova znalost potreb.

Nevyhodou decentralizované organizacni struktury je opomijeni pfedem dané nakupni
strategie a také moznost naruseni ekonomického planu nakupu. To ma za disledek vyssi

naklady na nakup, rostouci zasoby ¢i znehodnoceni efektivniho toku materialu. [7]

1.4.4 Kombinace centralizovaného a decentralizovaného nikupu

Kombinovany zpusob vySe zminénych zpusobi vylucuje jejich negativni stranky,

a naopak zvySuje vyuziti pozitivnich stranek.

Obecné se nejvice uplatiiuje v praxi prave kombinace obou forem organizace nakupu, je
ale lepsi vychazet zjiz osvédCenych zasad: tam kde obsah Cinnosti tvori strategické
rozhodovani a kde funguje dlouhodobéjsi planovani, koordinace a kompletace Cinnosti,
tam je vhodné zvolit centralizované pojeti nakupu. Naopak operativni vykonné ¢innosti

nakupu je vyhodnéjsi decentralizovat.

Dalsi kombinaci, ktera je v praxi casto vyuzivana je propojeni funkéniho
a materialového principu. Tato kombinace ¢leni nakup dle nakupovanych polozek.

Pravomoci pro ridzné skupiny polozek se pfemistuji na nakupni tymy, které jsou slozen
y, y

27



z dispeCera (ten ma na starost operativni ukoly) a z nakupci (je povéfen predevsim
strategickymi ukoly). Je velmi dalezité, aby obé osoby, tj. nakupci a dispecer mezi sebou

kvalitné a organizované komunikovali. [6]

1.5 Dodavatelsko-odbératelské vztahy

Klicovym clankem nékupni strategie je spravny vybeér a hodnoceni stalych i potencialnich
dodavatelt. Spravny vybér dodavateli ma velky vliv na vysledky hospodafeni podniku
a vuzké spolupraci pomahaji pfi realizaci strategickych cili a v nemalé mife také
prispivaji k rozvoji podniku. Dodavatelské portfolio se sklada z pravidla z ne€kolika
skupin, které jsou tizce zaméfené na sortiment zbozi, ktery vykazuje podobné podminky
pro nakup nebo jejich vyuziti ve vyrobé. Kazda z téchto skupin ma specifické podminky
dodavek, a proto i volba kritérii pro hodnoceni a vybér dodavateld maze byt odlisna. Pred
vlastnim vybérem kritérii pro hodnoceni a vybérem dodavatelti pfedchazi tomuto procesu
pomérné narocna faze, a to ziskavani potfebnych informaci a nasledna komunikace
s dodavateli. Nespravny vybér dodavateld muaze vést k velkym ztratam, které lze jiz velmi
obtizné ménit béhem vlastniho nakupniho procesu. Spravné vybrané portfolio dodavatela
se vyznamné podili na nakladech, zdsobach a také na kvalité a prodejnosti vyrobku, a tim

ve svych dusledcich v zisku. [3] [6]

1.5.1 Kritéria pro vybér dodavatelu

V ramci nakupniho procesu jsou dal§im predmétem potencionalni dodavatelé.
Rozhodovani o tom spravném dodavateli patii k hlavnim tikolim nakupu. Dobfe zvoleny
dodavatel do znacné miry ovliviiuje naklady na nakup, vyslednou kvalitu vyrobku ¢i
sluzeb a také celkové vysledky podniku na daném trhu. Pfi rozhodovani se li§i postup
hodnoceni dodavatelli, a to na zakladé toho, zda se jedna o novy, opakovany Ci
modifikovany nakup. Aby bylo finalni rozhodovani o potencialnich ¢i stalych
dodavatelich uspésné, je nutné v podniku stanovit presné postupy a metodiky hodnoceni

dodavatelu.

Etapa hledani a vyhodnoceni toho spravného dodavatele je mozno provést napiiklad
pomoci ABC analyzy, pomoci které jsou jak dodavatelé, tak nakupované polozky
roztfidény do tii skupin. ZvySenou pozornost je tieba vénovat predev§im polozkam

(dodavatelim) ze skupiny A. [3] [6]
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Pro spravny vybér potencionalnich dodavateli je tfeba provést analyzy v ramci

nakupniho marketingu. Vystupem analyzy jsou informace o budoucich dodavatelich:

1.5.2

obecné informace o podniku — forma podnikéni, velikost podniku vcetné€ jeho
obratu, vyrobni program a moznosti dodavatele, technické zazemi, financ¢ni
situace dodavatele

detailni informace o vztahu k nakupovanému materialu — kvalita dodavaného
materialu dle pozadovanych parametrd, moznosti vyroby a jejich kapacit,
spolehlivost dodavatele véetné jeho subdodavatelského fetézce, metody fizeni
kvality dle ISO

soucasné dodavatelsko-odbératelské vztahy — v zavislosti mezi dodavatelem
a odbératelem, moznosti inovace v dodavkach materialu, vztahy spoluprace
veetné vzajemné odpovédnosti, spoluprace pii likvidaci odpadu, moznosti
vytvorit vzajemné dodavky s dal§imi dodavateli

nastroje kondicni politiky, které jsou v moznostech dodavatele — jedna se
o nejvyznamnéjsi kritérium, kterym jsou platebni a dodaci podminky, cenové
slevy a srazky, pfiplatky a piirazky, ocekavany vyvoj ceny, celkové rabaty
moznosti servisu poskytované dodavatelem —sluzby (napf. pfiprava materialu,

dodani potiebnych davek), technické moznosti, poradenstvi, logistika apod. [1]

[31112]

Klasifikace dodavatelu

Pro vybér dodavateli je doporucené vyjit z poznatkti pii jejich sledovani v delSim

Casovém obdobi. Diky tomu muZeme dodavatele lépe trfidit. Kazdy dodavatel se

v urcitych vécech odliSuje, proto je vhodné si tyto dodavatele rozdelit do skupin dle

nakupni strategie:

Dodavatele, ktefi neustale zlepsuji kvalitu svych vyrobkd nazyvame ,,novatori*.
Jedna se o idealni dodavatele pro podnik, jelikoz jak jiz bylo feceno, zvySuji jakost
svych vyslednych produktd, maji své vlastni vyvojové a vyzkumné oddé€leni
a nabizeji podniku mnoho forem spoluprace. Novatori v zasadé nabizeji omezené
portfolio produkti, ale na druhou stranu se vice zaméfuji na prani zakaznika.

Dalsi skupinou tvofi tzv. ,,experti®. Vyrobky a sluzby dodavaji na vysoké arovni,
jelikoz se jedna o vrcholové dodavatele ve svém oboru a maji vysoké postaveni

na daném trhu. Oproti novatorim se ale nesoustiedi na svou vyvojovou zakladnu
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a odbératelim poskytuji sva feSeni — tzn. ze spolupracuji jen za situace, kdy
odbératel pfijme jejich navrhy.

e Dodavatelé, ktefi se specializuji predev§im na oblast vyroby zakladnich produkta
a sluzeb se oznacuji za ,konzervativce*. Nabizi vétSinou pouze standartni
sortiment, ktery je jiz z dlouhodobého hlediska osvéd¢eny. O piipadné inovace
nemaji velky zajem a o uzsi spolupraci s konecnym zékaznikem také moc nestoji.

e ,Napodobitelé* tvoii velkou zakladnu dodavatelti. Vyrobky, které dodavaji ve
velké mife vyrabé&ji na zaklade licenci, které jim udélili pavodni vyrobci. Diky
tomu nemaji sva vlastni vyvojova centra a skrze to nelze u téchto dodavatelt
ocekavat, ze odbérateli vyhovi u specifickych prani (napf. na zménu pozadavki).

e Mnoho firem, piedevsim téch obchodnich, poskytuje Sirokou skalu vyrobku, tak
1 sluzeb, a proto jsou oznacCovani jako tzv. ,,univerzalisté*. Tito dodavatelé¢ maji
velkou roli v dodavatelském fetézci predevS§im u rezijnich polozek. Sortiment,
ktery nabizeji je mnohdy roztfistény, a proto u nich nelze ocekavat vétsi
spolupraci (napf. neposkytuji poradenské sluzby). Diky jejich S§iroké skale
nabizenych produkti mohou tito dodavatelé snizit naklady spolecnosti, a to
u polozek skupiny C (ABC analyza).

e Predposledni skupinu tvoii ,,spasitelé“. Spasiteli se rozumi dodavatelé, které
podnik vyuziva v pfipadu nouze (naptf. kdy staly dodavatel nedoda material
pottebny pro vyrobu). Jedna se o dodavatele, ktefi maji velké skladové zasoby
Sirokého sortimentu, proto jsou schopni velmi rychle reagovat na prani zékaznika
(odbératele). Jelikoz nebyli vybrani jako hlavni dodavatelé a nedodéavaji stabilné,
tak si vétSinou tuto sluzbu nechaji dobfe zaplatit.

e Posledni skupinou jsou tzv. ,,podbizeci*. Tito dodavatelé nabizi velmi nizké ceny
za své sluzby a zbozi, ale jedna se vétSinou o vyrobky ¢i sluzby nizsi kvality.
U téchto dodavatelt je dalezité vénovat vEtsi pozornost na vstupni kontrole
kvality a vyuzivaji se zpravidla v pfipadé€, Ze na trhu neni dostatek pozadovaného
materialu (sluzeb) k dispozici. Déle se také pouzivaji na vyrobky, u nichz kvalita

nehraje zasadni roli. [2]

Dalsi klasifikace dodavateli se tvoii na zakladé dlouhodobého sledovani kvality

dodavek a sluzeb a z pravidla je d€lime na 4 kategorie:

1. Naprosto spolehlivi dodavatelé — jejichz dodavky jsou vzdy ve shodé

s pozadovanou specifikaci a kvalitou dodavky. Tato skupina dodavateld je klicova
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pro konecného zakaznika, protoze jsou duvéryhodni a je jistota ze budouci
dodavky budou odpovidat pozadavkim. U této skupiny dodavatelr, ktefi
podporuji i budouci rust spolecnosti by mél byt planovan narast dodavek.

2. Prumérni dodavatelé — z pravidla nejpocetnéjsi skupina dodavateli. Jejich
dodavky spliiuji vétSinou pozadavky zakaznika, ale vykazuji obCasné vykyvy
v kvalit¢ dodavky materialu nebo vyrobku. Zde je nutna trvala a disledna
kontrola, a to jak kvalitativni, tak kvantitativni. U téchto dodavatelii je nutné
vyvijet tlak na zlepSeni jejich sluzeb, a to na zaklade zpétné vazby zakaznika.

3. Rizikovi dodavatelé — velmi casto se objevuji odchylky od pozadované
specifikace. V piipadé ze je tento stav dlouhodoby a dodavatel nevykazuje
znamky zlepSeni, tak musi byt vyfazen z dodavatelského fetézce.

4. Nespolehlivi dodavatelé — maji nizkou uroven kvality a sluzeb, a proto nejsou
pro dodavky odbérateli vhodni. Tato skupina byva v podnicich z pravidla vedena

na tzv. ,,black listu™ a nejsou na tyto dodavatele zasilany dalsi poptavky. [2]

1.5.3 Hodnoceni dodavatelu

Hodnoceni dodavatelti je velmi dilezitou Cinnosti v podniku, ktera je vyznamnym
podkladem pro vytvareni kvalitnich dodavatelsko-odbératelskych vztahi a jejich trvalého
rozvoje v ¢ase. Hodnoceni se provadi pravidelné v riznych ¢asovych intervalech podle
velikosti podniku a vyznamu dodavatele v dodavatelském fetézci. Z pravidla je
provadéno pulro¢ne ¢i rocné, a to na zakladé definovanych kritérii, které jsou vysledkem

sbéru informaci a vlastnich podnikovych kritérii.

Interni kritéria podniku jsou vytvarena nejen pracovniky ndkupu, ale i pracovniky
ostatnich spolupracujicich atvart (napf. vyroba, prodej, konstrukce, vyvoj).

Vstupni informace o dodavatelich jsou zaznamenavany na tzv. kartach dodavatelt, které
byvaji ulozeny v interni databazi podniku.

Hodnoceni dodavatelti probiha na dvou arovnich, a to jak hodnocenim piedpokladu
dodavatelskych schopnosti a také hodnocenim vysledku skutecnych realizaci dodavek.
Kvalitu hodnoceni ovliviiuje spravny vybeér kritérii:

e kvalita — produktu, sluzeb, aktivni komunikace, spoluprace pii vyvoji,
e naklady - platebni podminky, optimalni cenova urovern, transparentni

cenotvorba,
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e spolehlivost dodavatele — dodrzeni vSech podminek dodavky (mnozstvi,
flexibilita, termin dodéani apod),

e technickd uroven — moderni technologie, Gc¢ast pfi feSeni problému, vyvoje
a vyzkumu, aktivni pfistup ke zménam pozadavka,

e servis — technicka podpora, vychystani materialu, baleni a expedice,

e komunikace — komunikace v pribéhu i po samotné dodavce s dodavatelem,
aktivni komunikace a feseni piipadnych reklamaci,

e ostatni — environment (zivotni prostfedi), dodrzovani predpisu jako jsou napf.

ISO, zachazeni s nebezpecnymi odpady apod. [1] [3][13]

Vystupem hodnoceni dle stanovenych kritérii je mnozina dodavateld, ktefi se jevi jako
nejvhodnéj§i pro nadkup vybranych polozek. Tento postup se vyuziva predev§im
u klicovych polozek nakupu. Ziskané informace o dodavatelich jsou uspofadany do
tabulky, na zakladé, které se odbératel rozhoduje pro spravnou volbu dodavatele.
Rozhodovaci tabulka obsahuje zvolend kritéria a seznam jednotlivych vybranych
dodavatelti. Pro vlastni hodnoceni lze vyuzivat raznych metod, které jsou detailné

popsany v podkapitole 1.6.3. [2]

1.6 Pouzité metody pro analyzu nakupu ve spolecnosti

V ramci této diplomové prace bylo vyuzito vicero metod, které slouzi jako zaklad pro

analyzovani strategického rozhodovani v nakupu vybrané organizace.

1.6.1 ABC analyza

Typickou metodou pro kategorizaci nakupovaného materialu a jeho dulezitosti pro
podnik je tzn. metoda ABC. Vychazi z Paretova pravidla, kdy 20 % polozek tvoii 80 %
nakupniho obratu ¢i napf. u rozdéleni dodavatelt, kde 20 % dodavatelt realizuje 80 %
objemu nakupovaného zbozi a sluzeb. Cilem ABC analyzy je identifikace tii kategorii

dulezitosti, s kterymi se pracuje diferencované.
Nejdalezit€jsi skupinou je skupina A s nejvétsim podilem dodavek. V této skupiné jsou
nejdulezitéjsi polozky strategického vyznamu. Zde se zvySenou mérou sleduje a fidi stav

pojistnych zasob, kvalita vstupniho materidlu a intenzivné se pracuje s dodavateli, kteti

tyto materialy do podniku dodavaji.
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Skupinu B tvorii stfedné dilezité polozky, které tvoii zpravidla 15 % nakupovanych
polozek a 15 % nakupniho obratu. Prestoze tyto polozky nejsou strategického vyznamu,
tak u nékterych z pravidla nejvétsich polozek je stanovena pojistna zasoba a jeji sledovani

v Case.

Skupina C je tvofena z nejvét§iho poctu nakupovanych polozek, které ale nejsou svym
vyznamem pro podnik dilezité a daji se snadno na trhu nakoupit nebo nahradit. Pro tuto
skupinu zbozi (materialu) existuje velké portfolio potencionalnich dodavatelt a jejich
nakup se provadi v Case, kdy jsou pro podnik potieba. Z t€chto diivoda neni nutné tvorit
pojistné zasoby, jelikoz jsou dostupné na trhu v dostatecném mnozstvi a Case. Tyto
polozky tvoti z pravidla 65 % poctu nakupovanych polozek, ale na obratu nakupu se

podili pouze 5 %. [11]
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Obr. 1.4 ABC analyza

Zdroj: vlastni zpracovani dle [11 s. 230]
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1.6.2 Analyza SWOT

Jedna se o jednu z nejvice pouzivanych analyz vnéjSiho 1 vnitiniho prostredi podniku.
Vysledek této analyzy urcuje, do jaké miry byly soucasné strategie firmy naplnény a diky
specifikaci slabych a silnych mist se dokaze podnik vyrovnat se zménami, které nastavaji
v prostredi. Vystupy SWOT analyzy se vyuzivaji pii definovani dlouhodobych strategii

firmy, kde zakladem je vyuziti silnych stranek a pfilezitosti.

Analyza SWOT je tedy analyzou silnych a slabych stranek a je obdobna analyze situacni.
Sklada se ze dvou analyz, a to z analyzy OT (pfilezitosti a hrozby) a analyzy SW (silné,

slabé stranky), které se zapisuji do matice — tabulky.

e Silné stranky (angl. strengths) — cili na vnitfni prostfedi firmy a zaznamenavaji
se zde silné stranky, které jsou hlavnimi pfednostmi podniku. Tyto prednosti
davaji podniku predpoklady k dal§imu rustu.

e Slabé stranky (angl. weaknesses) — taktéz se zaméfuje na vnitini prostfedni
podniku. Zde se na zakladé SWOT analyzy identifikuji slabé stranky, které
v piipad€ ze jsou pro podnik dulezité je potieba co nejefektivnéjsi eliminovat ¢i
zlepsit.

e Prilezitosti (angl. opportunities) — sleduji makro 1 mikroprostiedi podniku, v této
casti (kolonce) se zaznamenavaji prilezitosti dalS§iho rozvoje s dlouhodobym
vyhledem a predpokladem vyvoje segmentu prumyslu, na ktery je podnik
zameéfen.

e Hrozby (angl. threats) — orientuji se taktéz na mikroprostfedi a makroprostiedi
spoleCnosti. Hrozby se identifikuji ve dvou urovnich, kde v prvni Grovni jsou
identifikovany hrozby spojené s pfimou konkurenci, kterd vykazuje dynamicky
rast trzeb a modernich technologii. V druhé urovni se sleduje vné&jsi prostredi
budouciho vyvoje pramyslu — jeho budouci trendy, které mohou zapficinit trvalé
snizovani poptavky a nespokojenost u zakaznika. [14]

Této analyze je tfeba Casto podrobit cely podnik ¢i oddéleni (v piipadé této diplomové
préace oddéleni nakupu). Na zakladé urceni silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb,

tymy vétSinou z vrcholového managementu podniku zkoumaji vyrobu, vyrobky, nakup,

marketing, finance a dalsi faktory ovliviiyjici chod podniku. [11]

34



1.6.3 Metody hodnoceni a vybér dodavatelu

Po uaspésné identifikaci potfebného materialu k pofizeni je nutné vytvofit mnozinu realné
moznych dodavatelti. Nastrojem pro kategorizaci dodavatelt, ktefi budou nejvhodnéjsi
pro dodavky jednotlivych skupin materialu je hodnoceni dodavatelti podle zvolenych
kritérii a jejich spravny vybér. Pro nasledny vybér je vhodné rozdélit
a usporadat poskytnuté informace od bud jiz stavajicich ¢i novych dodavateli do
rozhodovaci tabulky (viz. Tabulka 1.3), kdy ve sloupcich jsou vybrani dodavatelé (D)

a v fadcich vybrana kritéria (K) a provést tzv. rozhodovaci analyzu. [12]

Tab. 1.3 Rozhodovaci tabulka

Dodavatel
Di D: o Da
Kritérium
K, A Az Ain
K> A A Aon
Kn Ami Am Amn

Zdroj: [2, s. 64]

V piipadé, kdy je tieba ziskat rychly piehled prednosti a nevyhod danych dodavatelt 1ze
vytvorit analyzu prostého srovnani prednosti a nevyhod na zakladé zvolenych kritérii.
Jedna se ale pouze o velmi hrubé hodnoceni, které poukaze na slaba a silnd mista
vybranych dodavateld. Tyto neduhy lze odstranit napf. pomoci dalSiho jednani

s dodavatelem.

