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Uvod

Kazdy podnik klade velky ddraz nejen na kvalitu svych produktl, ale také
na spokojenost koncového zakaznika. Pro to, aby konecny produkt byl kvalitnim, je
zapotiebi najit ty spravné dodavatele a stémi nejlepSimi v oboru uzce
spolupracovat. Pro drtivou vétSinu dnesnich spolecnosti mohou byt pravé tyto
procesy kliCovymi aspekty v ramci fungovani vzajemnych dodavatelsko-
odbératelskych vztah(. Podniky si totiz na funkénim partnerstvi s dodavateli
zakladaji.

Veskeré vztahy jsou zaloZeny zejména na vzajemné komunikaci. S vyvojem
spoleCnosti se ale taktéz wvyviji i veSkeré komunikaCni prostfedky, kanaly,
elektronické systémy a platformy, které tuto €innost vyrazné usnadnuiji. Proto je tato
bakalafska prace vénovana problematice vzajemné komunikace mezi dodavateli
a nakupnim oddéleni ve spoleCnosti, jez je nejvétSim automobilovym vyrobcem
v Ceské republice, a to spoleénosti SKODA AUTO a.s. (dale jen SA).

Cilem bakalafské prace je nejprve teoreticky charakterizovat zakladni principy
managementu kvality souvisejici s danym tématem prace a dale taktéz popsat
jednotlivé faze nakupniho procesu. Nasledné predstavit moderni zplsoby nakupu
s ohledem na novodobé technologické prostfedky a analyzovat nakupni proces
vramci vzajemné komunikace s dodavatelskymi spole¢nostmi. DalSim z cill
zavereCné Casti prace je upozornit na nejzasadnéjsi nedostatky této problematiky

a navrhnout ucinna opatfeni vedouci ke zlepSeni vzajemné komunikace.

Teoreticka Cast se vénuje odborné charakteristice nejzakladnéjSich pojmu z oblasti
managementu kvality a partnerstvi s dodavateli. Jsou zde taktéz zmifiovany
nejnovejsi zpusoby nakupu a digitalni komunikace mezi nakupnim oddélenim

a dodavateli.

Prakticka Cast prace se pfedevsim soustfedi na analyzu komunikacniho prostfedi
zainteresovanych stran oblasti vSeobecného nakupu vybrané spolecnosti, zejména
prostfedi mezi nakup&imi a dodavateli. V zavérecné Casti prace jsou identifikovany
aspekty, které se zdaji byt stézejnimi pro vzajemnou plynulost komunikace

a na zakladé poznatku jsou navrzena jejich feSeni.



1 Zakladni pojmy managementu kvality

Tato Uvodni kapitola se vénuje problematice zakladnich a v3eobecnych pojmu
z oblasti managementu kvality. Charakterizuje jeho obecné platné prvky
koresponduijici s tématem této bakalarské prace. Je zde tedy popsana kvalita jako
takova, proces, jemuz je vénovana nejvétSi Cast prace, zainteresované strany

a v neposledni fadé taktéz partnersky vztah s dodavateli podniku.

1.1 Pojem kvalita a jeji definice

Dle Nenadala a kol. (2018) je velmi obtizné konkrétné definovat pojem ,kvalita®“.
Skrze vyvoj spole¢nosti, priimyslové a jiné dalsi revoluce se méni i pohled na kvalitu
a jeji samotnou charakteristiku. Dale zminuji, Ze ji Ize obecné popsat dle vidcu

kvality, Jurana, Crosbyho a Feibenbauma:

» Kvalita je zpUsobilost k uziti.“ (Crosby)
» ,Kvalita je shoda s pozadavky.“ (Juran)

» Kvalita je to, co za ni povazuje zakaznik.“ (Feibenbaum)

Pohled na kvalitu se téz zcela neztotozriuje ve vSech oblastech primyslu €i sluzeb.
Nékteré kliCové charakteristiky jsou ale spole€né. Napfiklad to, ze se obecné kvalita
spojuje se subjektivnim vnimanim zakaznika, resp. odbératele. Jedna se také
o souhrnny rys produktu, sluzeb, procesu, systému a v neposledni fadé lidi. Lze ji

méfit i nadale zlepSovat.

Mezinarodni organizace pro normalizaci ISO jiz v roce 1987 popsala univerzalni
definici pojeti kvality a tvrdi, Ze: ,kvalita je stuperi plnéni poZadavkiu souborem
inherentnich charakteristik objektu“ (Nenadal, 2006, str. 16). Tuto definici si lze
vysvétlit nasledovné. Kvalitu je mozno popsat jako souhrnnou vilastnost, jez je
schopna splfiovat pozadavky vSech zainteresovanych stran, resp. stakeholderu.
K témto kliCcovym stranam fadime jak zakaznika, tak zakony, pfedpisy, vyhlasky
a v neposledni fadé také zivotni prostfedi. Objektem je vtomto ohledu myslen
jakykoli produkt, sluzba, Clovék, ale také systém, popfipadé material ¢i informace.
Funkci inherentni charakteristiky naplfiuje znak Ci rys, jenz je pro urcity objekt
charakteristickym. V pfipadé negativniho plnéni pozadavkl zakaznik muaze dojit

k jejich nespokojenosti.



Nenadal a kol. (2018) zminuji, Zze neplnéni téchto obchodnich zavazkd muze
i na zasoby. Z ekonomickeé stranky se jedna o pomérné vysokeé financ¢ni riziko, které
muze vést az k likvidaci podniku. Proto je tedy velmi dulezité kvalitu zahrnout jiz
od samotného pocatku analyzy pozadavku vsSech kliCovych stran. Kolobéh
veskerych téchto proceslt od prvotni analyzy az po samotné dodani produktu ¢i
poskytnuti sluzby je zapotfebi urgitym zplsobem fidit. V tomto pfipadé hovofime jiz

o tzv. managementu kvality.

Stejné tak jako pojem kvalita, pojem management kvality nema jedinou a pfesnou
definici. S ohledem na mezinarodni normu ISO 9000 vybranou z nich Nenadal
(2006, str. 16) ve své odborné publikaci popisuje jako: ,koordinované c¢innosti
a procesy pro zaméreni a rizeni organizace®. Hovofi o tom, Ze mnoho organizaci
a podniku tento systém managementu kvality buduje a zaroven nadale rozviji.
Jedna se totiz o soucast celkového managementu podniku, jez se primarné snazi
0 zabezpecfeni maximalniho uspokojeni zakaznickych pozadavkl. V tomto ohledu
klade maximalni ddraz na loajalitu svych zakaznikd. Nakupni procesy jsou totiz

nedilnou soucasti zminéného managementu kvality.

1.2 Proces jako nedilna sou¢ast managementu kvality

Tento termin je v praci zminén nékolikrat, proto je nadale zapotfebi se s jeho definici

nejdfive seznamit. Jedna se totiZz o nepostradatelny prvek managementu kvality.