Tab. 1.4 Prosté srovnani prednosti a nevyhod

Cr e x s Dodavatelé

Zvolené kritérium D: D, Ds Ds
K1 — néklady na pofizeni 1 1 0 1
K2 — provozni naklady 1 0 0 0
K3 — lhata dodani 0 1 1 0
K4 — produktivita prace 1 0 1 1
K5 — obtiznost obsluhy 0 0 1 0
Celkovy pocet vyhod 3 2 3 2

Zdroj: upraveno dle [2]

Kvalitn€jsim podkladem pro vybér a hodnoceni dodavatelti je metoda bodovaci — tzn.

metoda bodového hodnoceni. Ta odstraiiuje prosté hodnoceni ve tvaru ,,vyhovuje ¢i
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nevyhovuje“ vytvorenim a ohodnocenim jednotlivych kritérii pomoci bodovaci stupnice,

a to naprtiklad ve tvaru kdy dodavatel na pofizeni materialu:

e nevyhovuyje -1 bod
e vyhovuje mélo — 2 body

e vyhovuje castecné — 3 body

e vyhovuje plné — 4 body. [2]

Tab. 1.5 Bodové hodnoceni

Stupnice
hodnoceni . vyhovuje | vyhovuje | vyhovuje
Kritérium nevyhovuje malo castecné pIné
Bodova stupnice 1 2 3 4

K1 — néklady na pofizeni

K2 — provozni naklady

K3 — lhata dodani

K4 — produktivita prace

K5 — obtiznost obsluhy

Zdroj: [2, s. 66]

Po prifazeni a urCeni stupnice hodnoceni na zakladé bodu (viz. Tab. 1.5) je vytvofena

hodnotici tabulka kde se dle poskytnutych informaci ohodnoti zvolena kritéria kazdého

dodavatele (viz. Tab. 1.6).

Tab. 1.6 Priklad bodového hodnoceni

L pex s Dodavatelé

Zvolené kritérium D: D, Ds Y
K1 — néklady na pofizeni 4 4 3 2
K2 — provozni naklady 4 2 2 4
K3 — lhata dodani 1 4 4 4
K4 — produktivita prace 3 2 4 2
K5 — obtiznost obsluhy 1 2 4 1
Celkovy pocet bodu 13 14 17 13

Zdroj: upraveno dle [2]

V poslednim kroku se urci poradi na zakladné bodovani a dodavatel, ktery obdrzel nejvice

bodu je pro podnik tou nejvhodnéjsi volbou.
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Tab. 1.7 Vysledek bodového hodnoceni a urceni poradi

Dodavatel D1 D: D3 D4
Podet bodu 13 14 17 13
Poradi 3.-4. 2. 1. 3.-4.

Zdroj: vlastni zpracovani

Hodnoceni dodavatelt 1ze dale zpresnit pomoci stanoveni vah hodnoticich kritérii
v ptipadé, ze rozhodovatel nepovazuje vSechny kritéria za stejné vyznamné. [2]
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2 Hodnoceni soucasné twrovné a metodiky rozhodovani

o nakupu ve firmgé, identifikace slabych a silnych stranek

Tato kapitola popisuje vyvoj vybrané spolecnosti od jejiho vzniku az do soucasnosti
vCetné organizacni struktury a produktového portfolia. Nasledné je identifikovana
soucasna uroven rozhodovani nakupnich Cinnosti od vzniku pozadavkl az po samotny
nakup dle jednotlivych kategorii nakupovaného sortimentu. Dulezitost jednotlivych
nakupovanych polozek je vysledkem ABC analyzy na jejimz zaklad€ je material rozdélen
do 3 skupin. V posledni casti je provedena analyza silnych a slabych stranek
a dale je také popsano soucasné hodnoceni dodavatelt. Potfebné zdroje informaci a data

byly poskytnuty odpovédnymi pracovniky vybrané spolecnosti.

2.1 Predstaveni spolecnosti ELEKTRO — LUMEN s.r.o.

Obr. 2.1 Sidlo spolecnosti

Zdroj: [15]
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2.1.1 Historie spolecnosti

Spolecnost ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. piisobi na trhu s osvétlenim od roku 1993. V této
dobé byl vznik spolecnosti zapfi¢inén a motivovan predevsim velkou poptavkou po
modernich svitidlech a malou konkurenci tuzemskych vyrobct osvétleni. Diky témto
faktorim v 90. letech byla spoleCnost motivovana pro neustalé rozsifovani svého
vyrobkového portfolia a diky tomu zaznamenala rychly rast na trhu. Specifikem trhu
tohoto obdobi byla neobvykle velka (s ohledem na velikost CR) velkoobchodni sit
s elektromateridlem. V kazdém okresnim meésté se nachazely minimalné 2-3 pobocky
velkoobchodu. Prodej svitidel se diky tomu kumuloval takika vyhradné do velkoobchodd.
V roce 1997 hledal spolecnost ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. dodavatele komponentd pro
roz§ifeni vyrobkového portfolia a zapocal spolupraci s vyznamnym Spanélskym

vyrobcem exteriérovych svitidel spolecnosti INDAL.

Tato spoluprace zménila strategické zaméreni obchodu této spole¢nosti. V roce 2000
vstoupila spolecnost INDAL kapitalové (podil ve vysi 25 %) do ELEKTRO-LUMEN,
s. 1. 0. a do poloviny roku 2004 se ptimo podilela na fizeni spolecnosti. V prubéhu tohoto
obdobi zvitézila spolecnost v mezinarodnim tendru a ziskala vyznamnou zakazku na
dodavku svitidel pro osvétleni estonského hlavniho mésta Tallin. Nasledné v roce 2004
spoleCnost zvitézila v mezinarodnim tendru na hlavniho dodavatele rekonstrukce
vefejného osvétleni v ruské Kazani, kde do roku 2006 instalovala 34 tisic svételnych
bodl, vCetné novych tras elektrického vedeni a sloupti. Hodnota kontraktu ¢inila 14 mil.

EUR.

ZkuSenosti ziskané v obdobi let 2000-2006 vedly k zasadni restrukturalizaci spoleCnosti
z pohledu obchodu, doslo k omezeni spoluprace s velkoobchody a zapocalo vyhledavani
pfimych kontakti na investory, projektanty a realizacni firmy v tuzemsku
1 zahranici a tvorbu zakaznickych feSeni svételnych soustav. Spole¢nost provadi od roku
2010 energetické audity, které jsou zaméfeny na efektivitu svételnych soustav
interiérovych

1 exteriérovych realizaci a tuto specializovanou sluzbu nazvala a zaregistrovala jako

SVETELNY AUDIT®.

Vlastnim vyvojem a vyzkumem se podnik zabyva od zalozeni spoleCnosti (tj. od roku
1993), intenzivné&ji pak od roku 2008, kdy spolecnost vyvinula nékolik typt a fad svitidel

primarné ve své vlastni rezii s asteCnym vyuzitim kooperace s externimi dodavateli,
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ktefi zabezpeCovali predevsim testovani a ovefovani prototypu svitidel ¢i navrhy

designovych studii produkta.

2.1.2 Profil spole¢nosti

ELEKTRO — LUMEN, s.r.o0. se fadi mezi pét nejvyznamngjich spolegnosti v CR na trhu
s osvétlovaci technikou a jedna se o ryze Ceskou vyrobni spolecnost. Spolecnost je
drzitelem riznych certifikath jakosti ISO a podle téchto pravidel probihaji jednotlivé
procesy uvniti spolecnosti. Hlavni doménou spolecnosti je predevsim svételna technika

pro venkovni osvétleni mést a obci.

Svou velikosti se podnik fadi do skupiny malych az stfednich podniki a zaméstnava
zhruba 50 zaméstnancl, u kterych dba na jejich pravidelné zvySovani kvalifikace
prostiednictvim absolvovani odbornych kurzi ¢i zapojovani téchto zameéstnanci do
raznych odbornych projektd. Podnik disponuje svym vlastnim arealem s budovami
vyroby, skladd a administrativy. Soucasti tohoto arealu je také vyzkumné-vyvojové
stfedisko. Jedinym majitelem a zakladatelem je pan Ing. Zdenek Kral, ktery je taktéz

1 jednatelem spolecnosti.

Tab. 2.1 1 Profil spolecnosti

Nazev spolecnosti ELEKTRO - LUMEN; s.r.0.
Sidlo spolecnosti Hranicka 505, Drahotuse, 753 61 Hranice
1ICO 47976446
Pravni forma spole¢nost s ru¢enim omezenym
Zakladni kapital 15 659 000 K¢

Zdroj: [16]

Spolecnost poskytuje svym zakaznikim individualni pfistup a rizné navrhy inovativnich
reSeni tak, aby svételné soustavy, pro které jsou navrzeny spliovaly podminky zvySovani
vykonu, zivotnosti, svételné pohody, jednoduchosti instalace svitidel a moderniho
designu v souladu s kone¢nym ptranim a pozadavkem konecného zakaznika. Spolecnost
neustale zefektiviiuje proces vyvoje a vyroby svitidel, a to pfedevsim s cilem upeviiovat
a dale rozSifovat svou pozici na trhu svételné techniky. Nyni se podnik zaméfuje
predevsim na LED osvétleni, jelikoz od roku 2012 se trh s touto technologii masivné
rozrostl a je o tuto technologii ¢im dal vétsi zajem mezi zakazniky. To je zapfi€inéno
usilim o snizovani energetické narocnosti vyrobku. ELEKTRO — LUMEN, s.r.0. se nyni

fadi k pfednim vyrobctim osvétleni s aplikaci LED technologii v ramci ¢eského trhu.
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Vlastni vyvoj je orientovan na vyuzivani nejnové€jSich poznatkd v oblasti svételné
techniky, coz predstavuje z hlediska projektu tu ¢ast trhu, na kterou se predpokladany

projekt priméarné orientuje.

2.1.3 Produktové portfolio

Svitidla jsou predev§im vyrabéna z hlinikovych profild, hlinikovych odlitkt
a plechovych vyliskt. Ke zpracovani téchto materiald je spoleénost ELEKTRO-LUMEN,
s. 1. 0. technologicky vybavena modernimi CNC stroji a zafizenimi. Svitidla se skladaji
ze dvou Casti, a to zelektronické Casti, ktera je stézejni soucasti svitidla
a ¢asti mechanické — konstrukce svitidla. VSechna svitidla jsou certifikovana a spliiuji
naro¢né parametry, které se tykaji bezpecnosti stejné tak i narokti na Gsporu energie

a vykonu, ¢imz se zajiStuje rychla navratnost investice u koncového zakaznika.
Mechanicka ¢ast svitidla je podle typu svitidla tvorena z:

e tlakovych odlitkd,
e plastovych vyliskd,
e plechovych vyliski.

Elektronicka ¢ast svitidla se sklada z:

e driveru —napaji LED soustavu desek,

e LED panelu — zdroj svétla.

Stavajici produktové portfolio spolecnosti ELEKTRO-LUMEN, s.r.0. zahrnuje 63

polozek sortimentu, které tvoti nasledujici typové fady svitidel:

e architektonicka svitidla,
e interiérova svitidla,

® nouzova svitidla,

e pramyslova svitidla,

e regulacni systémy,

e specialni svitidla,

e osvétleni sportovist,

e venkovni svitidla (viz obr. 2.3).

41



Obr. 2.2 Svitidlo MARUT

Zdroj: [17]
. v,
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Obr. 2.3 Organizac¢ni struktura spole¢nosti ELEKTRO-LUMEN,; s.r.0.

Zdroj: vlastni zpracovani
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Obr. 2.2 ptedstavuje organizacni strukturu vybrané spolecnosti. V hierarchii firmy je
nejvySe jednatel spoleCnosti, ktery je i majitelem a pfimo fidi vedouci jednotlivych
utvard. Soucasti podniku je také stanice STK, ktera ale neni predmétem této diplomové

prace.

Odpovédnost za nakup materidlu a sluzeb ma na starost vyrobni usek, ktery tidi vedouci
vyrobniho tuseku. Samostatné oddéleni nakupu neni ve spolecnosti ELEKTRO -
LUMEN, s.r.o. zavedeno, vedeni firmy povazuje tento model pro fizeni jednotlivych

procesu za dostacujici.

2.2 Nakup ve spolecnosti ELEKTRO-LUMEN, s.r.o.

Spole¢nost ELEKTRO-LUMEN, s.r.0. je vyrobni podnik zakazkového typu, kde neni
utvar nakupu — jako samostatné oddéleni a potebné zdroje zajistuje vedouci vyrobniho
useku, ktery ve spolupraci sjinymi utvary pofizuje potiebné materidly pro vyrobu.
Pozadavky na nakup pro zakazkovou vyrobu jiz zavedenych produktd zajistuje piimo

vyroba.

2.2.1 Vznik pozadavku na zajiSténi potfebnych zdroju
Nakup ve spole¢nosti se provadi nékolika riznymi zpisoby, a to zejména na nakup pro:

e opakovanou vyrobu (pravidelné se opakujici produkce),

e aktualni pozadavky zakaznikd,

e dlouhodobé zajisténi materialu,

e nakup rezijniho materialu,

e nakup technologii a investic.
Nakup pro opakovanou vyrobu
Podkladem pro pozadavek na nakup materialu je predikce zakazek z predchazejiciho
obdobi. Dale se prihlizi k dodacim lhitam pro jednotlivé materialy, Cerpa se také
z podkladu potencionalnich zakazek na budouci obdobi, a to zpravidla na pil roku. Na

zakladé vyse uvedenych podkladt aktualnich skladovych zasob a jiz vystavenych

objednavek se vystavuji poptavky vybranym a schvalenym dodavatelim.
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Aktualni pozadavky zakazniku

Za této situace pozadavek na nakup vychazi z aktualniho obchodniho planu, kde jsou v IS

Helios RED zaznamenany aktualni zakazky, pro které je nutné zajistit material.
Dlouhodobé zajisténi materialu

Zde se jedna predevsim o materialy, kde jsou vysoké pozadavky na minimalni dodavané
mnozstvi nebo se jedna o materidly ze vzdalenych destinaci, kde dodavky materialu trvaji
nékolik mésict. Popis postupu pro zajisténi tohoto typu materialu je uvedeny v kapitole

2321,
Nakup rezijniho materialu

Jedna se predevsim o spotiebni material, jako jsou pracovni odévy, technické plyny,
nakup elektfiny. Nakup téchto materialu se provadi na zakladé financniho planu

spoleCnosti a zajistuje se zpravidla u zavedenych tuzemskych dodavatelt.
Nakup technologii a investic

U této formy nakupu se generuji podklady z dlouhodobého planu a cili spolecnosti na
zakladé pozadavka rozsifeni vyroby nebo modernizaci technologickych zafizeni. Jedna
se o dlouhodoby proces, ktery se méni v Case dle konkuren¢niho prostiedi, pozice

spoleCnosti na trhu a také naptiklad dle zmén v legislativé.

2.2.2 Popis nakupniho procesu

Nakupni proces je zah4jen pozadavkem na zajisténi materialu a sluzeb pro néktery z vyse
uvedenych zptusobu. Tento pozadavek vlozi vedouci vyrobniho atvaru do IS Helios RED,
ktery na zakladé evidence skladovych zasob, vystavenych objednavek

a rozpracovanosti vyroby vygeneruje skutecnou aktualni pottebu pro zajisténi.

Potrebny chybéjici material nasledné popta vedouci vyrobniho utvaru u schvalenych
dodavateli. V poptavce je detailné popsana technicka specifikace pozadovaného
materialu, mnozstvi, pozadovany zpasob dodani, splatnost, zpasob platby
a u slozitésich materiald ¢i celkd je v piiloze vykresova dokumentace s uvedenim

parametrd, toleranci, jakosti apod.

Dalsim krokem je vyhodnoceni nabidek od dodavatelli, kde se zpravidla pfihlizi, zda
vybrani dodavatelé splnili vSechny parametry poptavky. Dale se vyhodnocuje cenova
uroven a doba splatnosti. Za vyhodnoceni nabidek dodavatelt je odpovédny vedouci
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vyrobniho Gtvaru, ktery nabidky obdrzi z pravidla emailem. VVU vybere nejlepsi

dodavatele pro pfislu§né materialy a nabidku zasle na obchodni utvar.

Obchodni utvar odpovida za nabidku zédkaznikovi, ktera se provadi na zaklade kalkulace
vyrobku z nabidek vybranych dodavatelt. Nabidku zasila projektovy manazer, ktery je

zodpoveédny za vyrobu pozadovanych svitidel.

V ptipadé akceptovani nabidky je zakaznikem zaslana objednavka na pozadovana svitidla
pomoci emailu. Akceptovanou objednavku potvrdi piislusny projektovy manazer
a nasledné zasle zakaznikovi kupni smlouvu, ktera je odbératelem potvrzena a opét

zaslana zpét do spole¢nosti ELEKTRO — LUMEN, s.r.0.

Odpovédna osoba obchodniho utvaru, tj. projektovy manazer vlozi informace do IS
Helios RED a nasledné vznika tzv. privodka na vyrobni piikaz — interni oznaceni vstupt
pro zahajeni vyroby. Privodka obsahuje detailni rozpad vsech materialt

a komponentt potiebnych pro zajisténi vyroby a nasledné montaze predmétného svitidla.

Nasledujicim krokem procesu nakupu je vystaveni objednavek / KS vybranym
dodavateltim, za které je zodpovédny VVU. Objednavka musi obsahovat nasledujici
udaje:

® nazev a adresu subdodavatele,

e presnou specifikaci pozadovaného zbozi

e pozadovana cena,

e platebni podminky,

e pozadované mnozstvi (véetné mérné jednotky),

e termin dodani,

e datum vystaveni,

e zpusob dopravy,

e dalsi dopliikové udaje — napf. certifikat jakosti, zptisob baleni, prohlaseni

o shodé apod,

e jméno a podpis odpovédné osoby za nakup.

Objednavka nebo KS potvrzena dodavatelem je zaslana zpét do spolecnostt ELEKTRO

— LUMEN, s.r.0. z pravidla opét pomoci emailu.

Na zékladé potvrzenych objednavek dodavatelé dodaji pozadovany material do
spoleCnosti, a to v piipadé parity CPT. Ke kazdé dodavce jsou prilozeny doklady, a to
predev§im dodaci list a faktura. Dale také mohou byt ptilohou dopliiyjici tidaje jako napft.
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balici list, certifikat jakosti apod. VySe uvedené doklady jsou piredany ekonomickému

useku, ktery je nasledné vlozi do IS.

Posledni fazi nadkupniho procesu ve spole¢nosti ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. je feSeni
ptipadnych neshod, které vychazeji ze vstupni kontroly. Paklize je dodavany material
neshodny s pozadovanou specifikaci, tak je nasledné s dodavatelem feSena reklamace,

a to z pravidla vyménou vadného materialu za novy. Tim nakupni proces konci.

2.2.3 ABC analyza nakupovanych polozek

Na zakladé ABC analyzy nakupovanych polozek bylo hodnoceno celkem 296 polozek,
které byly potizeny v roce 2020. Jedna se o vSechny nakupované polozky u obou hlavnich

slozek nakupovaného materialu — tj. mechanické a elektronické Casti pro vyrobu svitidel.

Celkové naklady na nakup materidlu za rok 2020 Cinily celkem 37 773 142 K.
Hodnocené polozky nakupovaného materialu byly rozdéleny na zakladé ptilohy B

a nasledné byly tyto polozky rozde€leny do tii zakladnich skupin.

ABC analyza nakupovanych polozek

61

189

= Skupina A = Skupina B = Skupina C

Graf 2.1 ABC analyza nakupovanych polozek

Zdroj: vlastni zpracovani
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Skupina A — zde jsou nejdualezitéjsi polozky nakupovaného materialu strategického
vyznamu, kde 61 nakupovanych polozek tvoii 20,5 % z celkového poctu 296 polozek.

Soucasné se tyto polozky podili na 79,6 % z celkovych naklada na nakup materialu.

V této skupiné jsou obsazeny nakupované materialy pro hlavni cast vyroby, kterou tvori

nejCasteji vyrabéné typy svitidel. Jedna se predev§im u:

e elektronickych casti: LED panela a jejich zdroju (driver) — které dodava velmi
uzka skupina dodavateld,

e mechanickych ¢asti: télesa svitidel (tlakové odlitky) — ktera jsou témét vyhradné
dodavana od Cinskych dodavatelt, dale byly nakupovany plechy jak ocelové, tak
i hlinikové — ty jsou dodavany predevsim lokalnimi velkoobchody s hutnim

materialem.

Skupina B — zahrnuje stfedné dilezité polozky nakupovaného materialu, kde 46
nakupovanych polozek tvoii 15,5 % z celkového poctu 296 polozek a podili se na 15,4 %

vynalozeného kapitalu k pofizeni materialu.

Tato skupina nakupovanych materiald obsahuje ¢aste¢né shodné polozky jako jsou ve
skupiné A, ale jsou nakupovany v mensich mnozstvich — napfiklad také nerezové plechy,

sklo, AL profily a rizné typy vodica.

Skupina C — tvoii nejvétsi pocet nakupovanych polozek —tj. 189 coz tvoti 64 % ze vSech
nakupovanych polozek (296). Zaroven se podili pouze na 5 % z celkovych nakladi na

nakupovany material.

Svym vyznamem jsou pro spoleCnost nejméne dulezité a daji se snadno nahradit Ci
nakoupit. Jednd se predev§im o materidly: spojovaci material (Srouby, matice,

svorkovnice, nyty apod.), konektory, vodice, kabely a dalsi.

Vystup této ABC analyzy nakupovanych polozek spolecnostt ELEKTRO-LUMEN, s.r.0.
ukazal ze Paretovo pravidlo bylo dodrzeno a rozlozeni nakupovanych polozek odpovida
tomuto dulezitému parametru hodnoceni. Nejdualezitéjsi skupinu (skupina A) tvoii 61
nakupovanych polozek, které tvori téméf 80 % nakupniho obratu spolecnosti. Témto
polozkam je tfeba vénovat zvySenou pozornost pii vyberovych fizenich k vybéru
dodavateltl a je nutné provadét pravidelné€ tuto analyzu, aby tyto data stale aktualni
— stale se pracovalo s aktualn€ nejdilezit€jSimi materialy (ty se mohou ménit v Case podle

skladby vyroby).
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2.3 Dodavatelé dle kategorizace nakupovaného materialu

Vytvateni nového produktu mé na starost technické oddéleni — TVU. Konstruktér vezme
design vyrobku (externi designér) a nasledn€ jej modeluje dle pozadovanych parametra,
aby se do této formy vesly vSechny elektronické a mechanické ¢asti. Po prvotnim navrhu
se na 3D tiskarné vyrobi prototyp, na kterém se ovefuje predbézna funkcnost svitidla
a nasledné jsou navrzeny materialy, ze kterych bude kone¢ny vyrobek vyroben. Pfi této
prilezitosti se pracuje s unifikaci, tj. fesi se nasledna vyuzitelnost soucasti, které mohou
byt pouzity napfic jinymi svitidly.

svitidla, to znamena ze jiz pti vyvoji se pro n¢€ vytvari konstrukcni navrhy a poté se s nimi

projednava technicka specifikace, zdali je mozné pozadovany dil technologicky vyrobit.

Dodéavky materiadlu pro vyrobu svitidel jsou rozdéleny na dvé hlavni skupiny, a to na
nakup materialu pro elektronickou €ast svitidla a nakup materiadlu pro mechanickou cast

svitidla.

2.3.1 Nakup elektronickych ¢asti — kritéria a dodavatelé

Elektronické Casti zasadnim zpusobem ovliviiuji vykon a Cinnost svitidla. Jedna se
o zakladni a stézejni Cast svitidla. Nakup elektronickych Casti je rozdé€len na dvé hlavni

sortimentni skupiny:

e nakup stézejnich casti svitidla — driver, LED panel,
e nakup ostatnich elektronickych komponenti — odpory, vodice, prepétové ochrany

apod.

Vyroba a vyvoj elektronickych ¢asti pro svitidla je velmi naro¢na a nakladna. Vyzaduje
také plnéni evropskych certifikaci a norem bezpecnosti, coz mé za nasledek, ze tyto
komponenty se oproti nakupovanym materialim mechanickych casti nakupuji pouze
z evropského trhu. Z téchto divodd v Evropé existuje pouze nékolik dominantnich
vyrobcu, ktefi spliiuji nize uvedena kritéria pro nakup elektronickych ¢asti. Spolecnost
ELEKTRO-LUMEN, s.r.0. spolupracuje se dvéma z téchto tii vyrobcu, pficemz odebira
vétsinu materialu pouze od jednoho (Dodavatel 1) a druhého dodavatele si udrzuje jako
alternativniho dodavatele téchto materiald v ptipadé vypadku dodavek hlavniho

dodavatele. S hlavnim dodavatelem elektronickych casti ma spole¢nost ELEKTRO-
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LUMEN, s.r.o0. dlouhodobé aktivity na vyvoji a unifikaci téchto ¢asti svitidel. Unifikaci
se rozumi moznost vyuziti té€chto elektronickych Casti i pro vyrobu jinych typt svitidel,
coz nesporné zvysuje efektivitu vyroby 1 zjednodusuje ndkupni 1 vyrobni proces. Jsou
také softwarové propojeni, coz vyrazné zvysSuje uroven spoluprace. To znamena Zze
odpovédna osoba nakupu ma pfistup ke skladovym zasobam a planu vyroby v Case

u tohoto dodavatele.
Kritéria pro vybér dodavatela elektronickych casti jsou nasledovna:

1. technologicka vyspélost produktu,
2. cena,

3. dodaci podminky,

4

reklamace.

Technologicka vyspélost produktu

Pti vybéru dodavatelt na elektronické ¢asti je kladen diraz predevsim na technologickou
vyspélost produktu, kde jsou dle typt svitidel definovany pozadavky. Jedna se predevsim
o funk¢ni a vykonové zalezitosti které jsou nejdulezitéjSim kritériem pro vybeér
dodavatelt.

Na zakladé vyspecifikovanych pozadavkii je provadén vybér dodavateli dle
poskytnutych nabidek. Dulezitym kritériem pii vybéru dodavatele ¢i dodavatelt téchto
Casti je jejich porovnani vyspélosti a funkcionality nabizenych produktd. To znamena
zivotnost svitidla (napt. zivotnost LED svitidla 100 000 hodin bez pferuseni),
technologicka vyspélost mikroCipti ¢i optické a vykonové parametry svitidla tzn.
napfiiklad energeticka narocnost svitidel, ktera vyrazn€ ovliviiuje efektivnost svitidel, dale

smetrovani svétla tak aby svétlo pokryvalo rovnomérné pozadovany prostor, oslnéni apod.
Cena

Prestoze se nejedna o prvoradé kritérium, tak z divodu aktualniho skokového riistu cen,
nedostatku materialu obecné a také v dusledku velkého naristu prepravnich nakladi ma

cena vyrazné vyssi dalezitost pii vybéru dodavatele.
Dodaci podminky

Mezi nejdualezit€jsi dodaci podminky se fadi schopnost plnéni dodavek v Case, rychlost
reakce na poptavany material a schopnost drzet pozadovany material na skladech

dodavatele — drzeni pojistné zasoby materialu, coz umoziuje rychlou reakci na dodavky
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poptavaného zbozi do spolecnosti. Nedilnou soucasti je také zpusob baleni a dodani dle

pozadovanych certifikaci.
Reklamace

Jelikoz se elektronické Casti svitidel skladaji z mnoha komponentt, které jsou specialné
tfidény do samostatnych skupin, tak se mize stat, ze néktery dodavany dil (napf. odpor)
nebude mit pozadované parametry. Tento divod vyrazné ovlivni vykonové parametry
vyrabéného svitidla. Aby nedoSlo k vypadkim vyroby a plynulosti dodavek vuci
zakaznikiim, musi byt reakce dodavatele na tyto reklamace velmi rychla a sofistikovana
— tzn. vadny material musi dodavatel ihned nahradit novymi bezchybnymi dodavkami
a zaroven musi provést reklamacni fizeni pfi kterém identifikuje zptisobenou zavadu

a musi sjednat rychlou napravu tak, aby 1 budouci dodavky nevykazovaly tyto zavady.

2.3.2 Nakup mechanickych €asti — kritéria a dodavatelé

Neméné dilezitou casti svitidla jsou mechanické Casti, které jsou nezbytné pro
kompletaci a bezchybnou funkénost kazdého vyrobku. Rozmanitost nakupu téchto
polozek je vyrazné S§ir§i nez u nakupu elektronickych cCasti. Je zde mnohem vice
komponent a stim souvisejici 1 vyS$Si poCet dodavateld. I u nakupu nékterych
mechanickych Casti existuji stejné jako u nakupu elektronickych ¢asti vyrobeci, ktefi maji

dominantni podil na tomto segmentu trhu.

Nakup mechanickych ¢asti je z divodu jejich specifik pofizovan tfemi riznymi zpusoby.
Pro kazdou skupinu nakupovaného materialu se pouzivaji jina kritéria pro nakup, a to tak
aby vyhovovala funkénosti a vyuziti pro vyrobu svitidel. Nejdalezit€jsim komponentem

mechanickych ¢asti jsou z pravidla odlitky. Mechanické Casti svitidla se tudiz déli na:

e nakup odlitkti — hlinikové ¢i plastové odlitky,

e nakup hutniho materialu — hlinikové plechy, plechy tenké za studena valcované,
nerezové plechy a hlinikové profily,

e nakup mechanickych doplikovych c¢asti svitidla — sklo, spojovaci material,

lepidla, té€snici materialy (napf. pryze) apod.

2.3.2.1 Nakup tlakovych odlitki

Na zakladé komunikace a vybérovych fizeni s dodavateli tlakovych odlitki doslo
k zavéru, Ze na tuzemském trhu i evropském nejsou vhodni vyrobci téchto komponentu,
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kteti by dokazali pro firmu o velikosti ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. — tj. maly az stfedni
podnik dodéavat tlakové odlitky v sériich a pozadovanych mnozstvich. VétSina
poptavanych vyrobct se soustiedi na sériovou vyrobu a diky tomu nejsou dostatecné
flexibilni, aby dokazali plynule dodavat a plnit pozadavky vyroby spolecnosti. Neméné

dulezitym faktorem je také vyssi nabizena cena.

Vyse popsané pozadavky spliiuji predeviim dodavatelé z Ciny, ktefi dokazou vyrabét
a dodavat i mensi série tlakovych odlitkti v pfijatelné cenové trovni. S témito Cinskymi
vyrobcei byly v predeslych letech na zakladé konstrukénich navrhii vyvinuty formy pro
vyrobu tlakovych odlitki. Diky tomu je dnes pro ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. mnohem
jednodussi pofizovat tyto odlitky u téchto dodavateld, jelikoz vlastni jedine¢né formy pro

vyrobu tlakovych odlitki.

Jistou nevyhodou pro dodavky tlakovych odlitki od ¢inskych dodavatelt je doba dodani.
Po zaslani objednavky vedoucim vyrobniho oddéleni trva vyroba téchto odlitki
z pravidla 30 dnd. Naslednym krokem je ziskani lodni dopravy pro piepravu kontejneru,
do kterého se nakupované odlitky ukladaji. Jelikoz je s ¢inskym dodavatelem dohodnuta
parita EXW, tak dopravce, ktery uskute¢ni dodavku je vybran odpovédnym pracovnikem
ve spolecnosti ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. Doba potifebna pro ziskani této dopravy je 15
dni. Lodni doprava nakupovaného materialu v kontejnerech z piistavu Ningbo v Cin& do
slovinského pristavu Koper trva piiblizné 30 dnt. Dalsi fazi dopravy je vylodéni
kontejneru ve Slovinsku a nasledna nakladka na kamion ¢i vlakovou soupravu. Kazdy
kontejner musi pii vstupu na tzemi EU projit celnim fizenim. VeSkeré formality s tim
spojeng, a to véetné JCD vyfizuje vybrany smluvni dopravce. Doba dodani do spole¢nosti
ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. ze vySe zminéného pfistavu Koper trva z pravidla jeden
tyden.

Dle vyjadfeni jednatele spolecnosti ELEKTRO-LUMEN, sr.o. se ceny lodni
kontejnerové dopravy v poslednich dvou letech zvysily z 3 000 dolarti na soucasnych
17 000 dolara za velky kontejner. I pfes tyto zjevné nevyhody se nakup tlakovych odlitkt
od Cinskych dodavatelli (vyrobcu) stale spolecnosti vyplati a podminky dodavek jsou
lepsi nez u jinych dodavateld. Na zakladé vyse uvedeného — tj. doba dodani z Ciny je
nutné nakup téchto polozek predikovat na zakladé spotieby z predeslych let, aktualnich

objednavek a budouciho planu vyroby.
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Kritéria pro vybér dodavatelu tlakovych odlitka

Pro tuto skupinu nakupovaného materidlu jsou na dodavatele kladeny predevs§im

nasledujici pozadavky:

1. Technologicka uroven
Vyroba forem

Cena

Kvalita

Sériovost

Flexibilita dodavatele

Doprava

A A A I

Urovefi obchodnich vztahti
Technologicka uroven

Odpovédny pracovnik nakupu ve spolecnosti ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. (tj. vedouci
vyroby) musi pii vybéru toho spravného dodavatele pro dodavky tlakovych odlitki vybrat

takového dodavatele, ktery spliiuje narocné technologické pozadavky pro vyrobu téchto
odlitka.

Vyroba forem

Dal§im kritériem pfi vybéru dodavatele je schopnost vyrobce zajistit ve vlastni rezii
vyrobu forem na tlakové odlitky, které jsou rozdilné pro kazdy typ svitidla. Vybrany
dodavatel dale musi také reagovat na pfipadné zmény a Upravy stavajicich forem pro
tlakové odlitky ¢i spolupracovat na vyvoji nového vyrobku (odlitku). Z vyse popsaného
vyplyva, ze vhodny dodavatel neni pouze vyrobcem tlakovych forem, ale také musi

disponovat odpovidajicimi znalostmi na vyvojovém a konstrukénim oddéleni.
Cena

Cenova uroven je velmi dulezitym kritériem pii vybéru vhodného dodavatele, ale na
prvnim misté pii vyhodnoceni vybérového fizeni dodavatele je vySe popsana
technologicka schopnost. V soucasné dobé rostoucich cen surovin, hutniho materialu
obecné a také prepravnich nakladi musi vedouci vyroby (tj. odpovédny pracovnik
nakupu) vénovat zvySenou pozornost cenové urovni nakupovanych polozek. V minulych
obdobich, kdy ceny vykazovaly dlouhodobé&jsi stabilitu byl faktor ceny méné dulezity pfi

vybéru dodavatelt.
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Kvalita

Jelikoz je dodavany produkt vyroben mnohdy z tenkych materialt jako jsou hlinik, tenké
ocelové plechy ¢i plasty, tak musi odpovédny pracovnik, ktery ma na starost nakup zajistit
spolecné s dodavatelem bezchybnost dodavky. Bezchybnosti dodavky se rozumi nejen
samotna manipulace béhem vyroby, nakladky, transportu a vykladky, ale také pouziti
kvalitnich materialt pro vyrobu, které spliuji piisné normy (DIN, ISO apod). Kvalita
dodavky se kontroluje pfi vstupni kontrole, kde se posuzuje, zdali dodavka spliiuje

vSechny pozadavky piislusné objednavky.
Sériovost

Pro vybér dodavatele je dal§im kritériem schopnost vyrabét a dodavat odlitky
1 vmenSich sériich. Spole¢nost ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. je malym az stfednim
vyrobnim podnikem, ktery nevyrabi v masovém meéfitku opakovanou sériovou vyrobu,
ale je firmou zaméfujici se na prani zakaznika — tj. zakazkova vyroba. Z téchto davodua
musi odpovédny pracovnik pfi nakupu vyloucit dodavatele, ktery sice muze spliiovat
vSechny vySe popsané technologie pro vyrobu tlakovych odlitkd, ale neni dostatecné
flexibilni 1 pro dodavky v mensich sériich. Jedna se o vyrobni série od 200 kust az po

2 000 kusu.
Flexibilita dodavatele

Dalsim dalezitym kritériem, které musi vedouci vyroby zohlediovat pii vybéru
dodavatele je rychlost reakce na nové objednavky. I kdyz se z pravidla tlakové odlitky
objednavaji dle odbért z predeslych let, aktualni vyroby a predikce budoucich zakazek,
tak muZze nastat situace neoCekavané objednavky zakaznika. V této situaci musi
odpovédny pracovnik rychle reagovat dle aktudlniho stavu zasob a pfipadny chybégjici
material rychle zajistit. Z toho vyplyva ze i dodavatel musi rychle reagovat na mimoradné

pozadavky zakaznika.
Doprava

Na rozdil od ostatnich nakupovanych polozek (tj. elektronickd Cast svitidla, hutni
material, spojovaci material apod) kde si spolecnost ELEKTRO-LUMEN, s.r.0. dava do
podminek paritu CPT, tak u tlakovych odlitki je zodpoveédnost za vybér dopravce na
odpovédném pracovniku spole¢nosti. Ten si vybird dopravce pfimo sam — nevyuziva
sluzeb spedi¢nich firem. V posledni dob& prudce rostou piepravni naklady, to znamena,

ze podil dopravnich nakladi na kone¢né cené€ dodavek je vyrazné vétsi nez v minulosti.
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Proto musi odpovédny pracovnik vénovat zvySenou pozornost pfi hledani a vybéru téchto
logistickych sluzeb, tak aby co nejvice eliminoval tento skokovy nartst cen. V opacném
pfipadé by tento rust dopravnich cen mohl vyrazné zvysit cenu finalniho vyrobku a tim

by se snizila konkurenceschopnost spolecnosti na trhu se svitidly.
Uroveii obchodnich vztahii

Vedouci vyroby, ktery obstarava nakup odlitki klade velky daraz na dlouhodobé
obchodni vztahy a zkuSenosti s dodavateli. Dlouhodobé obchodni vztahy jemu zarucuji
garanci kvality dodani nakupovaného materialu z divodu historie dodavek, kdy byly
mnohokrat ovéfeny a vyprecizovany jednotlivé faze jednotlivé dodavky od objednani az
po vstupni kontrolu v zavodé. Komunikace mezi odpovédnymi pracovniky dodavatela
a zaméstnanci ELEKTRO-LUMEN, s.r.o., ktefi zajistuji nakup téchto polozek je
z divodu dlouhodobych vztahli a zkuSenosti na velmi vysoké trovni. To oproti novému
potencionalnimu dodavateli je velkou vyhodou predev§im pfi feSeni novych aplikaci,

reklamaci nebo zmén v prubéhu vyroby.

2.3.2.2 Nakup hutniho materialu

Na rozdil od nakupu odlitka, kde jsou z divodu velmi specifickych podminek dodavatelé
predeviim zCiny, se nakup hutniho materialu  realizuje  z pravidla
u tuzemskych dodavateld. Hlavnim davodem je dostupnost jednotlivych hutnich
materiald, jelikoz zde (v CR, PL, SK) existuje velmi husta sit vyrobct a velkoobchodd

s témito materialy.

Dalsim rozdilem pfi nakupu téchto polozek oproti tlakovym odlitkiim, které se jiz dale
nepietvareji a provadi se rovnou montaz svitidel spolecné se zapojenim vsSech
elektronickych ¢asti, se nakupované plechy dale ve spole¢nosti ELEKRO-LUMEN, s.r.0.
pretvaii. Ta disponuje svou vlastni kovovyrobou, ve které provadi z nakupovanych
plechti dal§imi operacemi vyrobky, které se pouzivaji pii finalni montazi svitidla. Nakup
hutniho materilu se zajistuje pfedevsim pro télesa svitidel specialnich svitidel ¢i svitidel,

kde se nepouziva odlitek jako téleso daného svitidla.

Nékup hutniho materidlu zajistuje odpovédny pracovnik pro nakup, u jiz zavedenych
a overenych dodavateld, kde se dostupnost a cena ovétuje z pravidla telefonicky ¢i

pomoci emailu. Tuto zjednoduSenou komunikaci umoziuje skuteCnost, ze zbyvajici
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obchodni podminky dodavek jsou jiz vyjasnény a vyzkouSeny v dlouhodobé historii

spoluprace mezi nimi.

Nakup plechti se provadi po ucelenych balicich na dfevénych paletach, kde je nakup
téchto materiali omezen minimalnim mnozstvim (vahou), které musi pracovnik nakupu
objednat. Tato minimalni mnozstvi, které jsou zpravidla u plechu AL 500 kg
a u ostatnich ocelovych plechi min. 1500 kg maji za dasledek to, ze planovani
objednavek tohoto materialu se neprovadi pouze na aktualni potfebu, ale predev§im na
del§i Casové obdobi — napf. na cCtvrtleti. Tyto materidly jsou uloZeny ve skladu

ELEKTRO-LUMEN, s.r.0., kde jsou vydavany na aktualni zakazky.