Proces jako takovy Ize popsat nékolika moznymi zplsoby. Kazdy z nich by mél ale
obsahovat shodné znaky a nastroje. Jeden z nich popisuje napfiklad Palmberg
(2009) tak, ze jej lze charakterizovat jako horizontalni posloupnost €innosti, ktera
transformuje vstup (potfebu) na vystup (vysledek) s cilem uspokojit potfeby
zékaznikd nebo jinych zu€astnénych stran. Toto tvrzeni znazorriuje Obr. 1, jehoz
nedilnou soucasti definice jsou vstupy a vystupy, horizontalni a vzajemné

souvisejici aktivity, omezené zdroje, zpétna vazba a jeho opakovatelnost.



ZPETNA VAZBA

REGULATORY
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Zdroj: upraveno dle (Palmerg, 2009)

Obr. 1 llustrativni znazornéni procesu

Norma CSN EN ISO 9000 (2016), Palmberg (2009) a Blecharz (2011) proces
charakterizuji témér shodné. Dle vySe zminéné normy ISO 9000 (2016) je procesem
totiz soubor vzajemné propojenych nebo vzajemné pusobicich Cinnosti, které
vyuzivaji vstupy k dosazeni zamysleného vysledku. Blecharz (2011) za proces
oznacuje urCity systém aktivit, které na zakladé dostupnych zdroji a pusobicich
regulatord pfeménuji vstupy na vystupy, jehoz vysledkem je produkt. Svozilova
(2012) procesem oznacuje urcity tok €innosti, na jehoz zakladé dochazi k plsobeni
zdroju. Vysledkem takového sledu je nové vznikajici produkt s pfidanou hodnotou
pro koncoveho zakaznika, tedy uZivatele. V pfipadé, ze se jedna o popis procesu Ci
procesniho toku, je vyuzivano mnoha informaci o procesnich modelech, nastrojich,
rolich, podplrnych systémech a dalSich kvalitativnich a kvantitativnich

parametrech, které by nadchazejici vystup mél pinit.

Palmberg (2009) dale rozdéluje procesni role. Radi mezi né vlastnika procesu
a ostatni Cleny procesniho tymu. Uvadi, ze proces je systematickou analyzou
postupu. V tomto ohledu se tedy Ize setkat s pojmem procesni pfistup. Dle normy
ISO 9000 (2016) jsou tyto procesy v organizaci obecné planovany a provadény
za fizenych podminek s cilem pfidat hodnotu podniku. U&elem takového pfistupu je
odstranéni bariér, kontrola a zlepSeni kvality vystupu, nalezeni moznosti k vyuziti

podnikovych technologii nebo také uspofadani strategickych zaméra a cilu.

Pro analyzu procesUl jsou vyuzivany razné druhy nastroju. Mezi tyto nastroje Ize
zaradit napfiklad vyvojovy diagram, jez je grafickou metodou procesového

znazornéni. Zakladem takového znazornéni jsou specifické symboly

10



charakterizujici jeho prabéh. Tyto symboly jsou dle autorl Blecharze (2011),

Winkelmanna a WeilRe (2011) popsany na Obr. 2 nize:

C) Start/konec E Vstup/vystup

Aktivita <> Rozhodnuti
|:> Tok informaci ) Zpozdéni

| Dokument

Zdroj: (Blecharz, 2011); (Winkelmann, Weif3, 2011)

Obr. 2 Grafické znazornéni symboli vyvojového diagramu

Vyvojovy diagram slouzi ke grafickému znazornéni urcité struktury feSeného ukolu,
procesu Ci néjakého algoritmu. Je slozen z nékolika typl obrazc, viz Obr. 2, kde
kazdy z nich zastupuje jiny krok v procesu. Tyto symboly jsou mezi sebou navzajem
propojeny orientovanymi Sipkami dle informacniho toku (Bechynova, 2012).

1.3 Zainteresované strany

Termin zainteresovanych stran je ponékud hojné pouzivanym pojmem
v procesni oblasti a managementu kvality. Norma CSN I1SO EN 9001 (2016) jej
charakterizuje jako ur€ity koncept, jez pfesahuje zaméfeni pouze na zakaznika. Je
dilezité vzit v uvahu v8echny relevantni zu€astnéné strany procesu. Soucasti
pochopeni kontextu organizace je jejich pfesna identifikace. Relevantni
zainteresované strany jsou ty, které predstavuji vyznamné riziko pro udrzitelnost
organizace, v pfipadé nenaplnéni jejich potfeb a oCekavani. Organizace definuiji,
jaké vysledky je nutné témto relevantnim zainteresovanym stranam poskytnout

za uCelem snizeni tohoto rizika. Mezi zainteresované strany Ize zafadit:

» zakazniky (koncové i zprostfedkovatele),
= externi poskytovatele (dodavatelé surovin, dodavatelé servisnich sluzeb, ...),
= zameéstnance,

= vyrobce a distributora,
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» majitele (akcionafi, matefska firma),
» statni spravu (celni Ufad, hygienicka stanice, ufad prace, zkuSebni ustav
atd.).

1.4 Partnerstvi s dodavateli

Management kvality a management partnerstvi s dodavateli spolu velmi uzce
souvisi. Lze tvrdit, Ze na zakladé téchto podnikovych aktivit mize dochazet

ke kvalitativné lepSi urovni odbératelsko-dodavatelskych vztahu.

Dle pana Nenadala (2006, str.29) tento vzajemny vztah Ize konkrétné&ji popsat jako:
,<fakovy pracovni vztah mezi odbératelem a dodavatelem, ktery je budovan na bazi
vzajemné davéry a prinasi hodnotu obéma partneram®.

Déle také naopak definuje rozdilné aspekty mezi tradi€nim pojetim nakupu

a managementem partnerstvi. Nékteré z téchto aspektu pfedstavuje Tab. 1.

Tab. 1 Odlisnosti procesu nakupovani a managementu partnerstvi s dodavateli

Pristup Tradi¢ni pojeti nakupu Partnerstvi s dodavateli

Baze vztahi mezi odbératelem s vysokym podilem . B A
vztahy vzajemné davéry

a dodavatelem nedavery
Dodavatel v roli protivnika spolupracujiciho partnera
Dobra trvani vztaht Casto velmi kratka relativné dlouha
. . formalni, zaméfena na | systematicka, zaloZzena na sdileni
Komunikace s dodavateli Y D .
smlouvy a predpisy nejlepSich praktik
Baze dodavatelt mnoho dodavatel TELITRVENIEL PEEND WamEnt] 28231

dodavatelt

schopnost odbératele schopnost partnert vyhledavat

Kli¢ k uspesnosti nakupu vyjednavat pfileZitosti ke zlepseni

Duliraz na kvalitu dodavek vztahU

Zdroj: upraveno dle (Nenadal, 2006)

vr waivos

mezi odbérateli a dodavateli trochu odliSny. Figurovala zde urcita teorie, kde ucelem
vzajemneé spoluprace bylo klamani odbératele. Proto i v dnesSni dobé s ohledem
na kooperaci a dulezitd rozhodnuti muze byt vrcholny management trochu
obezietny. Vytvofeni vzajemné a dlvérné spoluprace muize byt tedy hare
dosazitelné. Veskerou presvédCovaci aktivitu v ramci zmény postoju, cild,

vystupovani €i podnikové strategie maji v rukou pravé dodavatelé. Z hlediska

12



komunikace a vzajemného naplfiovani podnikovych cill se komunikace posouva
od formalni po systémové zamérfenou za ucelem vymeény kliCovych informaci

vCetné zkusenosti obou zu€astnénych stran.