Odpovédny pracovnik zada nakoupené a dodané mnozstvi do IS Helios RED, kde se

e, e

stanovena minimalni pojistnd zasoba, kterd zajiStuje plynulost vyroby a v pfipadé
poklesu pod jeji urover systém upozorni pracovnika nakupu na nutnost dals§iho nakupu —
zajisténi materialu.

Kritéria pro vybér dodavatelu hutniho materialu

Pfi vybéru dodavatele u hutniho materialu se pfihlizi pfedev§im na:

1. Kvalita

2. Rychlost dodani

3. Cena

4. Parita

5. Obchodni vztahy
Kvalita

Nakup hutniho materialu je realizovan od obchodnikia s velkymi skladovymi zasobami.
Nakupované materialy musi byt od certifikovanych prvovyrobci a dodavany
s certifikatem jakosti 2.2. Pfi zohlednéni dodavatele nejsou vyzadovany specialni
hlubokotazné vlastnosti ani zadné dalsi specialni pozadavky nad rozsah vyrobni normy
dle DIN. Material ale musi byt kovové Cisty bez znamek koroze a mechanického

poskozeni.
Rychlost dodani

Pfi nadkupu hutniho materialu se z pravidla pfihlizi na dodavatele, ktefi maji velkou

skladovou zésobu, a tudiz jsou schopni pruzné reagovat na piipadné zmeny objemu
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vyroby spole¢nosti ELEKTRO-LUMEN, s.r.0. Pfi vybéru dodavatele jsou preferovany
velkoobchody s hutnim materidlem, které maji skladem vzdy stalou kvalitu materialu (od
stejnych vyrobcl) a material se ve vyrobé chova predvidatelné — pfi kovovyrobé neni

nutné upravovat postupy v prubéhu vyroby apod.
Cena

Odpovédny pracovnik pii nakupu hutniho materidlu vyjednava cenu s vybranym
dodavatelem predevsim telefonicky (¢i mailem). Ceny téchto jakosti materialu jsou
u vybranych dodavatel (velkoobchodi) velmi podobné, a proto se pracovnik, ktery ma
na starost nakup téchto materiald se rozhoduje o cené daného materialu v case. Cenu
kazdé dodavky vyjednava samostatné dle aktualniho vyvoje cen materialu z divodu

absence dlouhodobé fixace cen na zakladé dlouhodobych smluv.
Parita

U tohoto typu materidlu odpovédny pracovnik vyzaduje dodani vcetné dopravy do
spoleCnosti. To znamena, ze si dodavatel musi zajistit vlastni ¢i smluvni dopravu
a veskeré prepravni naklady jsou jiz zahrnuty v cené a jdou za dodavatelem. Cena za
dopravu je jiz obsazena v jednotkové nabidnuté cen¢ anebo je predem dohodnuta a je

soucasti objednavky.
Obchodni vztahy

Z davodu stalosti kvality dodavaného materialu vCetné ostatnich obchodnich podminek
pracovnik, ktery je odpovédny za nakup hutniho materialu preferuje dlouhodobé vztahy
s dodavateli. Aktudlné spoleCnost ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. zajistuje tento typ
materialu s pomérné uzkou skupinou dodavateld, kde jsou na zaklad€ historie dodavek

ovétena plnéni pozadavku kvality a servisu.

2.4 Soucasné hodnoceni dodavatelu

V soucasné dobé hodnoceni dodavatelti ve spolec¢nosti ELEKTRO-LUMEN, s.r.0. neni
provazeno pravidelné a pro hodnoceni se pouzivaji pouze 4 kritéria. V souCasném
hodnoceni dodavateli nejsou zohlednéna néktera velmi dalezita kritéria, ktera se
pouzivaji pii vybéru dodavateld. Toto hodnoceni je velmi obecné a na zaklade toho nema
spolecnost dostatek informaci o skutecném stavu kvality a moznosti poskytované

dodavateli.
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Dulezitym  kritériem pii vybérovych fizenich na dodavky elektronickych
a mechanickych ¢asti byva technologicka uroven vybavenosti a schopnosti dodavatele.
Nicméng¢ toto stézejni kritérium v samotném hodnoceni neni zahrnuto. Toto hodnoceni
se provadi maximalné jednou ro¢né€, coz neni dostatecné k ziskani detailniho piehledu
o stavu dodavateli v Case. Aktualné¢ je provadéno hodnoceni dodavateli pouze
u vybrané skupina dodavatel, jejichz vyrobky nebo sluzby vyrazné ovliviiuji vyslednou

kvalitu vyrobku nebo sluzeb spolecnosti.

Hodnoceni potencialnich dodavateldi, ktefi mohou v budoucnosti nahradit pfipadny
vypadek soucCasného dulezitého dodavatele ve spolecnosti ELEKTRO-LUMEN,; s.r.o0.

neni v soucasnosti provadéno.
Pro souc¢asné hodnoceni dodavatela jsou stanovena nasledujici kritéria:

e kvalita,
e cena materialu, vyrobki nebo sluzby,
e dodaci lhuta,

o flexibilita.

NejlepSimu dodavateli v soucasném hodnoceni muze byt udéleno maximalné 20 bodu

jakou soucet bodu ze vSech uvedenych kritérii, ktera jsou znazornéna v tabulce 2.2:

Tab. 2.2 Priklad souéasného hodnoceni dodavatela

Zdroj: vlastni zpracovani

Vyse uvedena tabulka je pouze ilustraci aktualniho hodnoceni dodavateld —tj. nejedna se

o hodnoceni konkrétnich dodavatelu.
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Celkové hodnoceni soucasnych vybranych dodavatelt je ve spole¢nosti ELEKTRO-
LUMEN, s.r.0. hodnoceno dle nasledujici pétistupriové klasifikace takto:

e 1 —vyborny (20-18 bodi),

e 2 —velmi dobry (17-15 bodu),
e 3 —dobry (14-12 bodu),

e 4 —vyhovujici (11-10 bodi),
e 5 —nevhodny (9-4 body).

2.5 SWOT analyza

Na zaklad¢ vyse uvedeného fungovani nakupu ve spole¢nosti ELEKTRO-LUMEN,; s.r.0.
byla vytvorena analyza SWOT. Ta poukazuje na silné a slabé stranky nakupu a taktéz
vyjadiuje s tim spojené prilezitosti a hrozby pro podnik a ndkup samotny. Nasleduyjici
SWOT analyza byla vytvofena v oteviené diskusi spole¢né s jednatelem spolecnosti

a odpovédnym pracovnikem nakupu.

Tab. 2.3 SWOT analyza

- stabilizovany tym odpovidajici za - omezeny pocet dodavatelt
nakup materialu
- ptimé propojeni vyroby -
s nakupem

zavislost na dodavatelich z Ciny

osvétlovaci technikou

- dlouhodoba ptsobnost na trhu s -

absence dlouhodobych smluv s
dodavateli

finan¢ni stabilita

nedostate¢né hodnoceni
stavajicich ¢i novych dodavatela

odborna znalost jednatele
spolecnosti

dobré vztahy se strategickymi
dodavateli

trvala spoluprace nakupu pii
Vvyvoji

trvaly riist cen vstupnich
materialu

rostouci trh osvétlovaci techniky
v CR i ve svété

rast cen prepravnich nakladu

hodnoceni dodavatela

moznost ztraty exkluzivity u
klicovych dodavateld

rozsifeni portfolia dodavateli

zhorSeni platebni discipliny
dodavateli

velka koncentrace zodpovédnosti
nakupu na jednoho pracovnika

Zdroj: vlastni zpracovani




Silné stranky

K silnym strankam nakupu ve spole¢nostt ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. patfi pifimé
propojeni nakupu s vyrobou a vyvojem. Odpovédny pracovnik za nakupni Cinnosti je
soucasné vedoucim vyroby, z ¢ehoz vyplyva vysoka odborna znalost pozadavkt vyroby,
kterd se prenasi na nakupovany material. Tato kumulace funkci urychluje feSeni

pfipadnych problémi ve vyrobé s dodanym materialem.

Dalsi nespornou vyhodou je dobra finan¢ni situace spolecnosti, ktera pravidelné vykazuje
zisk a hradi své zavazky vcas. Diky dobra platebni moralce je komunikace nakupu se
stavajicimi a potencionalnimi dodavateli na vysoké urovni a taktéz nedochazi k fluktuaci

¢i ztraté strategickych dodavatela.

V neposledni tadé patfi mezi silné stranky odborna znalost problematiky osvétleni
jednatele spolecnosti, ktery je zaroven i zakladatelem firmy. Majitel spolecnosti je dobie
obeznamen se vSemi detaily vyroby, nakupu, vztahu s dodavateli i zakazniky a z téchto
divodu je schopen efektivné a rychle fesit piipadné problémy na vSech urovnich

spoleCnosti.

Silnou strankou je také témér tficetileté pasobeni spole¢nosti ELEKTRO-LUMEN,; s.r.o.
na trhu s osvétlovaci technikou a na zakladé toho byly vybudovany dlouhodobé vztahy

s dodavateli a zakazniky.
Slabé stranky

Prestoze v silnych strankéach jsou uvedeny dobré vztahy se strategickymi dodavateli, tak
dodavatelské portfolio klicovych dodavatelt je velmi uzké. Dalsi nevyhodou je zavislost
na dodavatelich z Ciny, ktefi maji dominantni podil na dodavkach tlakovych odlitkd — .

téleso svitidla.

Stejna zavislost na velmi tizké skupiné klicovych dodavatell je i u dodavek elektrickych
casti svitidla. Pti nakupu elektronickych casti je dlouhodobé vyuzivan piedev§im jeden
strategicky dodavatel, ktery zajiStuje dodavky klicovych polozek nakupovaného

elektronického materialu — drivery, led panely apod.

Z vySe popsaného vyplyva, ze dodavatelské portfolio se sklada z malého poctu
strategickych dodavatelt. 1 presto ze ma spolecnost ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. jen
nékolik dalezitych dodavateld, tak s nimi nejsou uzavieny zadné dlouhodobé smlouvy,

které by zajistovaly stabilitu dodavek a dodacich podminek.

59



Slabou strankou nakupu ve spolecnosti ELEKTRO-LUMEN, s.t.0. je taktéz nedostatecné
hodnoceni stavajicich a potencialnich dodavatelti. Kritéria pro hodnoceni dodavatelt
nejsou dostaCujici a hodnoceni dodavateli se neprovadi v pravidelnych casovych
intervalech. Nedostatecné hodnoceni dodavatel maze mit za nasledek ztratu nékterych

dulezitych informaci o dodavateli.

Prilezitosti

Ptilezitosti rozvoje spolecnosti ELEKTRO-LUMEN, s.r.0. je efektivni prenos pozadavkt
na dodavatele pii vyvoji novych vyrobkd, a to z divodu piimé vazby nakupu na vyrobu
a vyvoj.

Dalsi prilezitosti je trvale rostouci trh s osvétlovaci technikou v tuzemsku 1 zahranici. To

je zapricinéno velkym mnozstvim zastaralych technologii osvétleni a nastupem LED

osvétleni a také usilim snizovat energetickou narocnost.

Velkou prilezitosti pro zkvalitnéni a stabilizaci dodavatelského portfolia je aplikace
novych metod hodnoceni dodavatelt. Rozsiteni a zavedeni novych kritérii i metod do
hodnoceni dodavateli by mélo za nasledek zkvalitnéni portfolia dodavatelti, ktefi budou
presné vyhovovat pozadavkim vyroby. Zavedeni nového hodnoceni dodavateli mize
také prispét k nalezeni novych dodavatelt, ktefi mohou byt vyhodnéjsi — lepsi dodaci
podminky, nizsi ceny dodavaného materialu apod. Tito dodavatelé mohou prispét k vyssi

ziskovosti firmy a také k rozvoji spole¢nosti.
Hrozby

Aktualné nejvétsi hrozbou se jevi soucasna situace trvalého rastu cen vstupnich materialt.
To je zapficinéno post-covidovou situaci ve svété, kdy doslo k vyraznému omezeni
produkce napfic¢ v§emi sektory primyslu coz ma za disledek obecny nedostatek materiala
na trhu. Narast téchto cen spolecné s prudkym rastem piepravnich nakladd musi
spolecnost ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. pfenaset do kone¢né ceny svych vyrobkt. Znac¢na
zavislost na ¢inskych dodavatelich spojena se skokovym nartistem piepravnich naklada

muze v budoucnu ohrozovat konkurenceschopnost spolecnosti.

Dalsi hrozbou se jevi moznost ztraty exkluzivity u nékterého z klicovych dodavateli.
Ztrata nékterého ze strategickych dodavateli mlze zapficinit preruseni plynulosti

dodavek materialu do vyroby a kratkodobé snizeni celkové produkce vyroby.
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Celosvétova krize poslednich dvou let zhorSila platebni moralku na trhu obecné. Toto
muze mit za nasledek také zhorSenou platebni schopnost nékterych zakazniki spole¢nosti
ELEKTRO-LUMEN, sr.o. coz muze naruSit finanéni toky (cash-flow)

a zapficCinit nedostatek financi pro nakup materialu.

Diky absenci samostatného nakupniho oddéleni a velké koncentrace odpovédnosti za
nakup 1 vyroby jednim ¢lovékem se zde jevi jako dalsi hrozba pfi ztraté tohoto pracovnika
ohrozeni funkcnosti nékterych Cinnosti podniku i ndkupu samotného. Pfi ztraté tohoto
dulezitého pracovnika by doslo k naruseni ¢innosti dvou dulezitych oddé€leni spole¢nosti,
pfi¢emz personalni nahrada nebo rozdé€leni kompetenci v ramci podniku by bylo ¢asové

narocné.
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3 Navrh na zlepSeni soucasného stavu, odhad jejich

efektivnosti

Cilem posledni kapitoly jsou navrhy na zlepseni soucasného stavu pii volbé nakupni
strategie a odhad efektivnosti téchto navrha. V této kapitole je provedena ABC analyzy
dodavatell na jejimz zakladé jsou navrzena doporuCeni pro zlepSeni fizeni
dodavatelského portfolia vCetné novych navrhi pro vybér a hodnoceni dodavatelt.
V zavéru této kapitoly je popsan navrh pro uzavieni smluvnich vztaht s klicovymi

dodavateli.

3.1 ABC analyza dodavatelu

Na zakladé vytvorené ABC analyzy dodavateli materialu spole¢nosti ELEKTRO-
LUMEN, s.r.o. bylo hodnoceno 138 dodavatela od kterych byl zajistovan material pro
vyrobu v roce 2020. Jedna se o vSechny dodavatele materiala, ktefi dodavali elektronické
a mechanické ¢asti pro vyrobu svitidel. Na zadost jednatele spolecnosti nejsou v této

analyze zvefejnény skutecné nazvy dodavatelskych firem.

Vysledkem této analyzy dodavateli doslo k rozdéleni dodavateld do tii skupin dle jejich

podilu na celkovych vydajich na nakup materialu, viz obr 3.1.

ABC analyza dodavatelu

26

106

B Skupina A Skupina B Skupina C

Graf 3.1 ABC analyza dodavatelt
Zdroj: vlastni zpracovani
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Skupina A — jedna se o nejdulezitéjsi dodavatele strategického vyznamu, ktefi se podili

80,37 % na celkovych nakladech nakupovaného materialu v roce 2020. Tato skupina je

tvorena pouze Sesti dodavateli, ktefi tvoii 4 % z celkového poctu analyzovanych

dodavatelt. Z dosazeného vysledku ABC analyzy dodavateld vyplyva, ze Paretovo

pravidlo, kdy 20 % dodavatelti by mélo tvofit 80 % nakladi na nakupovany material

nebylo splnéno. Velmi tzkou skupinu A tvoii pouze 6 dodavatelt (4% z celkového poctu

dodavatellr), ktefi se podili na cca 80% vydajich na nakup. Celkovy objem nakupu cinil
v roce 2020 30 357 877,60 K&.

Tab. 3.1 ABC analyza dodavateli — skupina A

Podil na celkovych

Dodavatel gi))(li{nota nakupu bez Vydaji.c’h na nakup gltl::sl:atwm Skupina
materialu

Dodavatel 1 |9 073 187,77 K& 24,02 % 24,02 %

Dodavatel 2 |7 892 876,23 K¢ 20,89 % 44,92 %

Dodavatel 3 |6 081 314,39 K¢ 16,10 % 61,02 % A
Dodavatel 4 |4 211 384,08 K¢ 11,15% 72,16 %

Dodavatel 5 |1 815 784,07 K¢ 4,81 % 76,97 %

Dodavatel 6 |1 283 331,08 K¢ 3,40 % 80,37 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Skupina B — tato skupina obsahuje také dualezité dodavatele materialu. Jedna se o 26

dodavatelt, kteti tvori 19 % z celkového pocCtu dodavatelt. Jejich podil na celkovych

nakladech na pofizeni materialu tvori 14, 61 %. Vysledek této skupiny také neodpovida

Paretovu pravidlu, kde by mélo 15 % dodavatelt tvofit 15 % celkovych naklada.

Tab. 3.2 ABC analyza dodavateld — skupina B

Hodnota nakupu

Podil na celkovych

Kumulativni

Dodavatel bez DPH Vydaji.c’h na nakup Cetnost Skupina
materialu
Dodavatel 7 700 527,01 K¢ 1,855 % 82,22 %
Dodavatel 8 612 122,01 K¢ 1,621 % 83,84 %
Dodavatel 9 467 526,20 K¢ 1,238 % 85,08 %
Dodavatel 10  [400 085,01 K¢ 1,059 % 86,14 %
Dodavatel 11 350 514,00 K¢ 0,928 % 87,07 %
Dodavatel 12 [306 401,09 K¢ 0,811 % 87,88 %
Dodavatel 13 | 225 543,44 K¢ 0,597 % 88,48 %
Dodavatel 14 223 125,00 K¢ 0,591 % 89,07 %
Dodavatel 15 178 770,00 K¢ 0,473 % 89,54 %
Dodavatel 16 165 483,82 K¢ 0,438 % 89,98 %
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Dodavatel 17 159 497,19 K¢ 0,422 % 90,40 %
Dodavatel 18 147 531,31 K¢ 0,391 % 90,79 %
Dodavatel 19 136 451,19 K¢ 0,361 % 91,15 %
Dodavatel 20 135 750,53 K¢ 0,359 % 91,51 %
Dodavatel 21 129 064,00 K¢ 0,342 % 91,85 %
Dodavatel 22 127 189,35 K¢ 0,337 % 92,19 %
Dodavatel 23 125 165,49 K¢ 0,331 % 92,52 %
Dodavatel 24 123 769,86 K¢ 0,328 % 92,85 %
Dodavatel 25 110 722,00 K¢ 0,293 % 93,14 %
Dodavatel 26 110 197,91 K¢ 0,292 % 93,43 %
Dodavatel 27 105 611,13 K¢ 0,280 % 93,71 %
Dodavatel 28 104 635,00 K¢ 0,277 % 93,99 %
Dodavatel 29 102 820,26 K¢ 0,272 % 94,26 %
Dodavatel 30 |91 096,61 K¢ 0,241 % 94,50 %
Dodavatel 31 90 605,88 K¢ 0,240 % 94,74 %
Dodavatel 32 |89 930,00 K¢ 0,238 % 94,98 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Skupina C - je tvofena nejvétsim poctem dodavateld mensiho vyznamu s Sirokym
sortimentem mensich polozek, které se vyuzivaji pti kompletaci svitidel. Jelikoz tato
skupina obsahuje velké mnozstvi udaju, tak jsou podklady soucasti ptilohy A. Celkovy
pocet téchto dodavatela (126) tvoii 77 % z celkového poctu dodavateld materialu. Ani
v tomto piipadé neni Paretovo pravidlo dodrzeno, jelikoz na 5 % celkovych nakladt
nakupu se podili 77 % dodavatela (dle Paretova pravidla by tato skupina méla tvofit 65

% dodavatelt.)

3.1.1 Doporuceni pro zlepSeni dodavatelského portfolia

Z vySe provedené¢ ABC analyzy dodavateli vyplyva, ze uzka skupina hlavnich
dodavatell zajistuje dominantni podil dodavek strategickych materiald. V této Sestici
dodavatelt skupiny A jsou kli¢ovi dodavatelé hlavnich komponentt pro vyrobu osvétleni.
Dodavatel 1 a Dodavatel 2 zajistuji dodavky majoritniho podilu elektronickych soucasti
jako jsou LED panely a drivery. Téméf vyhradnim dodavatelem hlavni mechanické ¢asti
(tlakovy odlitek) je Dodavatel 3. Jedna se o Cinského vyrobce odlitkd. Dalsi dva
dodavatelé (Dodavatel 4, Dodavatel 5) jsou velkoobchody s hutnim materidlem, ktefi
dodavaji ocelové a hlinikové plechy. K témto velkoobchodim s hutnim materialem
budou v dalsi ¢asti prace navrzeni dalsi alternativni dodavatelé, kteti by méli byt schopni

zajistit tento material za vyhodnéjsich podminek.
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Tato tizka skupina strategickych dodavatelt (skupina A) se svymi dodavkami v minulosti
(kdy byla pomérné stabilni situace na trzich) podilela na Gspé$ném rozvoji spolecnosti
ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. Nicméné v posledni dobé se situace napfi¢ vSemi odvétvimi
prumyslu dramaticky méni, kdy je stale Castéji plynulost objemu vyroby i logistiky
dodavek celosvétové naruSena. Jako priklad lze uvést soucCasné problémy
v automobilovém pramyslu, kde nedostatek vstupnich materialti (napf. Cipy) spolecné
s naruSenou lodni dopravou zapficiniuje vypadky ve vyrobe. Z vyse popsaného vyplyva,
Ze je nyni vice nez v minulosti dilezité mit spravné rozlozené portfolio dodavatelt
(pfedevsim u strategickych materialti) pro snizeni rizika vypadkd dodavek materialu

a zajisténi plynulosti vyroby 1 v budoucnu.

Navrhem na zlepSeni soucasného rozlozeni dodavatelského portfolia klicovych materialt
je doporuceni vyhledat vice dodavatelt a snizit tak riziko ristu cen v dasledku silné
vyjednavaci sily dodavatele a pfipadné snizit naklady na dopravu ¢i dalsi problémy
vyplyvajici z dopravy. Nejvétsi daraz by mél byt kladen na rozsifeni dodavatelského
portfolia tlakovych odlitka, kde je pouze jeden dominantni dodavatel. Jedna se o
dodavatele z asijského trhu — z Ciny, kde v poslednim obdobi skokové nartistaji piepravni

naklady a také zde dochazi velmi Casto k vypadkim ¢i zpozdéni dodavek.

Nejvétsim rizikem pii fixaci na jednoho dodavatele je riziko pfipadné ztraty tohoto
partnera nebo omezeni jeho dodéavek, které by mélo za nasledek pieruseni plynulosti
vyroby. Pii dodavkach téchto materiald od vétsiho poctu dodavatelli by se eliminovala
ptipadna doba potiebna k vyvoji a postupt urcitych forem, coz je Casove velmi narocny
proces. Proto by bylo vhodnéjsi nalézt vicero dodavatelt napi. z EU, ¢imz by se nejenom
snizily pfepravni naklady, ale také by byl zlepSen proces planovani nakupu téchto
materiald. V soucasné dobé z divoda dlouhych dodacich termint musi spole¢nost
ELEKTRO-LUMEN, s.r.0. drzet pomérmne¢ velkou skladovou zasobu, tak aby byli schopni
flexibilné plnit dodavky na prani zdkaznika. Kratsi dodaci terminy by mély za nésledek
zlepSeni a zjednodusSeni procesu planovani nakupu téchto polozek. Dal§im nespornym
piinosem pii vétsim poctu dodavateli muze byt lepsi vyjednavaci pozice pii vybérovych
fizenich k dosazeni vyhodné&jSich dodacich podminek, ¢imz by mohlo dojit k zvySeni
efektivity nakupu i vyroby. Uginnym nastrojem k vyhledani novych dodavatelt by mélo

pfispét nové hodnoceni dodavatel(, které bude navrzeno v dalsi ¢asti této prace.
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3.2 Navrh nového hodnoceni dodavatela

Navrh nového hodnoceni dodavatelti vychazi jednak zinformaci od zodpovédnych

pracovniki ve spolecnosti, tak z vystupu ABC analyzy dodavatelt.

Stavajici hodnoceni, které je popsano v kapitole 2.4 neni provazeno pravidelné
a parametry hodnoceni neposkytuji dostatek potfebnych informaci. Pfestoze z informaci
zodpovédného pracovnika nakupu a jednatele spolecnosti vyplyva, ze pii vybérovych
fizenich na dodavky je kladen diraz na vicero parametrt, tak v soucasnych kritériich pro
hodnoceni dodavatelt nejsou vSechna tyto kritéria obsazena. Z téchto divodi byl navrzen
novy model pro hodnoceni a vybér dodavatelt, a to jak pro nové dodavatele, tak pro
periodické hodnoceni dodavateli. Nové vytvoreny model hodnoceni obsahuje vice

kritérii pro ziskani kompletniho pfehledu o soucasném stavu a moznostech dodavateli.

Pro tento navrh nového hodnoceni byli vybrani dodavatelé hutniho materialu, kde na
rozdil od nakupovanych elektronickych Casti ¢i odlitki existuje fada potencionalnich
dodavatelti, ktefi mohou nabidnout konkurenceschopné nabidky. Dal§im divodem
vybéru téchto materialti (hutni material) je relativné dobra moznost ziskani potiebnych
informaci z nabidek potencialnich dodavateli. Dale také u tohoto vybraného sortimentu
neni vyzadovana pii vybéru dodavatele jako u dodavateli tlakovych odlitki uzka
spoluprace svyvojem a konstrukci. Nakupované elektronické casti podléhaji tadé
certifikaci a norem, dale také podléhaji urcité skupin€ technickych parametri pro dané
svitidlo, a tudiz je vybér téchto dodavateli realizovan za uzké spoluprace mnoha

oddéleni.

3.2.1 Hodnoceni potencialnich dodavatela

Pro rozsiteni, zkvalitnéni a vybér novych potencialnich dodavateld byl vytvoren navrh
novych kritérii pro hodnoceni. Tato kritéria obsahuji jak jednorazové informace (napft.
ISO certifikace), tak kritéria, ktera se Castecné€ pouzivaji i v periodickém hodnoceni

stavajicich dodavatelt.

V tomto novém modelu hodnoceni dodavatelt (viz Tab. 3.3) je pouzita metoda bodového
hodnoceni, kde ke kazdému vybranému parametru je piifazen urCity pocet bodu dle
dilezitosti daného kritéria. Vahy jednotlivych kritérii jsou vyjadfeny bodovym
hodnocenim, kdy pouzita bodova skale je od 1 do 10 boda, kdy nejnize dosazena znamka
je povazovana za nejlepsi.
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Dulezitost jednotlivych parametrti byla stanovena na zakladé ziskanych informaci od
odpovédnych pracovniki spole¢nosti ELEKTRO-LUMEN, s.r.0., kdy snimi byly

konzultovany 1 nové navrhovana kritéria pro hodnoceni.

Tab. 3.3 Parametry nového hodnoceni potencialnich dodavatelt

Kritérium Parametry hodnoceni Pocet bodu
vyrobce
servisni centrum
velkoobchod
kompletni

Sortiment dil¢i
omezeny
nizka
odpovidajici
stfedni
vysoka
>60 dna
Splatnost 30-60 dnu
>30 dnd

prvottidni
Kvalita materialu odpovidajici
s vyhradami
zavedeno
Certifikace ISO pfipravuji
neni zavedeno
do24h
Rychlost dodani do 3 dnu
<3 dny
CPT
EXW

Technologicka vyspélost
produktu

N W =W N =W W—

Cena

p—
(e)

Parita

N =L DN =L F~R[WLh W=l W~

Nakupovany hutni material obsahuje né€kolik polozek ocelovych plecht, znichz
nejpouzivangjsi je plech ¢erny 2,0 x 1250 x 2500 (ktery se pouziva na vyrobu plechového
vylisku viz. Obr. 3.1), jehoz dulezitost vyplyva z vysledku ABC analyzy nakupovanych
polozek. Hutni material se podili 20,5 % na celkovych nakladech na nakup materialu. Na
zakladé toho byli vybrani do nového hodnoceni dva stavajici a dva potencionalni

dodavatelé tohoto typu materialu.
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Obr. 3.1 Plechovy vylisek

Zdroj: vlastni zpracovani

Na zakladé poptavkovych fizeni s vybranymi potencionalnimi dodavateli byli na zakladé

nabidek a telefonickych konzultaci vybrani dva nejvhodné;jsi dodavatelé (Tesko steel sp.

z 0.0, Thyssenkrupp Energostal SA), ktefi spliiuji v§echny podminky pro dodavky tohoto

materialu. Dale byla ovérena schopnost téchto dodavatelti plnit nabidnuté podminky

dodavek u dvou vyznamnych lokalnich strojirenskych podniku, ktefi zminény material

od téchto vybranych dodavatelt pravidelné nakupuji. Tyto reference byly poskytnuty

v komunikaci s navrhovanymi dodavateli. Vybrani potencionalni dodavatelé byli

porovnani se dvéma soucasnymi dodavateli (Dodavatel 4, Dodavatel 5). Do tabulky 3.4

nize byla doplnéna ziskana data pro vSechna potfebna kritéria hodnoceni.

Tab. 3.4 Vstupni udaje pro hodnoceni potencialnich dodavatela

Dodavatel
Dodavatel 4 Dodavatel 5 Tesko steel Thyssenkrupp
Kritérium
Technolvoglcka Servisni Velkoobchod Servisni Servisni
vyspélost centrum centrum centrum
+ x x +
VAL ,plechy _ | Cerné plechy = | Cerné plechy = VAL ,plechy _
. cerné plechy = . . cerné plechy =
Sortiment f dostate¢ny dostatecny g
kompletni . . kompletni
. sortiment sortiment .
sortiment sortiment
29,90 K¢/kg = | 29,40 K¢/kg = s _ | 29,50 Kc/kg =
Cena* konkurence- konkurence- 27’,90 Kc/kg konkurence-
, , nizka cena ,
schopna cena schopna cena schopna cena
Splatnost 30 dna 30 dna 60 dnt 30 dna
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Vstupni Na‘k,up Vstupni Vstupni
. materialu od . .,
. material od . material od material od
Kvalita , o dodavatela , o , .
prvovyrobcl z s nejni prvovyrobcli z | prvovyrobcu z
EU cenou EU EU
Certifikace
ISO 9001 Zavedeno Zavedeno Zavedeno Zavedeno
Rvchlost Dodani do 3 Dodani do 3 Dodani do 24 Dodani do 3
dyo Yot dnti od dnti od hodin od dnti od
objednavky objednavky objednavky objednavky
Parita CPT EXW CPT CPT

Zdroj: vlastni zpracovani

*Cena = cenové porovnani bylo provedeno v dubnu 2021, a to srovnanim nakupni ceny

od soucasnych dodavatelt s nabidkami od potencialnich dodavatelt.

V tabulce 3.5 je vysledek vySe uvedenych kritérii vyjadfen bodovym ohodnocenim,

pfi¢emz ¢im je Cislo niz§i, tim dodavatel vice spliiuje pozadované podminky dodani.

Tab. 3.5 Bodové ohodnoceni potencionalnich i soucasnych dodavatelti

DOfii}V.a tel Dodavatel 4 | Dodavatel 5 | Tesko steel Thyssenkrupp
Kritérium

Techvnologlcka 3 5 3 3
vyspélost

Sortiment 1 3 3 1
Cena 3 3 1 3
Splatnost 3 3 1 3
Kvalita 1 3 1 1
Certifikace ISO

9001 1 1 1 1
Rychlost dodani 2 1 2
Parita 1 5 1 1
Soucet 15 25 12 15

Zdroj: vlastni zpracovani

Nové navrhované hodnoceni potencialnich dodavatelt klasifikuje jednotlivé dodavatele

podle bodové skaly do 4 zakladnich kategorii:

e nejvhodnéjsi dodavatel — 8—14 bodd,

e preferovany dodavatel — 15-21 bodd,

e vyhovujici dodavatel s vyhradami — 22-28 bodu,

e nevhodny dodavatel — vice nez 28 bodu.

Vysledek tohoto hodnoceni dodavateli ukazuje, Ze nejvice bodid, tudiz nejhorsi

hodnoceni ma stavajici dodavatel (Dodavatel 5) a na zékladé zvolené bodové skaly se
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jevi jako ,,vyhovujici dodavatel s vyhradami®. Tento dodavatel ma predevsim nedostatky
v technologické vyspélosti, jelikoz se jedna o klasicky velkoobchod — tzn. pouze nakup
a prodej] materialu bez jakéhokoliv piepracovani. Vysledek takto vysokého bodového
ohodnoceni je ovlivnén také tim, ze Dodavatel 5 nenabizi vzdy paritu CPT, jelikoz se

jedna o mensi firmu, ktera nevlastni vlastni vozovy park.

Vhodnéj$i dodavatel se jevi stavajici Dodavatel 4, ktery ziskal stejné bodové hodnoceni
jako nové hodnoceny potencionalni dodavatel Thyssenkrupp. Z divoda dlouhodobych
vztahti a zkuSenosti s dodavkami od tohoto soucasného dodavatele je doporuceno
spoleCnosti ELEKTRO-LUMEN, sr.o. si ponechat spolecnost Dodavatel 4
a sdodavatelem Thyssenkrupp dale pracovat jako s potencialnim dodavatelem
s moznosti pozdéjsiho zatazeni do portfolia v ptipadé napt. vypadku dodavek od hlavnich

dodavatelu.

Z vysledku tohoto hodnoceni je navrZzeno doplnéni portfolia dodavatelt o spole¢nost
Tesko steel, ktera ziskala nejlepsi hodnoceni a jako jedina je dle hodnoceni zatfazena do

kategorie , nejvhodné;s§i dodavatel.

3.2.2 Navrh nového dodavatele hutniho materialu

Jak jiz bylo zminéno v predeslém textu, nejlépe znového hodnoceni potencialnich
dodavatelti vySel dodavatel Tesko steel. Jedna se o jedno z nejvétSich dynamicky se
rozvijejicich servisnich center s hutnim materidlem ve Stfedni Evropé, které disponuje
nejmoderné€jsimi technologiemi pro zpracovani plechd. Vystupni kvalita nabizenych
materiald je diky témto faktorim na Spickové urovni. Nachazi se také ve velmi vyhodné
poloze vuci spolecnosti ELEKTRO-LUMEN,; s.r.0. jelikoz toto polské SSC je situovano

v blizkosti statnich hranic (nedaleko Slezska).

Diky své poloze pfimo u dalni¢niho napojeni na CR a vlastnimu vozovému parku (85
specialné upravenych vozidel) je schopen tento dodavatel flexibilné reagovat na dodani

materialu.

Tesko steel je schopen dosahnout velmi nizké nakupni ceny oproti svym konkurentiim,
a to z divodu vlastni velké kapacity (750 000/t za rok) a také tim, ze zastfeSuje nakupy

pro ostatni polské SSC.
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Z vyse popsanych divodid Tesko steel v novém hodnoceni dodavateld dosahuje
nejlepsich vysledka v technologické vybavenosti, cen€, kvalité a v neposledni fad¢ také

v rychlosti dodavek nakupovaného materialu.

V pfipadé nakupu hodnoceného materidlu, ktery se vyznamné podili na objemu
nakupovanych polozek by mélo dojit k finanéni uspore (viz tabulka 3.6), ale také
ke zvySeni kvality dodavaného materialu. Déle se zde jevi také moznost vyhodnéjsich
dodacich podminek vcetné prodlouzeni doby splatnosti a to o 30 dnd, ¢imz by se
spolecnosti ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. uvolnily dalsi prostfedky, které by mohla

spole¢nost pouzit na jiné ucely.

Tab. 3.6 Predpokladana uspora pii vybéru nového dodavatele

Soucasni dodavatelé Navrhovany dodavatel
Jednotkova cena za kg 29,60 K¢ 27,90 K¢
Celkovy ro¢ni odbér v kg 178 170 kg 178 170 kg
Celkové rocni naklady 5273 832 K¢ 4970 943 K¢
Predpokladana uspora 302 889 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

V tabulce 3.6 byla provedena kalkulace pfedpokladané tspory v ptipadé nakupu celého
ro¢niho mnozstvi sledované polozky (plech Cerny 2,0 x 1250 x 2500) na nového
dodavatele. U jednotkové ceny soucasnych dvou dodavateli se jedna o primérnou
jednotkovou cenu (aritmeticky pramér) jelikoz tuto polozku dodavaji pouze tito dva
dodavatelé. Jednotkovd cena pouzitd v této kalkulaci byla platnd na konci prvniho
kvartalu roku 2021, kdy probihaly konzultace s odpovédnymi pracovniky nakupu
spolec¢nosti ELEKTRO-LUMEN, s.r.0.

Celkové ro¢ni naklady jsou vyrazné vyssi nez v roce 2020 (ABC analyza nakupovanych
polozek) z divodu rychlého rustu cen hutniho materialu v prubéhu roku 2021. Celkova
ro¢ni uspora 302 889 K¢ je kalkulovana za predpokladu stejného odbéru jako v roce

2020.
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Tab. 3.7 Predpokladana Gspora pii rozdéleni dodavek

Soucasni dodavatelé Navrhovany dodavatel
Jednotkova cena za kg 29.60 27,90
Navrhované rozdéleni
dodavek v % 30% 0%
Celkovy ro¢ni odbér v kg 53 451 kg 124 719 kg
Celkové rocni naklady 1582 150 K¢ 3479 660 K¢
Predpokladand tispora 212 022 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Prestoze nové navrzeny dodavatel nabizi lepsi dodaci podminky, tak z hlediska rozlozeni
rizika neni ucelné mit pouze jednoho dodavatele. Z tohoto divodu je navrZzeno ponechani
casti dodavek sledovaného materialu (plech Cerny 2,0 x 1250 x 2500) na pivodnim

dodavateli (Dodavatel 4), ktery vysel 1épe z navrhovaného hodnoceni dodavatelt.

V tabulce 3.7 vySe je navrzeno rozdéleni ro¢nich nakupt sledované polozky v poméru 30
% u stavajiciho dodavatele a 70 % u nového dodavatele s lepSimi dodacimi podminkami.
V piipadé tohoto navrzeného rozdé€leni ro¢nich nakupt je vysledna uspora sice nizsi a to
212 022 K¢, ale z divodu efektivn€jsi vyjednavaci pozice pii vybérovych fizenich a

dosazeni lepsi ceny i v budoucnu je zachovani minimalné dvou dodavateld vyhodnéjsi.

3.2.3 Periodické hodnoceni dodavatelu

V navaznosti na nové navrzené hodnoceni potencialnich dodavatela byl také zpracovan
navrh pro periodické hodnoceni stavajicich dodavatelt. Jak jiz bylo zminéno v predeslém
podkapitole 3.2.1, tak soucasné hodnoceni stavajicich dodavatelG nebylo provadéno

pravidelné — tj. maximalné jednou ro¢né.

V tomto navrhu hodnoceni dodavatelt (viz. Tabulka 3.8) jsou obsazena dulezita kritéria

puvodniho hodnoceni dodavateli spolecnosti ELEKTRO-LUMEN, sr.o., tak

2

1 nové navrzena kritéria pro ziskani komplexnéjSiho prehledu o soucasném stavu

a moznostech jiz zavedenych a provérenych dodavatelt.