Prvkem motivace dodavateld muze byt nabidka dlouhodobé spoluprace ze strany
odbératele. A to i pfesto, Zze odbératele davaji dodavatelim jasné najevo, Ze se
nejedna o jejich jediného obchodniho partnera. Je jim vyjasnéno, Ze nejsou jedinymi
vhodnymi partnery, ale Ze odbératel ma moznost volby. Pfikladem muaze byt pravé

automobilovy pramysl.
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2 Role nakupu v organizaci

Tato kapitola pojednava o dulezitosti podnikového nakupu, charakterizuje jeho
funkce a vzajemnou propojenost napfi¢ celou spole¢nosti, jeho mozné rozdéleni
a zaroven predstavuje nakupni proces s jeho fazemi. Déale také popisuje moznosti
vyuziti elektronického nakupu a vyhody v podnikovém prostfedi. V ramci kapitoly je
taktéz zminka o e-aukci a systému EDI, jeZ jsou soucasti e-businessu dnesnich

spolecnosti.

2.1 Funkce podnikového nakupu

Lukoszova (2004) nakup popisuje jako jednu z nepostradatelnych funkci celého
podniku. Uvadi, Ze neni zcela dulezité, o jaky typ podniku se jedna. Zda se jedna
o podnik charakteru vyrobniho, obchodniho Ci se jedna o podnik ve sluzbach.
Z logistického pohledu jej ale mizeme rozdélit do urcitych subsystémd, jak popisuje
Obr. 3.

b) Subsystém obchodniho podniku
Zdroj: (Lukoszova, 2004)

Obr. 3 Subsystémy podniki

Lukoszova (2004, str. 5) dale ve své publikaci zminuje, Ze nakup, jehoz cilem je
zabezpeceni plynulého toku procesu celého podniku, jak procesu vyrobnich, tak
nevyrobnich, ovliviuje téz vysledek hospodareni a je tedy dullezity i z hlediska
hospodarnosti a ekonomické stranky. Timto tedy vysvétluje, ze ,poZadované kryti
potreb podniku co do mnozstvi, stavu, Struktury a ¢asu musi byt realizovano
za minimalnich nakladu, a naopak odpovidajici naklady maji vést k zajisténi pokryti

potreb ve spravném mnoZzstvi, stavu a ¢ase“.

Naopak pan Nenadal (2006) ve své odborné publikaci zminuje, Zze nakup je

procesem, jez je dulezitym parametrem jiz od samotného zacatku vzniku potieby,
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kterou nelze naplnit vlastni ¢innosti. Je také typickym pro obstaravani dodavek
zbozi, vyrobku a sluzeb pro vlastni potfeby odbératele. Postupem casu se ale
sména zbozi zménila v rozsahly a komplexné provazany sled procesu, jez by mély
byt fizeny specializovanymi pracovniky. Pan Nenadal (2006, str. 21) jeho zakladni
funkci tedy popisuje jako ,systematické zabezpeceni surovin, materiall, sluzeb,
informaci tak, aby byly splnény vS8echny poZadavky nakupujiciho z hlediska

mnoZstvi, jakosti, termind, struktury a mista dodani*.

Ve shodé je s vySe uvedenymi tvrzenimi je i Macurova, Klabusayova a Tvrdon
(2018). Rizeni nakupu miize podnikovou &innost velice ovlivnit. Mezi pfedpoklady,
které patfi mezi kliCové pro zvladnuti této nakupni funkce, se fadi napfiklad
dokonala znalost podnikovych potfeb nebo také vzajemna efektivni spoluprace
s dodavateli. Proto oddéleni nakupu musi uzce spolupracovat s nékolika dalSimi
utvary a oddélenimi napfi¢ celou spole€nosti. V tomto ohledu se shoduje zminéna

Lukoczova (2004), stejné jako Macurova, Klabusayova a Tvrdor (2018).

Chunawalla (2008) zase tvrdi, Ze nakup je jednou ze ftfi kliCovych typu aktivit
materialového hospodarstvi. Respektive oblasti podnikové logistiky, jez hraje
vyznamnou roli v produkénim sektoru. Nakup, manipulace s materidly a jeho
skladovani jsou spoleCnymi aktivitami pro oznaCeni SCM (Supply Chain
Management). AvSak postupem Casu se dale rozsifuje jejich plsobnost do dalSich
podnikovych oblasti. Mezi tyto oblasti se fadi materialové planovani, které zahrnuje
predvidani pozadavk(l materialu, dale nakup, jehoz soucasti je vybér dodavateld,
komunikace, obchodni vyjednavani, a také objednavkovy systém. DalSi z oblasti

muze byt planovani rozpoctu, zejména pravé pro nakupni oddéleni.

2.2 Kilasifikace podnikového nakupu

Nakup Ize rozdélit z nékolika hledisek, napfiklad z kompetentnosti nakupniho
utvaru. A proto jej Ize dle Macurové, Klabusayové a Tvrdoné (2018) rozdélit

na nakup centralizovany a decentralizovany.

Centralizovany nakup se vyznacuje tim, Ze pro nakup je vytvofen samostatny utvar,
jez zastfeSuje veSkeré nakupni funkce a pozadavky ostatnich odbornych utvard.
Mezi jeho hlavni vyhody Ize zaradit vyjednavaci silu, nebo moznost lepSi a snazsi
komunikace s dodavateli. Naopak stéZejni mohou byt odliSné objednavaci

pozadavky ostatnich utvaru.
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Nakup decentralizovany je zase typicky tim, Zze si veSkeré nakupni pozadavky
jednotlivé utvary zajistuji zcela individualné. Vyhodou decentralizovaného nakupu
muze byt obstaravani materialu, sluzeb a obecné vSech potfeb, operativni formou.
Na druhé strané ale hraje roli zvySujici se zasoba. Kazdy utvar si totiz na vlastni
pojistné zasoby dohlizi rozdilng, a proto mlze dojit k jejich rastu. DalSi z nevyhod
muze byt komunikace s dodavateli. V pfipadé individualni komunikace s dodavateli
napfi¢ jednotlivymi utvary mohou rist jak naklady na tuto komunikaci, tak
na samotné vycisleni celkové hodnoty objednavky.

V praxi se lze setkat také s kombinovanou formou nakupu. V pfipadé
strategického nakupu urcitého materialu, metody fizeni zasob nebo z hlediska
klicovych dodavateld, je vhodné nakup centralizovat. Pro bézné nakupni polozky

Ize vyuzit naopak nakup decentralizovany.