Stejné€ jako v nov€ navrzeném hodnoceni potencialnich dodavatelt je i zde vyuZzita
metoda bodového hodnoceni, kde kazdému parametru je pfifazen urcity pocet bodu na
zaklade dulezitosti daného kritéria. Vahy jednotlivych kritérii jsou vyjadieny bodovym
hodnocenim, kdy pouzita bodova skale je od 1 do 10 boda, kdy nejnize dosazena znamka

je povazovana za nejlepsi.
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Tab. 3.8 Parametry nového hodnoceni soucasnych dodavatela

Kritérium

Parametry hodnoceni

Pocet bodu

Technologicka vyspélost ‘Vyr,obce !
roduktu servisni centrum 3

p velkoobchod 5
Dodano v souladu s OBJ ~90 % 1

(hodnoti se dodané N
mnozstvi, cena a termin 80-90 % >
5 < 1)
dodani) 80 % 10
Rek}amace , 0-3 % 1
(hodnoti se % podil 3.5 9 5
reklamaci na celkovych -5 (yo 10
dodavkach) °

nizka 1

. odpovidajici 3

Cena stfedni 5
vysoka 10

>60 dnu 1

Splatnost 30-60 dnu 3

>30 dnu 5

kompletni 1

Sortiment** dil¢i 2
omezeny 3

dlouhodoby 1

Smluvni vztah*#** dil¢i 3
zadny 5

Zdroj: vlastni zpracovani

*Cena:

® nizkd — nejnizsi aktualné nabidnuta,

e odpovidajici — do 3% nad nejnizsi nabidkou,

e stfedni — do 5% nad nejnizsi nabidkou,

e vysoka — > 5% nad nejnizsi nabidkou.
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**Sortiment:

e kompletni — dodavatel je schopen dodat veskery material potiebny k vyrobé,
e dil¢i — dodavatel nabizi pouze nékteré polozky potiebné k vyrobé,

e omezeny — dodavatel nenabizi pravidelné poptavané polozky.
***Smluvni vztah:

e dlouhodoby — dodavky jsou realizovany na zakladé dlouhodobych ramcovych
smluv s jasn€ vymezenymi obchodné dodacimi podminkami,

e dil¢i — dodavky jsou realizovany na zakladé potvrzenych objednavek nebo KS pro
kazdou dodavku samostatné,

e zadny — dodavky jsou realizovany na zakladé telefonické poptavky nebo emailu

bez KS.

Vyhodnoceni stavajicich dodavateli (viz. tabulka 3.9), bylo provedeno na zakladé
ziskanych informaci od pracovnika odpovédného za nakup (tj. vedouci vyroby) a také od
jednatele spolecnosti ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. Dillezitost jednotlivych kritérii nového
navrhu hodnoceni stavajicich dodavateld byla v oteviené diskusi posouzena vySe

zminénymi pracovniky, ktefi spole¢né€ toto hodnoceni vyplnili.

Tab. 3.9 Bodové ohodnoceni soucasnych dodavatelt

D0fiz’1v.a tel Dodavatel 4 Dodavatel 5 Dodavatel 14
Kritérium

Technologicka vyspélost 1 5 5
Dodano v souladu s OBJ 5 5 1
Reklamace 5 5 1
Cena 3 3 1
Splatnost 3 3 5
Sortiment 1 5 5
Smluvni vztah 3 3 3
Soucet 21 29 21

Zdroj: vlastni zpracovani

Nové navrhované hodnoceni pro periodické hodnoceni stavajicich dodavatela klasifikuje

jednotlivé dodavatele podle bodové skaly do 4 zakladnich kategorii:

e nejvhodnéjsi dodavatel — 7-15 bodd,
e preferovany dodavatel — 16-24 bodd,
e vyhovujici dodavatel s vyhradami — 25-33 bodg,

e nevhodny dodavatel — vice nez 33 bodu.

74



Vysledek z vySe uvedeného hodnoceni stavajicich dodavatela jasné ukazal, Ze stejné jako
pii hodnoceni potencialnich dodavatelt, kde bylo provedeno porovnani vybranych
stavajicich a novych dodavatelt vysel nejhure vysledek u spolecnosti Dodavatel 5, ktera
ziskala 29 boda (vyhovujici dodavatel s vyhradami). To je zapfiCinéno predevsim
nekompletnim sortimentem a také nizkou technologickou vyspélosti, jelikoz se jedna
o klasicky velkoobchod s hutnim materialem (ndkup — prodej). Reakci na tento vysledek
by mélo byt bud’to vytazeni tohoto dodavatele ze souc¢asného portfolia a nahrazeni novym
vyhodnéjsim dodavatelem, ktery je navrzen pomoci nového hodnoceni potencialnich
dodavatell nebo poskytnuti zpétné vazby tomuto dodavateli a umoznit zlepSeni

parametrd, které jsou davodem vyse uvedeného vysledku.

Zbyli dodavatelé byli na zaklade vysledku zarazeni s 21 body do kategorie ,,preferovany
dodavatel”, coz znamena ze vysledek je natolik dostacujici, proto aby zlstali jako
dodavatelé v soucasném portfoliu. Nicméné i u téchto dodavatelti by méla byt poskytnuta
zpétna vazba o vysledku hodnoceni, jelikoz 1 zde je prostor pro zlepSeni nékterych

parametru.

Vzhledem k tomu, ze velka ¢ast materialu je nakupovana v kvartalnich periodach, tak je
navrzeno evidovat hodnoceni stavajicich dodavateli jednou za tfi mésice, celkové
vysledky pak projednéavat 1x rocné. Kvartalnim hodnocenim budou zajistény komplexni
a aktualni informace pro kazdy kvartalni nakup ¢imz by bylo dosazeno lepsi pozice ve
vybérovych tizenich.

Zkvalitnéni hodnoceni stavajicich dodavatelt véetné Castéj§iho provadéni (1x Ctvrtleti) je
obecné dobrym nastrojem pro udrzovani a rozvoj kvalitniho dodavatelského portfolia,
pfiCemz v soucasné turbulentni situaci na trhu je navrhované feSeni dulezitéjsi nez
v minulosti. Cast&j§im provadénim hodnoceni (jednou za tii mésice) spole¢nost
ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. predejde mozné ztraté aktualnich dat a pfipadné zmeény

dodacich podminek u hodnocenych dodavateld, coz je v aktualni situaci velmi dalezité.

Dals$im dulezitym krokem je rozvoj soucasného portfolia dodavateli o nové kvalitni
dodavatele, coz by mélo byt dosazeno za pomoci nové navrhovaného modelu hodnoceni

potencialnich dodavatelt.
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3.3 Doporuceni pro uzavieni smluvnich vztahu

Z vysledku ABC analyzy dodavateld a také SWOT analyzy vyplynulo, Zze spolecnost
ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. nema dostatecné¢ smluvné zajistény klicové dodavatele

u kterych se zajist'uji dulezité materialy pro vyrobu kompletniho sortimentu osvétleni.

Zajisténi dlouhodobych obchodnich a dodacich podminek je obzvlasté dulezité
v soucasné dob€, kdy probihaji velké zmeény v struktufe primyslu obecné a také
podminky dodavek prfedevsim ze vzdalenych destinaci (napt. lodni doprava). Provedena
ABC analyza dodavatelt definovala ve skupiné A strategické dodavatele, kterym by méla
spoleCnost ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. vénovat obzvlast velkou pozornost, jelikoz tito

dodavatelé predstavuji 80 % nakladi nakupovaného materialu.

Navrhem pro stabilizaci dodavatelského portfolia je moznost uzavieni smluvnich vztaht
s témito hlavnimi dodavateli, a to formou ramcovych kupnich smluv, které obsahuji
dlouhodobé obchodni a dodaci podminky. V téchto smlouvach se nabizi moznost
uzavieni dlouhodobych podminek pro stabilni nakupni ceny (napf. na kvartal). Uzavieni
téchto podminek by slouzilo jako ucinny nastroj pro eliminaci ristu nakupnich cen a tim
by bylo také snizeno riziko vyssSich nakupnich cen materialu a prepravnich nakladu

v prubéhu dodavek na konkrétni zakazky.

Moznym benefitem muze byt také zakomponovani zpétného rabatu do smluvnich
podminek ramcovych smluv. Zpétny rabat je uzaviran z pravidla s hlavnimi dodavateli,
se kterymi ma spolecnost dlouhodobé vztahy a uzavira se obvykle na obdobi jednoho
roku. Podminkou zpétného rabatu je zavazek kupujiciho k odbéru stejného ¢i vyssiho

objemu nakupovaného materialu v porovnani s predeslym obdobim (jednoho roku).

Zavedeni zpétného rabatu do ramcovych smluv je vyhodou pro obé smluvni strany, a to
jak pro nakup, tak pro dodavatele. Nakupujici je motivovan k odbérim od smluvniho
dodavatele s cilem dosazeni sjednané ro¢ni slevy (zpétny rabat), kdy dodavatel ma jistotu

stabilnich odbérti, coz mu umoziuje efektivnéjsi planovani.

Zpétny rabat v ramcovych smlouvach dodavatel uzavira s odbérateli také proto, aby si
udrzel stabilniho zakaznika a zajistil si objednavky od odbératele i na budouci obdobi.
Pii vybéru vhodnych dodavatelt pro uzavieni ramcovych KS se zpétnym rabatem je
nutno zjistit, zdali je spoleCnost ELEKTRO-LUMEN, s.r.0. v dostate¢né silné pozici pro

navrh takového typu smlouvy.
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Tab. 3.10 Vybrani dodavatelé pro zpétné rabaty

Podil na celkovych
Dodavatel Hodnota nakupu bez DPH | vydajich na nakup
materialu
Dodavatel 1 9073 187,77 K& 24 %
Dodavatel 2 7 892 876,23 K¢ 20,9 %
Dodavatel 3 6 081 314,39 K¢ 16,1 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Vyse zpétného rabatu se zpravidla stanovuje v rozmezi 2-5 % z hodnoty objemu ro¢niho
nakupu. Pro vyjadieni mozného ptfinosu pro spole¢nost ELEKTRO-LUMEN, s.r.0. je
navrzeno smluvni ujednani s dodavateli skupiny A, a to ve stfedni hodnoté zpétného
rabatu ve vy$i 3 %. V piipade uzavieni ramcovych kupnich smluv s podminkou zpétného
rabatu napf. s tfemi hlavnimi dodavateli této skupiny (ABC analyza dodavateld), tak by

mozny piinos pro spole¢nost ELEKTRO-LUMEN, s.r.0. mohl €init 691 421 K¢.

3.4 Doporuceni pro vytvoreni samostatné nakupni pozice

V soucasné dob€ ve spolecnosti ELEKTRO-LUMEN, s.r.0. zajiStuje potfizeni materialu
a sluzeb vedouci vyrobniho useku. Samostatny utvar nakupu neni ve spoleCnosti
vytvoren, a tak viechny tyto tkony provadi zminény VVU. Cinnosti spojené s nakupem
jako: poptavky, vyhodnocovani nabidek, objednavky, hodnoceni a vybér dodavatela apod

vyzaduji velké usili a Casovou narocnost.

S ohledem na rychle se ménici situaci svétového trhu je nyni vice nez v minulosti nutné
sledovat tyto trendy a detailné analyzovat nové moznosti dodavek od alternativnich
dodavatelti. Vybér potencionalnich dodavateli a moznosti vyhledani vyhodnéjsich

podminek nakupu vyzaduje odborné znalosti a velké Casové usili.

Obsazeni samostatné nakupni pozice odbornym specialistou, ktery ma dlouholeté
zkuSenosti s nakupem a vedenim vybérovych fizeni by mélo vést ke zlepSeni nakupnich
¢innosti. Tim se rozumi také pravidelny monitoring trhu a vybér alternativnich
dodavatelti, ktefi budou schopni nabizet vyhodnéjsi dodaci podminky, coz by mélo

zajistit finan¢ni uspory a konkurenceschopnost podniku i do budoucna.

Vytvofeni samostatné nakupni pozice by VVU umoznilo pln& se koncentrovat na proces
vyroby — coz je velice dulezity predpoklad budouciho rozvoje a s tim spojené rozsifeni

vyroby v podniku.
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Z.avér

Cilem této diplomové prace bylo popsat soucasny stav nakupu ve vybrané spole¢nosti
ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. a nasledné identifikovani silnych a slabych stranek nakupu.
Na zakladé analyzy soucasného stavu byly vytvofeny navrhy pro zvySeni urovné
strategického rozhodovani v nakupnich Cinnostech vybraného subjektu vcetné novych

nastroji pro hodnoceni a vybér dodavateli.

Teoreticka ¢ast diplomové prace se zamétuje na teoreticka vychodiska pro strategické
rozhodovani v nakupu pro pochopeni daného tématu vCetné definici od rtiznych autort.
Dale jsou popsany funkce, cile a mozné situace nakupu vcetné jeho jednotlivych procest
a faktord, které ovliviiuji nakupni proces. Hlavni Cast této kapitoly se vénuje nakupni
strategii jako celku, kde jsou popsany zakladni ¢asti a pojmy nakupni strategie. Dulezitym
aspektem nakupni strategie je spravny vybér a nasledné hodnoceni novych
i stavajicich dodavateli, proto teoreticka cast obsahuje popis dodavatelsko-
odbératelskych vztaht vCetné kritérii pro vybér a klasifikaci dodavateld. Zaveér teoretické

Casti priblizuje pouzité metody pro analyzu nakupu ve spolecnosti.

V tuvodu praktické ¢asti diplomové prace doslo k seznameni s historii, jednotlivymi
oddélenimi a produkty spole¢nosti ELEKTRO-LUMEN, s.r.0. coz vyrazné piispé€lo
k pochopeni chodu celé spole¢nosti. Uvod praktické &asti tvofil popis nakupu ve vybrané
spolecnosti, kde byl popsan vznik pozadavk( na zajisténi potfebnych zdroji a celkovy
popis nakupniho procesu. Pro kategorizaci nakupovaného materialu byla vytvorena ABC
analyza nakupovanych polozek, ktera rozd¢lila tento material do 3 zakladnich ¢asti podle
jejich podilu na celkovém nakupu materidlu. Vystup této analyzy jasné dokazal, ze
Paretovo pravidlo bylo v piipadé vybrané spolecnosti dodrzeno a ZzZe rozlozeni
nakupovanych polozek odpovida tomuto pravidlu. Nakupovany sortiment ma dveé hlavni
sortimentni skupiny, a to jsou elektronické a mechanické soucasti. Kazda
z téchto Casti ma specifické pozadavky na zajisténi, kde specifika obou klicovych skupin
nakupovanych materialt byly detailné identifikovany a popsany v ramci této kapitoly
s naslednym popisem soucasného hodnoceni dodavateld. V neposledni fadé byla
provedena SWOT analyza a z vysledkd této analyzy byly identifikovany silné
a slabé stranky spoleCnosti vCetné prilezitosti a hrozeb, jejichz feSeni bylo popsano

v posledni ¢asti diplomové prace.
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Na zakladé vySe zjisténého doslo k detailnimu sezndmeni a pochopeni nakupni strategie
spolecnosti ELEKTRO-LUMEN, s.r.o. Na zakladé téchto poznatkii bylo pomoci ABC
analyzy dodavateld zjisténo, ze klicova skupina dodavateld, ktera tvori 80 % naklada
z celkového objemu materialu se sklada pouze z 6 dodavateld. Tito klicovi dodavatelé
tvoii pouze 4 % z celkového poctu vSech dodavatelt. Zjistény vysledek poukazal na
prilisnou zavislost na této uzké skupiné dodavatelt pfi zajisStovani strategickych dodavek.
Navrhem pro optimalizaci dodavatelského portfolia bylo doporuceni vyhledani vice
dodavateld, tak aby byla snizena zavislost na této tizké skupin€ dodavatell, ¢imz by doslo
ke snizeni mozného negativniho dopadu v piipadé ztraty nékterého ze strategickych

dodavatelu.

Pro vytvofeni optimalniho portfolia dodavateli byly navrzeny nové modely pro
hodnoceni a vybér novych dodavateli a také pro periodické hodnoceni stavajicich
dodavatelti. Pomoci aplikovani navrhu pro vybér novych dodavateli byl vybran novy
vyhodnéjsi dodavatel hutniho materialu a konkrétné pro druhou nejc¢astéji nakupovanou
polozku (tj. plech €erny 2,0 x 1250 x 2500). Zatazenim nového vybraného dodavatele by
doslo k ziskani vyhodné&jSich obchodné-dodacich podminek vcetné konkrétni financni
uspory. Tento novy model pro hodnoceni a vybér dodavateltt ma univerzalni vyuziti pro
vSechny druhy nakupovaného materialu, kde se pouze vahy jednotlivych kritérii méni

v zavislosti na specifickych pozadavcich pro danou skupinu materialu.

Dals§im navrhem pro zlepSeni soucasného nakupni strategie bylo doporuceni uzavieni
dlouhodobych ramcovych smluv se strategickymi dodavateli, a to predev§im
u dodavateld, ktefi vysli v ABC analyze dodavatell jako kli¢ovi (j. skupina A). Smluvni
vztah s hlavnimi dodavateli zajiStuje dlouhodobou stabilitu obchodné-dodacich
podminek, pfi¢emz u vybranych dodavatelt lze aplikovat do ramcovych smluv tzv.

zpétny rabat, ktery pfinasi konkrétni ekonomické tispory.

Poslednim doporuc¢enim byl navrh na vytvofeni a obsazeni samostatné nakupni pozice
specialistou nakupu, ktery by mél potfebné odborné znalosti a koncentroval by veskery

svUj Cas a Usili na zefektivnéni Cinnosti spojenych s nakupem.

Ve vySe uvedenych ptikladek pro zlepSeni soucasného stavu nakupni strategie bylo
ovéteno jeho praktické vyuziti veetné ekonomického ptinosu pro spole¢nost ELEKTRO-

LUMEN, s.r.0.
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ABC ANALYZA DODAVATELU — SKUPINA C

Priloha A

Nizev dodavatele | Cena bez DPH | Podil na celkovych nikladech na nikup materiilu | Kumulovany podil
Dodavatel 33 85 813,44 K¢ 0,227% 95,21%
Dodavatel 34 84 780,37 K¢ 0,224% 95,43%
Dodavatel 35 66 835,47 K¢ 0,177% 95,61%
Dodavatel 36 66 247,93 K& 0,175% 95,79%
Dodavatel 37 59 432,90 K¢ 0,157% 95,94%
Dodavatel 38 58 596,60 K¢ 0,155% 96,10%
Dodavatel 39 54 170,30 K¢ 0,143% 96,24%
Dodavatel 40 53 885,00 K¢ 0,143% 96,39%
Dodavatel 41 51112,16 K¢ 0,135% 96,52%
Dodavatel 42 5102325 K¢ 0,135% 96,66%
Dodavatel 43 50 495,33 K¢ 0,134% 96,79%
Dodavatel 44 48 870,00 K& 0,129% 96,92%
Dodavatel 45 46 720,00 K& 0,124% 97,04%
Dodavatel 46 46 223,30 K¢ 0,122% 97,16%
Dodavatel 47 45 675,00 K¢ 0,121% 97,29%
Dodavatel 48 43 233,40 K¢ 0,114% 97,40%
Dodavatel 49 40 811,81 K¢ 0,108% 97,51%
Dodavatel 50 39 045,00 K¢ 0,103% 97,61%
Dodavatel 51 38 121,30 K¢ 0,101% 97,71%
Dodavatel 52 35114,73 K¢ 0,093% 97.81%
Dodavatel 53 35 028,68 K¢ 0,093% 97,90%
Dodavatel 54 35019,50 K¢ 0,093% 97,99%
Dodavatel 55 33 257,87 K¢ 0,088% 98.,08%
Dodavatel 56 30 765,81 K¢ 0,081% 98,16%
Dodavatel 57 30 390,40 K¢ 0,080% 98.,24%
Dodavatel 58 30210,50 K¢ 0,080% 98,32%
Dodavatel 59 28 732,00 K¢ 0,076% 98.,40%
Dodavatel 60 26 228,97 K¢ 0,069% 98.47%
Dodavatel 61 26 105,40 K¢ 0,069% 98.54%
Dodavatel 62 25 926,80 K& 0,069% 98.,60%
Dodavatel 63 23 286,00 K¢ 0,062% 98,67%
Dodavatel 64 22 851,00 K¢ 0,060% 98,73%
Dodavatel 65 22 047,20 K¢ 0,058% 98,78%
Dodavatel 66 21 652,04 K& 0,057% 98.84%
Dodavatel 67 20 601,00 K& 0,055% 98,90%
Dodavatel 68 19 997,90 K¢ 0,053% 98,95%
Dodavatel 69 18 600,00 K¢ 0,049% 99,00%
Dodavatel 70 18 438,67 K¢ 0,049% 99,05%
Dodavatel 71 17 300,00 K¢ 0,046% 99,09%
Dodavatel 72 16 604,04 K¢ 0,044% 99,14%
Dodavatel 73 16 588,00 K¢ 0,044% 99,18%
Dodavatel 74 15 980,00 K¢ 0,042% 99,22%
Dodavatel 75 14 380,00 K¢ 0,038% 99,26%
Dodavatel 76 14 024,00 K¢ 0,037% 99,30%
Dodavatel 77 13 231,84 K¢ 0,035% 99,33%
Dodavatel 78 12 660,78 K¢ 0,034% 99,37%
Dodavatel 79 11 813,04 K¢ 0,031% 99,40%
Dodavatel 80 11 113,60 K¢ 0,029% 99.43%
Dodavatel 81 10 600,00 K¢ 0,028% 99,46%
Dodavatel 82 10 512,19 K¢ 0,028% 99.,48%
Dodavatel 83 10 224 91 K¢ 0,027% 99,51%
Dodavatel 84 10 079,60 K¢ 0,027% 99,54%
Dodavatel 85 9392,54 K¢ 0,025% 99,56%
Dodavatel 86 9 283,32 K¢ 0,025% 99,59%
Dodavatel 87 9 129,64 K¢ 0,024% 99,61%
Dodavatel 88 8 940,00 K¢ 0,024% 99,63%
Dodavatel 89 7 950,57 K¢ 0,021% 99,66%
Dodavatel 90 7 750,00 K¢ 0,021% 99,68%
Dodavatel 91 7165,15K¢ 0,019% 99,70%
Dodavatel 92 6 601,00 K¢ 0,017% 99,71%
Dodavatel 93 6 437,96 K¢ 0,017% 99,73%
Dodavatel 94 6 270,98 K¢ 0,017% 99,75%
Dodavatel 95 5700,00 K¢ 0,015% 99,76%
Dodavatel 96 5 680,00 K¢ 0,015% 99,78%
Dodavatel 97 4 963,64 K¢ 0,013% 99,79%




Dodavatel 98 4 872,53 K¢ 0.,013% 99,80%
Dodavatel 99 4 750,00 K¢ 0.,013% 99,82%
Dodavatel 100 4 590,00 K¢ 0,012% 99,83%
Dodavatel 101 4 578,51 K¢ 0,012% 99,84%
Dodavatel 102 4 275,00 K¢ 0,011% 99,85%
Dodavatel 103 4 025,02 K¢ 0.011% 99,86%
Dodavatel 104 3 896,60 K¢ 0,010% 99,87%
Dodavatel 105 3 875,20 K¢ 0,010% 99,88%
Dodavatel 106 3637.50 K¢ 0,010% 99,89%
Dodavatel 107 3253.72 K¢ 0,009% 99,90%
Dodavatel 108 3 200,00 K¢ 0,008% 99,91%
Dodavatel 109 284297 K¢ 0,008% 99,92%
Dodavatel 110 2767,74 K& 0,007% 99,92%
Dodavatel 111 2 609,56 K¢ 0,007% 99,93%
Dodavatel 112 2379,00 K¢ 0,006% 99,94%
Dodavatel 113 2 164,33 K¢ 0,006% 99,94%
Dodavatel 114 2 028,00 K¢ 0,005% 99,95%
Dodavatel 115 1 985,96 K¢ 0,005% 99,95%
Dodavatel 116 1812,00 K¢ 0,005% 99,96%
Dodavatel 117 1499,24 K¢ 0,004% 99,96%
Dodavatel 118 1380,72 K¢ 0,004% 99,97%
Dodavatel 119 1240,00 K¢ 0,003% 99,97%
Dodavatel 120 1137,51 K¢ 0,003% 99,97%
Dodavatel 121 1092,00 K¢ 0,003% 99,97%
Dodavatel 122 1091.41 K¢ 0,003% 99,98%
Dodavatel 123 1 008,04 K¢ 0,003% 99,98%
Dodavatel 124 808,23 K¢ 0,002% 99,98%
Dodavatel 125 740,38 K¢ 0,002% 99,98%
Dodavatel 126 727.27K¢ 0,002% 99,99%
Dodavatel 127 651,23 K¢ 0,002% 99,99%
Dodavatel 128 589,94 K¢ 0,002% 99,99%
Dodavatel 129 568.58 K& 0,002% 99,99%
Dodavatel 130 562,00 K¢ 0,001% 99,99%
Dodavatel 131 440,50 K¢ 0,001% 99,99%
Dodavatel 132 429,72 K¢ 0,001% 99,99%
Dodavatel 133 394,85 K¢ 0,001% 100,00%
Dodavatel 134 387.20 K¢ 0,001% 100,00%
Dodavatel 135 338.82 K¢ 0,001% 100,00%
Dodavatel 136 276,00 K¢ 0,001% 100,00%
Dodavatel 137 274,04 K¢ 0,001% 100,00%
Dodavatel 138 223,97K¢ 0,001% 100,00%
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Priloha B

Podil na celkovych vydajich na

N . T Kumulativmi
Niazev nakupovaného materialu Mnozstvi Cena iSlas hateiiin |Eetnus t
Téleso HYDD-LED10B MARU'T § bez el komponentii 4755 3551 337,89 K& 9,40% 9,40%
Plech 2.0 1250 x 2500 (emy) 50kg 178170,122 2933 560,66 K¢ 7,77% 17,168%
Téleso SHANTA S (MOON XS) 1833 1 594 320,64 K¢ 4.22% 21,389%
Téleso OBERON GF 258 vé.piisl. CARCASA ACQ 2x58W 9278 1215 548,31 K& 3,22% 24,607%
Plech Al lesk 0,3x1250x1550 VEGA 95100+H18 2347,737 970 830,68 K¢ 2.57% 27.177%
Plech Al lesk 0,3x1250x1550 VEGA 95100+H18 tvr+foliel.63kg 2347,737 970 830,68 K& 2,57% 29,747%
Plech 0.6% 2000 x 1000 (demy)  9.6.ke 49667,298 916 343,67 K& 2,43% 32,173%
Optika €13299 STRADA-2X2-ME LEDIL (ME) 49023 875 730,26 K& 2.32% 34,491%
Téleso SHANTA L (MOON M) 496 710 134,92 K¢ 1.88% 36,371%
Zdroj LED DALI 40W 70-1050mA OT 40/120..277/1 A0 4DIMLT2E 4052899925182 1592 628 858,97 K& 1,66% 38,036%
Zdroj LED 35W OT FIT 35/220.. 240/350D LT2L 4052899478411 4058 576 592,66 K& 1.53% 39,563%
Zdroj LED DALI 40W 70-1050mA OT 40/170..240/1A0 4DIMLT2G2CE 4052899981935 1166 512176,49 K& 1.36% 40,919%
CORONELLA R profil (54309) nelak (SOMA-S) 3529,74 50222061 K& 1.33% 42,248%
Optika C13299 STRADA-2X2-ME LEDIL ME 25220 483 146,89 K¢ 1.28% 43,527%
Vodi& 0,5 mm?2 typ 227 TECO7 bily 279324,37 418 998,91 K& 1,11% 44,637%
Modul LED SLM 8x2 224/50H16 4000K 128500/740M TCI 2473 417 040,79 Ke 1.10% 45,741%
Modul LED SM280/55E33 4000K. 128023/840AD TCI 6424 415 588,41 K¢ 1.10% 46,841%
Zdroj nouzovy LED BASIC 205 250V MII/LiFePO4 komplet 111 0,6m 522 400 264,17 K& 1.06% 47.901%
Zdroj LED 120W OT FIT 120/220..240/750D 1.T21. 4052899497900 1656 38743508 Ke 1.03% 48,926%
Plech 0.8 x 1000 x 2000 Eerny 20881,052 383 208,95 K& 1.01% 49,941%
Téleso SHANTA M (MOON S) 300 37583490 Ke 0,99% 50,936%
sv MARUT S G1 ME 5k0/727 CLO DC modul 2V 65 374 270,00 K& 0.00% 51.927%
Optika F13661_ANGELINA-W-B LEDIL C 6530 371 939,01 K& 0,98% 52,911%
Plech 1,0 x 1250 x 2500 Gernyr 21129101 370 237,83 K¢ 0,08% 53,891%
Zdroj LED 75W OT FIT 75/220-240/550 D NEC L 4052899990180 2398 366 158,74 K& 0.97% 54,861%
Modul LED PL-LIN-Z5 4000-840 560X20-HV 4052899607286 3862 364 828,28 K& 0.97% 55,827%
Zdroj LED DALI 90W OTi 90/220.. 240/1A0 LT2 1. 4052899494268 750 364 783,45 K& 0.97% 56,792%
Modul LED PL-LIN-Z6 1100-840 280X20-LV/HV 405289960608 | 5290 3341329, 10°Ka 0,94% 57,730%
Zdroj LED 65W LL6SHE-CC-250-700 Helvar 3095 HBI3T08Ke 0.90% 58,627%
Optika C14680 STRADA-2X2-VSM LEDIL (U2) 2492 337 328,74 K& 0.89% 59,520%
sv MARUT L.G1 LM T3 9k0/827 CLO L.C modul ZV 48 323 079,63 K& 0.86% 60,375%
Modul LED RLE 4x16 4000lm $40 MP ADV2 OTD 89603175 1419 317 965.80 K& 0.84% 61,217%
Téleso HYDD-LED10A MARUT L bez el. komponenti 260 310 141,34 K& 0.82% 62,038%
Kabel CYSY 5Cx1,5mm2 bily lankové vodice 139964 291151,33 K¢ 0,77% 62,809%
Téleso HYDD-LED10C MARUT M, bez el komponenti 250 287 211,38 K& 0.76% 63,569%
Zdroj LED 100W OT FIT 100/220...240/700 D NFC IND L 4052899990128 967 266 676,51 K& 0,71% 64,275%
Zdroj nouzovy LED BASIC 204 90V MH/LiFePO4 komplet 1H 0,6m 342, 261 D4R RIS 0,69% 64,966%
Rozvadéé RVO 3x3 fiz.vivod, bez PM modulii na vvodech, systém LIghtNET 2 258 233,00 K& 0.68% 65,650%
Modul LED FM490/233R60 128231/9408 TCI 1182 256 174,32 Ke 0.68% 66,328%
Optika C15431 STRADELLA-16-HB-M 2663 255 100,14 K& 0.68% 67,003%
sv MARUT L G1 ME 10k0/727 CLO LC modul ZV 40 Zaiao deke 0.67% 67,674%
Modul LED SLM 8x2 224/50H16 3000K 128500/730M TCI 1402 248 805,81 K& 0.66% 68,333%
Téleso SHANTA S (MOON XS) HYDD-LEDI5C 284 246 696,60 K& 0.65% 68,986%
Plech 3,0 x 1250 x 2500 (Sermy) 15300,458 245 394,84 Ke 0,65% 69,636%
sv MARUT L G1 LM T3 10k0/827 CLO LC modul ZV 36 242 306,34 K¢ 0.64% 70,277%
sv MARUT S G1 ME 3k0/727 CLO DC modul vV 44 238 876,00 K& 0.63% 70,909%
Modul LED SM280/55R33 4000K 280x55mm 128023/840S TCI 3540 237253,82 K¢ 0.63% 71,538%
Modul LED PL-LIN-ZG 4000-840 560X20-LV 4052899606234 1708 233 723,49 Ke 0.62% 72,156%
Zdroj LED DALI 80W 350-700mA LL1x80-CR-DA Helvar 744 233 582,84 K0 0.62% 72,775%
Vodié 1,5 mm2 typ 227 IEC 07 ¢emny 62937,88 232870,18 K& 0.62% 73,391%
Sroub 2.9x 6,5 do plechu zink DIN7981 C 1785429 230322.96 K& 0.61% 74,001%
Zdroj LED DALI 35W OTi 35/220..240/400D LT2L 4052899494220 654 224 833,88 K& 0,60% 74,596%
sv IRIS U1 3k0/727 CLO DC modul ZV 28 222.376,00 K& 0.59% 75,185%
Optika C13604-STRADA-2x2-FN LEDIL (P) 10344 218 93113 K& 0,58% 75,765%
Modul LED PL-BAR-G4 1100-830 280x55-HV/LV 4052899618282 3712 217 189,44 K¢ 0.57% 76,339%
Modul LED PL-CUBE-AC-3000/840 230V G3 4052899952744 511 209 975,60 K& 0.56% 76,895%
Modul LED PL-LIN-Z4-P 1100-840 280x20 4052899989412 4539 208 269,45 K& 0.55% 77,447%
Zasuvka gesis 96.051.5053.1 RST20i5 M25 sroub éerna 1400 204 529,74 K& 0.54% 77.988%
Modul LED PL-CUBE-AC-2000/840 230V G3 4052899952720 725 203 356,73 K& 0.54% 78,527%
Modul LED LLE 55x280 2000lm 840 LV ADV5 89603419 i 201 414,86 K& 0.53% 79,060%
Modul LED PL-BRICK HP 3800 2x8 740 4052899576315 584 199921,53 K& 0,53% 79,589%
Zdroj LED 40W MILANOInLED 40W/200-1050 1PN 145001 TCI 714 198 971.80 Ke 0.53% 80,116%
Téleso HY T-LED25 (IRIS) el.¢ist, bez el komponenti 250 197 276,50 K¢ 0.52% 80,638%
Plech Al 3x1250x2500 Al plech 2788.615 195 696,89 K¢ 0.52% 81,156%
Drzak vodici KAPS 5 15x10 pfirodni 182944 194 286,08 K& 0.51% 81,671%
Plech nerez 2,0 x 1250 x 2500 3248.436 190 260.40 K¢ 0.50% 82,174%
Modul LED PL-BRICK HP 1900 2x4 727 4062172036252 12 TRO21487 L 0.50% 82,675%
Sklo kalené lepené na piistiesky EI 772x2500x10 a8 187 564,86 K& 0.50% 83,172%
Modul LED PL-LIN-Z6 4000-850 560X20-LV 4052899606241 LA L8lESs Heks 0,50% 83,668%
Modul LED COB CLU038-1208C4 LC026D 38DCM 5000K 2895 178 782,00 K¢ 0,47% 54,141%
Zdroj LED DALI 110W 200-1050mA OT 110/170..240/1 A0 4DIMLT2G2CE 4052899981959 Ll 171 898,19 K& 0.46% 84,596%
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171 626,88 K&

HARI Profil (54763) 0,45% 85,051%
SOMA I profil (54628) RAVI,VANI 11664 169 530,03 K& 0.45% 85,499%
Zdroj LED DALI 42W 120-350mA LL1x10-42-E-DA Helvar 466 155 805.80 K¢ 0,41% 85,912%
Optika F13853 FLORENCE Z90 LEDIL (D) 4024 155 558,69 K& 0,41% 86,324%
Zdroj LED 25W LC 25W 100-500mA flexC Ip EXC 28000679 584 146 687,56 K& 0,39% 86,712%
Téleso HY T-LED25 (IRIS) dily (panel, boéni sloupky a kompletaéni mat.) 250 145 056,25 K¢ 0.38% 87.096%
Zdroj LED DALIT 165W 70-1050mA OT 165/170...240/1A0 4DIMLT2 E 4052899925212 247 13933238 K38 0,37% 87,465%
Zdroj LED 75W MILANOInLED 75W/200-1050 1PN 145002 TCI 377 135 195,39 Ké 0,36% 87,823%
Zdroj LED OT 100/220...240/1A4 1DIMA P7 4052899495036 290 134 807,79 K¢ 0,36% 88,180%
Vodié 1,5 mm2 typ HO7V2-U bily 35447,802 131 156,83 K& 0.35% 88,527%
Plech 1,5 x 1250 x 2500 (demy) 8168.4258 13096732 Ke 0,35% 88,874%
Konektor BIB 47.319.2025.50 pro COB LED CITIZEN 6996 128 482,72 K¢ 0,34% 89,214%
Zésuvka gesis 96.051.4153.1 RST20i5 sroub (kabel 10-14mm) dernd 701 120 742,88 K& 0,32% §9,534%
Optika C15021_STRADA-2X2-SCL LEDIL ME3 (U3) 15088 11992841 K& 0,32% 89,851%
Optika VS C 3R TP54 Broad 60° 564166 1593 119 165,76 K& 0.32% 90.166%
Vidlice gesis 96.052.4153.1 RST20i5 (kabel 10-14) §roub Gema 688 118 402,17 K¢ 0,31% 90,480%
Optika C16598 STRADELLA-16-HB-W-PC LEDIL 4096 109 322,24 K¢ 0,29% 90,769%
Kabel CYSY 3Cx1,5mm2 bily lankové vodice HOSVV-F3G1,5 8965.75 105 132,36 K¢ 0,28% 91,048%
Vodié 1,5 mm2 typ 227 TEC 07 7lutozeleny 28174,6 104 246,39 K& 0.28% 01,324%
Plech Al 2x1250x2500 Al plech 1379.26 103140,31 K& 0.27% 91,597%
Vodié 1,5 mm2 typ 227 IEC 07 modry 26531.28 98 166,01 K& 0,26% 91,857%
Vodi¢ ochranny MARUT 120mm  dutinka, ocko M4 21287 88 553,92 Ke 0,23% 92,091%
Optika VS D 3R TP54 Extra broad 90° 564168 1064 8801942 Ke 0,23% 92,324%
Zdroj TED DLA G2 150mm 2000Im 8x0 SNC EM ECG 28002238 Tridonic 724 83 378,76 K¢ 0,22% 92,545%
Vodié ochranny MARUT 200mm oéko M4, oéko M4 14601 82 933,68 K& 0,22% 92,764%
Zdroj nouzovy LED BASIC 204 50V MH/LiFePO4 komplet 1H 1m 108 81561,19 K& 0,22% 92,980%
Plech nerez 1,0 x 1250 x 2500 1326,61 80 753,71 K¢ 0,21% 93,194%
Plech 1,3 x 1250 x 2500 éerny 4775,55 80355,55Ke 0.21% 93,407%
Zdroj LED 35W 800mA LC 35/800/43 fixC SR SNC2 87500758 712 78921,60 K& 0.21% 93,616%
Plech 2,5 1250 x 2500 (¢emy) 4321995 78 438,56 K& 0,21% 93,823%
Optika C13937 STRADA-2X2-C-STP LEDIL (U1) 3860 78 182,72 K& 0.21% 94,030%
Optika F15244 FLORENCE-ZT25-S_001 LEDIL 1446 74 594,94 K& 0,20% 94,228%
Vodié 1 mm?2 typ 227 TECO7 Zutozeleny 25424,138 73 730,20 Ke 0,20% 94,423%
Zdroj LED DALI 110W OT DX 110/220...240/1A0 DIMA LT2 E 4052899999688 110 7299772 K& 0,19% 94,616%
Optika F16007 FLORENCE2-Z90 LEDIL (D) A #1.252,33 Ko 0,19% 94,305%
Sroub 3,9 x 9,5 do plechu zink DIN7981C 208523 68263,33 K¢ 0,18% 94,986%
Sroub M 4 x 16 - AN 9084/A2 ECO-FIX (AKROS) 123890 67 897,60 Ke 0,18% 95,165%
Téleso HASSTA = 6433459 Ke 0,17% 95,336%
Zdroj LED 15W 60-360mA MP15 122360 TCI 48 04199, 04 KC 0,17% 95,506%
Vidlice gesis 96.052.5053.1 RST20i5 M25 Sroub éerna 416 59.602,06 K& 0,16% 95,663%
Plech nerez 1,5 x 1000 x 2000 /24 kef 917,63 58358,57Ke 0,15% 95,818%
Vodi 2,5 mm2 typ HO7V2-U bily 1118723 37 751,74 Ke 0,15% 95,971%
Zajigfovaé droubit LOCTITE 270 50 ml 82 3581129 ke 0.15% 96,118%
833 55261,22Ké
Optika F14170_FLORENCE-ZT25 3R zajic V 0,15% 96,265%
Vodié ochranny NT 23907 5362749Ke 0,14% 96,407%
Sroub M 4 x 8 nerez DIN7983 142987 AR 147,18 ke 0,13% 96,537%
Optika C15014 STRADA-2X2-T4-B LEDIL (P2) 2368 48.809.92 K¢ 0,13% 96,666%
Optika C13699_STRADA-2x2-DN LEDIL (Z) 2370 48 804,28 K¢ 0,13% 96,795%
Optika F16007_FLORENCE2-790 (optika D) 1196 4672391 K¢ 0,12% 96,919%
Adaptér upeviovaci pro 3 vodicové svorky: WAGO 221-503 (Sroubové upevneni) 3600 43 266,60 K& 0,11% 97,033%
Adaptér upeviovaci pro 3 vodicové svorky: WAGO 221-503 (Sroubové upevnéni) 3600 43266,60 K& 0,11% 97,148%
Sroub M 3 x 6 pozink. SN 213307 BN 381 223701 42950,71 K& 0,11% 97,262%
Optika C16503 STRADELLA-16-T3 LEDIL (T3) 1928 41710.37Ke 0.11% 97,372%
Sroub do plastu 3 x 6 pozink. BN 82428 Bossard 179095 40 834,69 K& 0,11% 97,480%
Plech nerez 1,0 x 1000 x 2000 640 3770000k 0,10% 97,580%
Vodi€ CARME T5 I11 2,5 EL bily 1288 36946,60 K& 0,10% 97,678%
BIT s=3 pro bezpeénostni Sroub s imbusem a kolickem 212 36 177,80 Ke 0,10% 97,774%
Vodié CARME T5 11T 1,5 EL bily 1608 3542744 Ke 0,09% 97,868%
Sroub M 3 x 4 / X10 zivitotv. 3646185 BN 13916 80272 3379451 Ke 0,09% 97,957%
Sroub M 4 x 6 pozink. kfiz H DIN7985 193467 30821,20Ke 0,08% 98,039%
Optika F13853 FLORENCE Z90 LEDIL D 810 28223,00Ke 0,07% 98,113%
Optika C13604-STRADA-2x2-FN LEDIL P 1167 2771143 Ke 0.07% 98,187%
Optika C17086 STRADELLA-16-T4 LEDIL (T4) 1232 25790,56 K& 0,07% 98,255%
Krytka konektoru GESIS 5pin Z5.565.9853.1 (krytka na zasuvku M25) 800 23 789,99 K¢ 0,06% 98,318%
Vodi¢ CARME T5 11 1,5 EL bily 1436 23 721,28 K8 0,06% 98,381%
Sroub M 5 x 8 demy BN 11252 14316 23 564,09 K& 0,06% 98,443%
Sroub 3,5 % 6,5 do plechu zink DIN7981C 103438 22728,38 K& 0.06% 98,503%
Sroub M 4 x 8 pozink. kiiz F DIN7985 118326 20729,31Ke 0,05% 98,558%
Optika F15069 FLORENCE O LEDIL (CC) 307 2041771 Ke 0,05% 98,612%
Vidlice gesis 96.032.5053.1 RST20i3 M25 Sroub éernd 277 20 162,95 K& 0,05% 98,666%