2.3 Nakup a jeho vyznam

Dle Monczka a kol. (2015) hraje role nakupu a nasledného prodeje ve vyrobnim
sektoru vysi az 55 %. Je tedy zifejmé, Ze nakupni oddéleni ma znacny vliv na mozné

uspory podnikovych naklada.

Pro tradi¢ni pfistup je pfedevsim typickeé vyjednavani za uelem snizen cen. Kdezto
nynéjSi pfistupy kladou diraz na budovani dlouhodobych vztahl s dodavateli
v€etné snizeni nakladl na poskytovanou sluzbu &i produkt. Nakup a fizeni dodavek
ma vSeobecné velky dopad na kvalitu poskytovanych produktd. Proto se podniky
v tomto ohledu snazi zvySit kvalitu sluzeb, dild &i dalSich komponentu, které
outsourcuji. A to z toho duvodu, aby se mohly Iépe specializovat na vlastni oblast
pusobeni. Tyto aktivity zlepsuji jak vztahy na drovni nakupu a kvality, tak vztahy

s externimi dodavateli.

Mezi dalSi aktivity nakupniho procesu je fazeno sledovani aktualnich podminek
na trhu s nabidkami za ucelem vybéru konkurenceschopnych dodavatel(. Tato
kritéria plati i pro identifikaci novych dodavatelll. Diky tomu dochazi k vytvareni
uzSich a stabilngjich partnerskych vztahd. Rizeni dodavatelské zakladny

je pfedevsSim v kompetenci nakupu.

Nakupni proces je charakteristicky jak tokem materialu, tak tokem dokumentd jemu
korespondujicich. Rizeni nakupni dokumentace je velmi asové naroéné, a proto

ve vétsiné spolecnosti je tento proces vyrazné zjednoduSen. Soubor nastrojd,
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systémU a opatreni, ktera vedou ke zvySeni efektivity pfi nakupnich transakcich,
jsou obecné definovany pojmem e-procurement. Spolecnosti vyuZzivaji tyto nastroje
a systémy ke zpracovani nakupnich dokumentu a k elektronickému pfifazovani
zakazek uréenym dodavatelim. Mezi vyhody elektronického pfenosu nakupnich dat
se napfiklad dle Monczka a kol. (2015) fadi:

» ZzlepSeni komunikace mezi vSemi zu€astnénymi stranami,

= eliminace papirovani,

= zkraceni doby mezi rozpoznanim potfeby a vystavenim objednavky,
» eliminace chybovosti,

* snizeni ¢asu na zpracovavani nakupnich dokumentu,

= vice Casu na strategické aktivity pfinasejici pfidanou hodnotu.

2.4 Faze nakupniho procesu

Tato podkapitola se vénuje teoretickému charakterizovani podnikového nakupniho
procesu, s niz je zapotfebi se seznamit pfed samotnou analyzou v kapitole 3.
Dle odborné literatury obsahuje 6 zakladnich fazi tohoto procesu a jejich struénou

charakteristiku.
1) Zjisténi problému a vznik potreby

Dle Lukoszové (2004) a Monczka a kol. (2015) nakupni proces zacina v pfipadé
zjisténi ur€itého nedostatku. V mnoha pfipadech dochazi ke zcela novym nakupnim
pozadavkum, a proto je kladen duraz na vysokou miru kooperace s internimi
oddélenimi. Nakupni oblast v podniku je primarnim subjektem ziskavani externich
zdroju, coz vyzaduje jiz zminénou Uzkou spolupraci. Ta je zprostfedkovavana napfi¢
oddélenimi marketingu, IT oblasti, finanénim a technickym oddélenim a dalSimi.

Problém tedy vznika na zakladé internich nebo externich podnéta.
2) Zakladni informace a poZadavky

Jednou z nejCastéji vyuzivanych metod informovani nakupu o vzniku potieby
je skrze nakupni zadani zpracované technickym tymem. Existuje vSak nékolik
formularu, typd a zpusobl sdéleni. A to jak telefonickym zpasobem, slovné €i skrze

systémoveé generovana oznameni.
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Kazdy zplUsob by mél ale dle Monczka a kol. (2015) obsahovat veSkeré nalezitosti,
mezi néz je fazeno:

= popis pozadovaného produktu Ci sluzby,

* mnozstvi a datum dodani,

» odhadované jednotkové naklady,

= provozné nakladovy ucet,

= autorizovany podpis.

Je taktéZz mozné se setkat s online systémem, jez spojuje uzivatele s nakupem.
Jedna se o interné navrZzeny systém, ktery by mél usnadhovat spolupraci,
komunikaci a Setfit ¢as a naklady spole€nosti vramci sledovani pozadavku
materialu. Tento systém v8ak muaze byt v nékterych ohledech podobny e-mailové
komunikaci. Pfesto vSak vytvari uréitou pfidanou hodnotu. MenSi nevyhodou vyuZiti

takového pristupu naopak muize byt Casové prodleni.

Lukoszova (2004) dale uvadi, ze v této fazi mize byt napomocen i samotny
dodavatel, jez mulze Zadatele seznamit s charakteristikou, vlastnostmi

a technickymi udaiji svého produktu.
3) Hledani dodavatele

V tomto pfipadé nastava okamzik vyhledavani potencialnich dodavatelu. Zasadnim
a zaroven nejvetSim ukolem nakupniho oddéleni je shromazdéni podstatnych
informaci o dodavateli. Lukoszova (2004) nadale dodava, jestlize se jedna
Na druhou stranu, i samotni dodavatelé se svymi aktivitami snazi dostat

do povédomi odbératell a byt soucasti jejich dodavatelskych seznamdu.
4) Posouzeni nabidek a jednani

Porovnani nabidek a jejich nasledné projednani jsou nejCastéjSimi metodami
vybéru koneCného dodavatele. Nabidka je kupujicim poptana na zakladé jim
zaslanym pozadavkem na vybraného dodavatele skrze formulafr. Tento formular
obsahuje veskeré nalezZitosti k projednani. Radi se mezi n& hlavné popis
poptavaného produktu €i sluzby, poptavané mnozstvi, ména, zaruky, cena, platebni

podminky, datum, misto a zpUsob dodani. NakupCi mize také urcit zavazny termin,
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do kterého poptavani dodavatelé své nabidky musi odevzdat. Standardnim
jednanim nakupciho by ale mélo byt vyzadani si nabidek alespori od tfi dodavatelu.
Jakmile vyprSel zavazny termin odevzdani téchto nabidek, nakup urci

v v

vyhovuje véem kritériim (Monczka a kol., 2015).
5) Schvaleni a objednavka

Po vybéru dodavatele nakupCim dochazi k jeho schvaleni prostfednictvim
schvalovaciho procesu v zavislosti na organizacni struktufe podniku. Vytvofenim

nasledné objednavky vybérové Fizeni ale stale neni u konce.

Vystavujici, jimz je nakupCi, dodavateli vytvafi objednavku na zakladé predem
projednanych a obéma stranami odsouhlasenych podminek. V zastaralych
spole¢nostech dodavatel obdrzi papirovou objednavku, kterou podepise a zpétné
zasle. V téch novéjsich spolecnostech maiji ucelné vytvorené systémy a tyto kroky
se tedy uskuteCniuji digitalni formou. V souasné dobé stale dochazi k rozvoji
databazi, a tim se podniky ¢im dal tim vice snaZzi vyuZzivat tuto bezpapirovou

kancelar.

V nékterych pfipadech nedochazi k vytvofeni objednavky, ale ramcové objednavky.
Hlavni rozdil mezi témito zminénymi je pfedevsim v tom, Ze ramcova objednavka je
typicka svym opakujicim se nakupem stejnych polozek. Je smluvena na urcité
Casové obdobi a eliminuje tvorbu novych samostatnych objednavek. Jakmile je
vystavena ramcova objednavka, dochazi pouze k rutinnimu objednavani produktl

na zakladé prvotné projednanych podminek.
6) Hodnoceni nakupu i dodavatele

Lukoszova (2004) pojednava o tom, Ze zavére¢né hodnoceni vykonu dodavatele je
ovlivnéno nékolika pfistupy a je rozdéleno dle vlivli prostfedi a dle vlivli organizace.
Mezi vlivy prostiedi fadi napfiklad technologické, ekonomické, pravni a konkurenc¢ni
faktory. A mezi vlivy organizace naopak zpusoby komunikace, systémové faktory,
podnikové cile a dalSi vlivy individualniho charakteru. Hodnoceni dodavatel(
dle Monczka a kol. (2015) je na zakladé vykonnostnich kritérii, mezi ktera se fadi

napfiklad schopnosti dodavatele plnit zavazky, jejich minulou obchodni Cinnost,
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kvalitu dodavek, spolehlivost, pfistup, technické okolnosti, vyvoj produktd a dalsi.

K tomuto hodnoceni jsou vyuzivany rizné modely a vykonnostni schémata.

2.5 Digitalizace nakupniho procesu

Neustalymi inovacemi a nepfetrzitym vyvojem digitalnich technologii v ramci
dodavatelského fetézce se sluzby smérem k zakaznikiim dostavaji na jinou uroven
kvality. Soucasti dodavatelskych fetézcl jsou znaéné kroky, mezi néz se fadi jak
marketing, vyvoj produktd, jejich nakup, nebo také vyroba a distribuce. Digitalizace
téchto krokl znamena shromazdéni veSkerych dat do elektronické podoby.
Dle Langley a kol. (2021) tato data mohou tvofit jeden velky zdroj pfistupny vSem
zUuCastnénym stranam, dodavatelim nevyjimaje. S ohledem na nakup se s timto
poji nékolik vyhod, mezi které Ize zaradit jak usnadnéni komunikace prave se svymi

partnery a vzajemnou spolupraci, tak pruznost reakce v obou smérech.

Gros a Grosova (2006, str. 125) o nakupu uvadi, ze nakup s vyuzitim elektronickych
siti I1ze popsat jako ,vyuZiti virtualniho komunikacniho prostredi, v némz si kupujici
vybiraji pro né nejvhodnejsi nabidku na vyrobky a sluzby z tech, které dodavatelé
v tomto prostredi umistuji a nasledné uskutecriuji vsechny obchodni operace
souvisejici s jejich realizaci.” Pro zcela transparentni a zaroven rychlou komunikaci
mezi nakupCim a dodavateli zde slouzi pravé internetové stranky, souhrnné tzv. e-

Business, jez Ize umoznit na zakladé &ty pristupl:

= skrze internetové stranky,
= skrze prodejni portaly,
= skrze nakupni portaly pro B2C obchod,

= skrze elektronické trznice.

Kazdy z uvedenych pfistupl digitalizace pfinasi spoustu vyhod, mezi néz lze
dle téchto autorll zaradit napfiklad zkraceni nakupniho procesu a ¢asu pfenosu
informaci, snizeni celkovych nakladd, vysokou transparentnost celého nakupniho
procesu, eliminaci chyb lidského faktoru &i evidenci a automatizaci. Nakup
elektronického charakteru ma taktéz ale nevyhody. Tyto nevyhody spocCivaji
ve vysokych narocich na zaméstnance podniku. Pfedevsim na jejich softwarovych
dovednostech, na jejich adaptaci na ne zcela tradi¢ni zpusob nakupu. Toto tradiéni

pojeti je pravé zaloZzeno na osobnich setkanich a taktéz osobnich jednanich. Je tedy
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vyzadovano podnikat kroky k lepSim rozhodovacim schopnostem v prostredi,

kterého je soucasti vySsi pocet vyjednavacu.

RuUzné zdroje o elektronickém nakupu uvadi tento zplsob nakupovani jako kriticky
faktor uspésnosti elektronického podnikani. Brandon-Jones (2017) jedna o faktoru,
s jakou mirou informaci z hlediska jejich obsahu, pfesnosti a dostupnosti, v€asnosti
a také pfimérenosti, dochazi k naplhovani organizacnich potfeb. DalSim z kritickych
faktortd, jez ovliviiuje postoj k elektronickému nakupu, muze byt mira
integrovatelnosti informacnich technologii a systému do IT struktury podniku.
Mezi otazky, které jsou tfeba si zodpovédét pred jejich samotnou implementaci,
napfiklad patfi, zda vibec dojde ke zlepSeni podnikovych procesu ve vysledné

tvorbé objednavek.

Na systém elektronického zadavani zakazek Ize pohlizet z nékolika pohledd, a to

dle autora ¢lanku Hsin (2013) na zakladé téchto funkci:

= e-pavrh,
= e-zadavani,
» e-vyjednavani,

= e-hodnoceni.

Zminény e-navrh se tyka nastaveni poZadavku na elektronicky nakupni systém,
e-zadavani je oznaCeni pro proces vybéru dodavatele prostfednictvim
elektronického nakupniho systému. E-vyjednavani se vztahuje k dohodé o zakazce,
jez se taktéz provadi skrze elektronicky nakupni systém. VySe uvedené
e-hodnoceni oznacuje konecnou fazi, ve které se shromazduji rozsahlé informace
o dodavatelich pro dal§i hodnoceni a transakce. Z tohoto pohledu mize
elektronické zadavani zakazek poskytovat strategickou funkci pro dodavatelsky

fetézec a zaroven muze pfispét k jeho vykonnosti.
Proces e-aukce

Diky zminované rostouci digitalizaci také dochazi ke zvySovani vyuZziti
elektronickych vybérovych fizeni. Tato vybérova fizeni se nazyvaji e-aukce,
popfipadé zpétna aukce. Monczka a kol. (2015) ve své odborné publikaci uvadi,
ze funguji na principu prfedchoziho vybéru dodavatell, jez se maji v urcity Cas

na webové strance stat ucastniky cenového vyjednavani za ucelem uzavieni
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obchodu. PFizvisko zpétna maji z toho dlvodu, Ze funguji stejné jako aukce,

ale opacnym zplsobem. Dochazi totiz k cenovému snizovani.