Optika F13839 ANGELINA-XW-B LEDIL (D) 420 19641.60 K& 0,05% 98,718%
Teleso HYT-LED98 Queen (tél. URBIS), bez el. komponenti 20 19 563,08 K& 0.05% 98,769%
Plech Al lesk 0,3x1250x1550 $199 + folie 1,63 ke 125,126 19519,66 K¢ 0,05% 98,821%
Plech Al lesk 0,3x1250x1550 S199 + folie 1,63 kg 125,126 19519.66 K¢ 0,05% 98,873%
Vodié 1,5 mm?2 typ HO7V2-U hnédyr AT 16419;77Ke 0,04% 98,916%
Optika C13937 STRADA-2X2-C-STP LEDIL U1 704 14 702,87 Ke 0,04% 98,955%
Optika C13499_STRADA-2x2CY LEDIL (GH) a4 13 677,47 K 0,04% 98,994%
Optika C15594_STRADA-2X2-MEW (ME2) LEDIL (ZP3) 690 1462190 K¢ 0.04% 99,033%
Konektor NEMA EU 2006 14540528 0,04% 99,071%
Optika C12362_STRADA-2x2 DWC LEDIL (MES) 632 13 557,80 K¢ 0,04% 99,107%
Sroub M 4 x 20 (ISO 7380 s kolickem+TX) AN 1514/A2 (AKROS) 7888 13 471,92 K¢ 0,04% 99,143%
Optika C13699 STRADA-2x2-DN LEDIL Z 026 13 370,51 K¢ 0,04% 99,178%
Sroub M 3 x 6/ X10 zdvilotv. 2027534 BN 13916 43144 LETTLOGKE 0,03% 99,209%
Zéasuvka gesis 96.031.4153.1 RST20i3 Sroub (kabel 10-14mm) 120 11 458,00 K& 0.03% 99 240%
Vodic CARME T5 11 2,5 EL bily 476 9979,86 K¢ 0,03% 99,266%
Sroub M 3 x 8 pozink kifz H DIN7985 96965 9645,31 Ké 0.03% 99,292%
Sroub M 4 x 12 pozink kiiz H DIN7985 A 56626 937448 Ke 0,02% 99,316%
Optika C15014 STRADA-2X2-T4-B LEDIL P2 516 9 356,63 K¢ 0,02% 99,341%
Sroub M 4 x 10 pozink. DIN967 49172 8922.82 K& 0,02% 99,365%
CARME drzik vodiét tvarovany 8532 8508,14 K¢ 0,02% 99,388%
Drzik vodict KAP 28 x 28 piirodni,samolepici 4773 7904,08 K¢ 0,02% 99,408%
Zasuvka gesis 96.031.4253.1 RST20i3 (pro PP) &roub 37 7 823,66 K& 0,02% 99,429%
Adaptér 76mm pro MARUT S, RAL 9006 60 7763,70Ke 0,02% 99,450%
Sroub M 5 x 16 s kolickem AN 1508/A2 AKROS (pro MS) 3480 7552,52Ke 0.02% 99,470%
Adaptér 76mm pro MARUT L, RAL 9006 50 722L16Ke 0,02% 99,489%
Sroub M 4 x 14 pozink. kifz, H DIN7985 27728 6799,17Ke 0,02% 99,507%
Plech nerez 1,5 x 1000 x 2000 kartaé 96,366 6.795,07 KL 0,02% 99,525%
Optika C12361 4 typ HB-2x2-W XM-L 57° LEDIL 265 6583,89 K 0,02% 99,542%
Vodi¢ ochranng IKC - EL/25 2000 6400,00 K¢ 0,02% 99,559%
Konektor NEMA US 7pin 2213362-4 Street Lighting Dimming 19 623724Ke 0.02% 99,576%
Stoub M 4 x 10 pozink. kifz T DIN7985 A 40394 6118,57Ke 0,02% 99,502%
Sroub M 5 x 16 pozink. SN 213307 BN 381 4101 5883,37Ke 0.02% 90,607%
HASSTA-sklo 71 5326,09Ke 0,01% 99,622%
Optika F13661 ANGELINA-W-B LEDIL (C) 75 5208,77Ke 0.01% 99,635%
Sroub M 5 x 20 pozink DIN7S00M zavitofezny se zap.hl. a drizkou 8072014 6906 520331 K¢ 0,01% 99,649%
Skio LD6110-DLM EDL LED 194 MAT 235 4 A3 AGKE 0,01% 99,662%
Svorkovnice BIB 48.281,7200.80 konekiorova 2 pélovi 956 4385,07Ke 0,01% 99,674%
Svorkovnice BIB 48.281.8200.80 konektorova 2 pélova 956 4385,07Ke 0,01% 99,685%
HARI-dr7ak vodigih 1712 4357.79Ke 0.01% 99,697%
Optika F16008_FLORENCE2-Z60 LEDIL(C) 130 4281,76K¢é 0.01% 99,708%
Optika C16414 STRADELLA-16-T1-A-PC LEDIL (T1) 200 4224,00K8 0,01% 99,719%
Optika C16958 STRADELLA-16-ME LEDIL (T6) 200 4224,00K¢ 0.01% 99,730%
Optika C16959 STRADELLA-16-SCL LEDIL (T7) 2 4224,00KE 0,01% 99,742%
Optika C17085_STRADELLA-16-VSM LEDIL (T8) 2 422000 K 0,01% 99,753%
Optika C16751 STRADELLA-16-T2 LEDIL 10400 4223,20K¢é 0.01% 99,764%
Optika F15244 FLORENCE-ZT25-S 001 ” 411891 Ke 0,01% 99,775%
Optika F16008 FLORENCE2-Z60 (optika C) L2 3943,16Ké 0.01% 99,785%
Plech Al 1x1000x2000 ALUMECO 46,388 3BIZ0IKE 0,01% 99,796%
OBERON LED_UNI-drzdk vodice 060 o i 0,01% 99,804%
Konektor LF-2CONN IP67 LP 4062172016384 4 3052,02Ké 0,01% 99,812%
Konektor LF-2PIN IP67 LP 4062172016414 3 2766,70Ke 0,01% 90,819%
Sroub M 5 x 10,(ECO-FIX), AN 9084/A2 AKROS 6052 275536 KE 0.01% 99,826%
Sroub M 5 x 20 (zdp.+vn.6hr.) DIN7991/A2 ISO10642/A2 6400 PAL IR 0.01% 99.834%
3roub 2,9 x 9,5 do plechu zink DIN7981 C 21618 2596,20K¢é 0,01% 99,341%
Sroub M4 x 5/ X20 zavitotv. 3377397 BN 13916 6128 2528,6TKe 0,01% 99,847%
Krytka pro konektor NEMA US 7pin Gerna 2328118-1 19 2372.50K¢ 0,01% 99,853%
Optika C13499 STRADA-2x2CY LEDIL GH & 232091 Ko 0,01% 99,860%
Kabel CYSY 2x0,5mm?2 bily lankové vodice modrd, hnéda 580,31 227933 KL 0,01% 99,866%
Doraz Sroubovaci 1342662 120 1979.39Ke 0,01% 99,871%
Vodi¢ ochranny IVC/13 618 1977.60 Ké 0,01% 99,876%
22,291 1932,00Ké
Plech AL 1,5x1000x2000 Al plech 0,01% 99,881%
Sroub do plastu 3 x 8 pozink. BN 82428 Bossard el L1341 Ke 0,00% 99,886%
Vodié ochranny MARUT 500mm oéko M4, oéko M4 169 1605,50 Ké 0,00% 99,890%
Kabel sifov{ 230V k poéita¢i 3m, IEC konektor do tihlu 90° 30 1 520,60 Ke 0,00% 99,804%
sklo pro NITYA XL 15 1508,40Ké 0,00% 99,898%
Polovodicové topné téleso; RC 016; 13W; 170°C; 120-240V; IP32 01610.0-00 STEGO 4 1486,36 K& 0,00% 99,902%
Optika C14164_STRADA-2X2-ME-WIDE1 LEDIL (MEW) ] 1449,50Ké 0,00% 99,906%
Vodié typ V03S2-U 0,75mm2 BB dvojits izolace 158 130L,92Ke 0,00% 99,909%
E5.0101.13.625 kryt konektorii Pars 24 129084 KE 0,00% 99,913%
CARME drik vodicii pozink 3636 1275,76Ke 0,00% 99,916%




E 5.0101.13.621 kryt konektorfi Pars 24 1273,11Ke 0,00% 99,919%
Sroub M4x20 pro IVC (13-75004-20) 505 1207,03 K¢ 0,00% 99,923%
sklo pro NITYA L . LT30S 0,00% 99,926%
Vodi¢ CARME T51 1,5 EL bily 102 1167.90Ke 0,00% 99,929%
E 5.0101.13.626 kryt konektorti Pars 20 1125.16Ke 0,00% 99,932%
Sroub M 6 x 12 pozink. DIN912 1068 1104,79 Ké 0,00% 99,935%
Optika F14486_FLORENCE-Z30 25 1030,56 K¢ 0,00% 99,937%
Vodié 4,0 mm2 HOTV-K 4 demy 120 1 015,20 Ke 0,00% 99,940%
Vodic MENAKA LW 1,5 EL bily 88 941,82 K¢ 0,00% 99.943%
sklo pro NITYA M 15 938,56 K& 0,00% 99,945%
Sroub M 4 x 12 AN 9084/A2 Akros (ECO-FIX) (pro MS) 1272 922,86 K& 0,00% 99,948%
Sroub M 5 x 30 pozink DING 12 1200 895.88 K¢ 0,00% 99,950%
Plech nerez 0,8 x 1000 x2000 92 30,01 Kc 0,00% 99,952%
sklo pro NITYA S 15 838,00 K& 0.00% 99,954%
Kondenzitor LCP 0040021-R &roub, vivody 210mm 60 697,13 K& 0.00% 99,956%
Tésnéni 2213469-1 pro konektor NEMA US 7pin 19 651,08 K¢ 0.00% 99,958%
Sroub kfidlovy plastovy M6x20 52 650,00 K& 0,00% 99,960%
Sroub M 5 x 20 pozink kiiz H DIN7985 2298 64541 K& 0.00% 99,961%
Konektor BIB 47.319.2030.50 pro COB LED CITIZEN 40 639,24 K& 0,00% 99,963%
Sroub M 4 x 8 AN 9084/A2 Akros (ECO-FIX) (pro MS) 1064 63544 K& 0,00% 99,965%
Sroub lisovaci M5x0,8-35 460 593,15 Ke 0.00% 99,966%
Sroub plastov§ NT R.T.(10010316) 686 556,34 K& 0,00% 99,968%
Optika C13301-STRADA 2x2-T3 LEDIL (S) 18 545,40 K& 0,00% 99,969%
Optika F14486_FLORENCE-Z30 LEDIL 10 SIAATKS 0,00% 99.971%
Bit SP-10 pro bezp. sroub se 2 otvory 4 513,90 K¢ 0,00% 99,972%
Sroub M 5 x 35 vratovy pozink DINGO3 91 498,33 K¢ 0,00% 99,973%
Sroub DIN 7991 M8x110 Zn 10,9 39 487,50 K& 0.00% 99,975%
Vodié 2,5 mm2 HO7V2-U #lzeleny (60227 IEC07) 93,58 473,67 K& 0,00% 99,976%
Difuzor TETHYS sklenény PMSG bezpeénostni sklo - Anglie 1 460,00 K& 0.00% 99,977%
Vidlice gesis 96.032.6053.1 RST20i3 M20 Sroub ernd 5 45345 Ke 0,00% 99,978%
Nyt droubovy M5x20 pozink 29M052010 Rivet Factory 60 450,86 K¢ 0,00% 99,979%
Sroub M 6 x 12 pozink. DIN933 105), 388 28K 0,00% 99,981%
Sroub M 5 x 16 nerez zip.hl. kiiz H DINO65A 236 370.35 Ke 0,00% 99,981%
Sroub M 5 x 12 (2 otvory) AN 1504/A2 AKROS 32 367,92 Ke 0,00% 99,982%
Konektor napajeci pro 9V baterii BS-ER-1 819-089 8 358,74 K& 0,00% 99,983%
Optika C14515_STRADA-2x2-ME-PC LEDIL 12 325,08 Ke 0,00% 99,984%
Sroub M 4 x 12 pozink. DIN84 1297 32194 K¢ 0,00% 99,985%
Kabel sifovy 230V k poéitaéi 3m, IEC konektor do thlu 90° 3256525 4 304,12 Ke 0,00% 99,986%
Sroub M 6 x 25 DIN933 cemy 500 300,00 K¢ 0,00% 99,987%
Sroub M 4 x 12 AN 9084/Ad Akros (ECO-FIX) 400 202,00 Ke 0.00% 99,987%
Vodié 1.5 mm2 HOTV-K 1.5 éerny/ 80 260,80 K& 0,00% 99,988%
Sroub M 5 x 25 DIN933 éerny 500 250,00 Ke 0,00% 99,989%
Sroub M 4 x 16 pozink DIN967 376 232K 0,00% 99,989%
Stoub M 8 x 18 pozink Ghran DIN933 203 232 FKL 0,00% 99,990%
Sroub M 3 x 10 pozink. kiiz H DIN7985 200 22626 K& 0,00% 99,991%
Konektor BIB 47.319.2030.50 pro COB LED Samsung (LC040D GEN3) 15 21892 Ke 0,00% 99,991%
Sroub M 4 x 25 DIN933 cemy 500 200,00 Ke 0,00% 99,992%
Sroub M 4 x 16 pozink DIN7985 1102, 198,36 K& 0,00% 99,992%
Sroub M 6 x 20 pozink. DINT985 A 558 189,72 Ke 0,00% 99,993%
Sroub M 8 x 25 pozink 6hran DIN933 zivit k hlavé 150 188,39 Ke 0.00% 99,993%
Sroub M 8 x 30 nerez - A2 DIN916 90 187,53 K& 0,00% 99,994%
Sroub M 4 x 40 pozink. kiiz H DIN7985 A26 Ta4 10K 0,00% 99,994%
Vodi 1 mm2 typ 227 IECO7 modry S 39 157,77.Ke 0,00% 99,995%
Vodié 1,5 mm2 HO7V-K 1,5 tm.modry 40 144,00 K¢ 0,00% 99,995%
Sroub M 4 x 8 Becher nerez AN500 248 143,82 Ke 0,00% 99,995%
Vodi¢ ochranny pro vefejné a halove 60 138,00 K& 0,00% 99,996%
Vodié 1,5 mm2 HO7V-K 1,5 zelenozhuty 40 136,80 K& 0,00% 99,996%
Vodi¢ 1,5 mm2H07V-K 1.5 sv.modry 40 127.20Ke 0,00% 99,997%
SroubM 4 x 10 pozink. SN 021131.2 DIN84 203 110,66 Ke 0,00% 99,997%
Optika C16503 STRADELLA-16-T3 LEDIL T3 4 108,16 K¢ 0,00% 99,997%
Sroub M 4 x 10 - AN 9084/A2 ECO-FIX (AKROS) 264 106,17 K¢ 0,00% 99,997%
Sroub M 5 x 55 pozink kiiz IT DIN7985 101 99,16 K& 0,00% 99,998%
Sroub M 5 x 16 pozink. kiz H DIN7985 304 91.36 Ke 0.00% 99,998%
Vodié ochranny CALLISTO/28 22 BO.10°KC 0,00% 99,998%
Vodie CO55 FGAG4 450/750 V 1,5 mm2 silikonovy 4.52 TERSRE 0,00% 99,998%
Sroub M 5 x 12 pozink. kfiz H DIN7985 380 71,28 K8 0,00% 99,999%
Sroub M 4 x 4 - AN 9084/A2 ECO-FIX (AKROS) 72 67,03 Ke 0,00% 99,999%,
Drzik vodich 460303 samolepici 17x14,8x27x8,7 25 65,41 Ke 0,00% 99,999%
Vodié 1 mm2 typ 227 [EC07 éemy 2.4 65,19 K& 0,00% 99,999%
Sroub M 4 x 20 nerez DIN913 (AKROS) 127 64,77 K& 0,00% 99,999%
Sroub M 5 x 10 pozink. kifz I DIN7985 203 45,52 Ke 0,00% 99,999%




Sroub M 4 x 20 pozink. DIN7985 kiiz IT 312 36,55 Ke 0,00% 99,999%

Sroub 2,9 x 16 do plechu zink. DIN7981 C 214 34.54 K¢ 0,00% 100,000%
Vodi typ V058-K 1 mm?2 bil§ lanko pocinovany -55+180 st.C 6,62 32,28 K¢ 0,00% 100.000%
Vodié 2,5 mm2 HO7V2-U erny (60227 [EC07) 3,82 30,31 K¢ 0.00% 100,000%
Sroub 2,9 x 19 do plechu zink. DIN7981 C 156 2539 Ke 0,00% 100,000%
Sroub M S x 25 pozink kiiz Hl DIN7985 50 24,08 K 0,00% 100,000%
Konektor ADELS 163 ST/2 2 pél. - vidlice (151082) 2 14,14 Ke 0,00% 100,000%
Konektor ADELS 160 BU/2s 2 pél. - zasuvka (151482) 2 10,59 Ke 0,00% 100,000%
Sroub M 4 x 60 pozink. kiiz H DIN7985 28 9,63 K& 0,00% 100,000%
Vodié 2.5 mm2 HO7V2-U modry (60227 IEC07) 1,94 ASRE 0,00% 100,000%
Sroub do plastu 3 x 10 pozink. BN 82428 Bossard 12 T3TKe 0,00% 100,000%
Sroub M 4 X 20 nerez DIN965/Ad kiiz H 10 6,40 Ke 0,00% 100,000%
Sroub M 4 X 20 DIN965/A4 kiiz H 4 256 K& 0,00% 100,000%
Sroub do plastu 3 x 20 pozink. BN 82428 Bossard 5 250 K& 0,00% 100,000%
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