Toto cenové vyjednavani kolikrat muze dopadnout opravdu vyhodné, jelikoz
dodavatelé navzajem vidi vlastni cenovou pozici a s cilem zakazku ziskat svou

cenovou nabidku dle svych moznosti snizuji az na minimum.

Kaplan a Zrnik (2007) jsou ve shodé s Monczka a kol. (2015) v takovém tvrzeni,
Ze e-aukce jsou novodobou, a zaroven se mohou stat dulezitou, soucasti nakupu.
V kompetenci nakupniho oddéleni je nominovani onoho spravného dodavatele,
jelikoz jeho vybér muze podstatné ovlivnit chod spoleénosti, a to jak velmi pozitivnim
zpusobem, tak ale také tim negativnim. Jestlize je tato aktivita provedena kvalitné,

v koneéném duisledku muze usetfit mnoho ¢asu a financi.

Dale zminuji, ze e-aukce jsou reakci na moderni technologie a mohou se stat
ur€itym trendem. DalSi z vyhod mlze byt samotné vybérové Fizeni, které Ize jen
tézko e-aukci ovlivnit. Je tedy vice transparentni pro vSechny strany, a to vede
ke zvySeni kvality v ramci dodavatelsko-odbératelského fetézce. Naopak se mize
ale zdat, Ze se vytraci lidska stranka tohoto partnerského vztahu. Nakupni proces
obsahuje nékolik interakci se svymi partnery, proto se doporucuje tyto e-aukce

podnikat pouze v ramci cenového vyjednavani. Jsou totiz pfesnéjsi a vykonnégjsi.

Panoveé Kaplan a Zrnik (2007) tvrdi, ze pro komunikaci mezi za€astnénymi jsou tyto
softwarové aukCni systémy jiz vybaveny chatovacimi okénky nebo diskusnim
prostorem pro naslednou dokladovost jednani. Rychlosti vyvoje je mozné
do budoucna pocitat s rozSifenim na hlasovy ¢&i video zaznam. Pro ostatni pfipady
vzajemne interakce je samoziejma moznost uCasti osobniho setkani nebo jiné

formy komunikace.
EDI systém

Taktéz je tfeba zminit systém EDI neboli Electronic Data Interchange, ktery
koresponduje svySe uvedenymi digitalnimi technologiemi a celkové
s novodobym vyvojem spolecnosti. Jedna se totiz o vyménu obchodnich a jinych
dokumentu ¢&i informaci mezi dvéma nezavislymi subjekty elektronickym zplsobem.
Jde o soucast tzv. e-businessu. Stejné tak rychle jako se vyviji podminky na trhu,

vyviji se i elektronické systémy. Aby podniky minimalizovaly administrativni procesy,
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udrzovaly kontakt se svymi partnery a taktéZ maximalizovaly své zisky, musi
se témto neustale ménicim se podminkam pfizplasobit. EDI systém mUze byt jednou
z moznosti, jak této situaci uspésné Celit.

Na jeho zakladé totiz dochazi k elektronické vyméné dat, jako jsou dle Quayle
(2006) napfiklad faktury, objednavky €i dodaci listy z jednoho aplikaéniho systému
do druhého s vysokou eliminaci lidského zasahu. Muze tedy predstavovat jistou
konkurenéni vyhodu. Mezi jeho silné stranky Ize zaradit pfedevsim usporu nakladd,
automatizaci procesu, zvySeni efektivity a zdokonaleni internich procesua. Pfinasi
efektivnost v celém dodavatelském fetézci, coz se muize promitnout pravé

do nakupnich a logistickych aktivit podniku.

Nenadal (2006) ve své publikaci ilustruje tuto situaci pomoci nasledujicich schémat.
Jedno z nich zobrazuje na zakladé tradi¢niho feSeni komunikace a druhé naopak

s vyuzitim komunikace EDI. Tato schémata zobrazuje Obr.4.

Dodavatel B Dodavatel C
Dodavatel A .\ Dodavatel D

\ S

Odbératel

Zakaznik A / \ Zakaznik D

Zakaznik B Zakaznik C
a) Tradi¢ni reSeni komunikace

Dodavatel B Doda\ atel C
Dodavatel A .\ Dodavatel D

\ /

Centrum EDI

Zakaznik A / \ Zakaznik D

Zakaznik B Odbératel

b) Komunikace prostfednictvim EDI
Zdroj: (Nenadal, 2006, str. 222)

Obr. 4 Schémata tradic¢ni a EDI komunikace
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U obou zvy$e uvedenych schémat jsou znazornény Sipky, které predstavuiji
oboustranny tok informaci. Obr. 4 a) pfedstavuje tradi¢ni formu komunikace, kde
dochazi kindividualnimu komunikovani dodavatele se zakazniky na zakladé
dvoustranného spojeni. | pfesto tento zpusob muze probihat skrze rizné digitalni
komunikaéni prostfedky. Obr. 4 b) naopak znazorfuje spojeni se systémem EDI,
ktery podniku pfinasi pfidanou hodnotu tim, ze EDI disponuje on-line rezimem.
Dokaze tedy vesSkeré obchodni partnery, ktefi maji zajem na ucasti, a zaroven jsou

vybaveni vhodnymi technologiemi, vzajemné propojit.

PfestoZze s pofizenim a implementaci takového systému jsou spojeny vySSi
pofizovaci naklady, jeho poskytovatelé tvrdi, Ze v pfipadé EDI komunikace muze
podnik usetfit az 25 % nakladu. Oproti tradi¢ni komunikaci dochazi jak k vyssi
kvalité sdilenych informaci, tak k vétsi spolehlivosti pfenasenych dat.

Informaéni portal EDIZone (2021) zminfuje, Ze EDI se nerozsifilo pouze
v segmentech farmacie ¢i automotive, ale posledni dobou se zacinaji na tento
systém adaptovat i menSi dodavatele, a tudiz i cely trh. Pfestoze je pocateCni
investice na technické vybaveni pomérné nakladna, mensim podnikim dobfe slouzi

i zcela jednoduché webové EDI rozhrani.

Podobné tvrzeni zminuje i pan Reichel (2021), expert na EDI systém ze spolecnosti
GRIT. Uvadi, ze pocet podniku vyuzivajici systému EDI rapidné stoupa. Nejedna se
pouze o velké podniky, kde je pfinos samoziejmosti, ale toto tvrzeni taktéz plati
pravé uz i pro podniky mensiho charakteru. Cil je zde naprosto totozny. Jedna
se 0 vzajemné zefektivnéni komunikace a zaroven byti sou€asti novodobého

trendu.

Pan Reichl (2016) ve svém ¢lanku o motivech zavadéni EDI nadale uvadi nékteré
zjeho vyhod. Mezi tyto podnikové vyhody pravé fadi napf. cenovou usporu,
zamezeni chybovosti, rychlost datového prenosu, bezpecnost ¢&i soulad

s legislativou, nebo také navaznost na dalSi doklady a podnikové sluzby.
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3 Analyza komunikace s partnery nakupniho oddéleni ve vybrané

spoleénosti

Tato kapitola praktické Casti bakalafské prace je primarné zaméfena na analyzu
nakupniho procesu ve spole¢nosti SKODA AUTO a.s. s ohledem na elektronickou
komunikaci s obchodnimi partnery. Prakticka ¢ast je zaloZzena na vlastni zkuSenosti
autorky Cerpané pfedevsim z povinné i nepovinné staze na oddéleni Nakupu sluzeb
a logistickych potfeb, konkrétné po nové restrukturalizaci na oddéleni Nakupu
industrialnich sluzeb a logistiky. Prace je zaroven zalozena na informacich
z internich zdroji. Obsahem je i kratké pfedstaveni spolecnosti a interniho rozdéleni
na jednotliva oddéleni €i podoblasti. Dale je také rozebrano nékolik specifickych

typu nakupniho procesu z pramyslové praxe zminéné spolecnosti.

Nedilnou soucasti prace je taktéz nahled do dodavatelsko-odbératelského prostfedi
GPS (Group Procurement Suite) pfi strategickém vyjednavani v ramci cenového
jednani procesu ATM (A-Teile Management). Diky mozZnosti ucasti na internich
workshopech, je zde rozebrana komunikace s dodavateli v ramci cenového jednani

procesu CTM (C-Teile Management), jehoZz zajimavou soucasti je Negobot.

3.1 Oddéleni nakupu ve SKODA AUTO a.s.

Spole&nost SKODA AUTO a.s. patfi mezi spoleénosti, jez se fadi mezi nejdéle
fungujici. Jeji historie saha jiz do roku 1895, jez je vyznamnym diky polozZeni
zakladnich pilifi této internacionalni firmy. Nejvétsi podil na tom ma pravé dvojice
muzl, a to Vaclav Laurin a Vaclav Klement. Hlavni podnikatelskou cinnosti je
pfedevsim vyvoj, vyroba a samotny prodej automobilt a jejich komponentl. Dale
také prisludenstvi a poskytovany servis. Spoletnost SKODA AUTO se fadi
mezi jedny z leaderll celého automobilového primyslu, jelikoz je jiz pfes 30 let
soucasti koncernu Volkswagen. Jeji nabidka je tvofena vice nez 10 modelovymi
fadami. Hlavni sidlo spole¢nosti se nachazi v Mladé Boleslavi, kde Ize také nalézt
hlavni vyrobni zavod. DalSi z nich Ize najit ve Vrchlabi i v Kvasinach. Mezi zemé,
které disponuji vyrobnimi zavody, se fadi taktéz Cina, Rusko, Indie, Slovensko nebo
Ukrajina (Vyroéni zprava SA, 2022).

Na podzim v roce 2022 SKODA AUTO pfisla s novinkou, spole¢né s piedstavenim
nové designové studie Vision 7S, svého designového jazyka a firemni identity.
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Dle Obr. 5 si Ize povSimnout, Ze okfidleny Sip ve znaku spole¢nosti zUstava nadale.
Nelze jej uz ale najit ve 3D formatu. Jedna se o zménu reaguijici na vySsi uroven

s ohledem na digitalizaci komunikace.

Napis automobilky proSel taktéz mensimi upravami. Hacek nad S je jemné
integrovan do samotného pismena S proto, aby do budoucna dochéazelo spolu
s novym barevnym rozliSenim klepSi identifikaci a rozpoznatelnosti znacky
i vzemich, kde diakriticka znaménka nejsou soucasti jazykového fontu. Mél by
symbolizovat éru elektromobility, ekologie, udrzitelnosti a digitalizace. Vyvojem
neproslo pouze logo a barvy, ale taktéz i pravidla, jez je zapotfebi brat v potaz

v pfipadé prace s grafikou nebo uvadénim samotné znacky (SKODA Mobil, 2022).

1895-1905 1905-1925 1925-1934 1925-1993 1994-2011 2011-2022 2023-

Zdroj: (SKODA Storyboard, 2022)

Obr. 5 Vyvoj loga SKODA a.s.
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Spole¢nost je také typicka svou organizaCni strukturou. Vyjadfuje vazby
mezi jednotlivymi organiza¢nimi jednotkami (OJ), mezi které se fadi nasledujici

oblasti:

Clen pFedstavenstva

Technicky vyvoj

Zdroj: vlastni zpracovani dle (Interni materialy SA, 2022)

Obr. 6 Podnikové oblasti spoleénosti SKODA AUTO a.s.

Nakup je oznaCen pismenem B, a to z némeckého slova Beschaffung. Jedna se
o centralizovanou formu nakupniho rozdéleni. To znamena, ze veSkeré nakupni
pozadavky ma na starosti jeden utvar. Jak bylo jiz uvedeno v teoretické Casti,
konkrétné v kapitole 2.2, praktického hlediska tento zpusob centralizace pfinasi

nemalo benefitd.

V kompetenci nakupniho oddéleni je zajisténi materialu, jak rezZijniho,
tak i vyrobniho, primyslovych sluzeb a dalSich investic. Mezi jeho klicové

kompetence se fadi:

= snizovani nakladl spole¢nosti,

analyza trhu dodavateld,

» analyza vyvoje cen,

= synergie v ramci koncernu,

= vhodny vybér dodavateld,

= tvorba a sprava objednavek,

» komunikace a vyjednavani s dodavateli,
= smluvni zajiStovani dodavek,

= prezentace a jednani na celokoncernové urovni.
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Z interniho hlediska se nakup dale déli na dvé rozdilné oblasti, na nakup vyrobni
a nakup vSeobecny. Rozdéleni vyrobniho nakupu, jehoz charakteristikou je nakup

dil souvisejici pfimo s vozidlem, charakterizuje Obr. 7.

BN ) Ndkup ndbéhy novych produktt

Q Nakup konektivita/elektrika

@ Rizeni série a ndkup OD/OP

Zdroj: vlastni zpracovani dle (Interni materialy SA, 2022)

Obr. 7 Rozdéleni oblasti vyrobniho nakupu

Nakup vSeobecny, kterému je pfedevSim vénovana tato prace, je oznacen pismeny
BA. Hraje roli ve vSech nakupnich zalezitostech, které nesouvisi pfimo s vyrobou
vozl. Je tedy zejména typickym pro nakup investiénich celkd, nahradnich dill
pro rGzné stroje a specificka zafizeni a dale také pro nakup sluzeb, marketingu

Ci ostatnich véci nevyrobnich vlastnosti.

Stejné jako nakup vyrobni, vSeobecny se nadale déli na samostatna oddéleni
dle toho, za jakou komoditu nese odpovédnost. Pro lepSi pfedstavu struktury oblasti

vSeobecného nakupu slouzi Priloha 1.
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V naprostém Cele za nakup stoji ¢len prfedstavenstva, oznaCovan pismenkem B.
Jemu podfizeny je vedouci za vSeobecny nakup, jez je oznacovan jako BA. Dale
jsou jednotliva pododdéleni rozdélena dle jednotlivych komodit. Toto rozdéleni
charakterizuje Obr. 8.

Nakup investic vyroby vozu

Nakup vyvojovych sluzeb
Datova analyza a procesni centrum

Nakup industralnich sluzeb

Zdroj: vlastni zpracovani dle (Interni materialy SA, 2022)
Obr. 8 Pododdéleni vSeobecného nakupu
Prakticka Cast této bakalarské prace je zaméfena predevSim na nakupni procesy

v kompetenci utvaru BAD/1 — Nakup industrialnich sluzeb a logistiky.

3.2 Proces nakupu ve SKODA AUTO a.s.

Nakupni proces ve spoleénosti SKODA AUTO a.s. je rozdélen dle hodnotové

hranice na tfi zakladni kategorie. Jedna se o ATM, BTM a CTM procesy dle Obr. 9.
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ATM - od 50.001 EUR

BTM - 10.001 - 50.000 EUR

CTM - do 10.000 EUR

Zdroj: vlastni zpracovani dle (Interni materialy SA, 2022)

Obr. 9 Rozdéleni nakupnich procesti s ohledem na vysi nakupniho pfipadu
ATM (A-Teile Management)

Nakupni proces ATM je charakteristicky financni hranici pro pfipady vySsi
nez 50.000 EUR. Probiha standardni vybérova fizeni, pfi nichZ nakupci komunikuje
s obchodnimi partnery a odbornymi utvary. Vysledkem takového typu vybérovych

fizeni je objednavka nebo také smlouva.
BTM (B-Teile Management)

V pfipadé BTM procesu se jedna o pfipady v hodnoté 10.001 — 49.999 EUR.
Do tohoto procesu vstupuje i nakupCi, avSak cenové nabidky jsou zajistény
odbornou oblasti. Komunikace probiha napfi¢ dodavateli, nakup&imi a odbornymi

utvary. Vysledkem celkového jednani je samostatna objednavka.

CTM (C-Teile Management)

Hodnotova hranice pfipadd nepfesahuje vysi 10.000 EUR. V tomto okamziku
dochazi ke zpracovani nékolika menSich pozadavk( zarover, jez nepodléhaji
schvalovani. Poté je objednavka v elektronické podobé skrze system oHUB

zasilana k dodavateli. Ten ji mGze jak pfijmout, tak ale také odmitnout. Komunikace

je v tomto ohledu s dodavateli feSena tedy pfevazné systémove.
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3.3 Komunikace nakupniho oddéleni s partnery

Nedilnou soucasti pro témér veskerou komunikaci mezi oddélenim vSeobecného
nakupu a obchodnimi partnery jsou digitalni platformy. Jednotlivé platformy jsou

blize rozebrany v ramci této kapitoly.

Nejvétsi roli v oblasti komunikace hraje platforma spoleCnosti Volkswagen. Pfesnégji
oznacena jako ONE.KBP nebo ONE. Konzern Business Plattform. Jedna se
o portal, jez je ur€en nakupnim procesum po celém svété v ramci koncernu VW.
Jeho primarnim ucelem je zkvalitnéni a zlepSeni dodavatelskych procesl. Zaroven
se ale snazi o jejich posun v ramci urovné kvality. Tato dynamicka platforma byla
zaloZena v roce 2003 a diky jejimu zavedeni lze zvysit efektivitu spoluprace,
zlepSovat komunikacni a interakéni procesy, zvySovat celkovou transparentnost

a v neposledni fadé také konkurenceschopnost vSech zucastnénych stran.

ONE.KBP je neustale optimalizovana z divodu co nejefektivnéjSi spoluprace
mezi samotnymi obchodnimi partnery a koncernem VW, jez je SKODA AUTO a.s.
soucasti. Pro to, aby komunikace mohla ur€itym zpusobem probihat, je zapotrebi
byt soucCasti zminovaného portalu. Na zakladé registrace partnera dojde k zapsani
spolecnosti a ostatnich nedilnych informaci o registratorovi. V tomto pfipadé je
obchodnimu partnerovi pfidéleno tzv. D-U-N-S (Data Universal Numbering System)
Cislo. Jedna se o celosvétovy systém od spole¢nosti Dun & Bradstreet (D&B)
sdruzujici nejvétsi B2B databazi. Hovofime o standardu deviti-mistného
identifikaCniho Cisla, které je zcela zakladni pro budouci spolupraci (VWGroup,
2022).
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Samotny proces registrace partnera do portalu se stava ze Sesti zcela zakladnich
krokl dle Obr. 10.

Vlozeni dat o

VlozZeni informaci o

Kontrola dat ze strany

spolecnosti registratorovi Volkswagen Group
\
Akceptace uZivatelské Doplnéni do a drl\:I?:i‘:raa’\iira
B2B dohody databaze dodavatell . .
spolec¢nosti

Zdroj: vlastni zpracovani dle (VWGroup, 2022)

Obr. 10 Zakladni kroky v ramci registrace do portalu ONE.KBP

V pfipadé pfidéleni D-U-N-S Cisla a uspésné dokoncCené registrace je obchodni
partner schopen interakce nejen s nakupnim oddélenim, ale s celym koncernem.
Je tedy mozné jej zaradit do nakupniho procesu vybraného podniku, vcetné
rozeslani poptavek, cenového jednani, ¢i do procesu objednavani. Je zcela
vyznamne registraci na tuto platformu provést korektné. Aby komunikace probihala
bez problému, dodavatelé si pro budouci moznost spoluprace musi urcit své role.
Jakmile k tomuto korektnimu zapsani a urceni roli nedojde, v nékterych pfipadech
nelze s nakupem komunikovat. A to v pfipadech ucasti na cenovém vyjednavani
skrze platformu GPS (Group Procurement Suite), nebo dokonce jiz z poCatku
v kroku zaslani dodavatelské nabidky.

Na zakladé koncernového portadlu ONE.KBP ma SA pfistup na platformu
ONE.portal, jez sdruzuje nékolik dalSich systému, které mezi sebou vzajemné
komunikuji. Tyto vazby a interakce mezi jednotlivymi systémy vyuzivané v ramci
nakupniho oddéleni, kterym se vénuje tato prace, znazornuje uvedené schéma
na Obr. 11, ktery je barevné rozliSen dle jeho pfistupl. Do nékterych systémua maji

pristup pouze nakupcCi, do nékterych naopak pouze dodavatelé. Roli zde hraje
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i odborny utvar. Jednotlivé Sipky totiz znazoriuji vzajemny tok dokumentl, dat

a informaci.
ONE.portal X - nakupéi
G
a‘q

\’~.,_. v.. N

"""""" Ry ¥ - :

ey :

GLOBE :

v

— SAP

Zdroj: vlastni zpracovani autorkou prace (2022)
Obr. 11 Systémy nakupniho oddéleni a jejich vzajemné vazby

Obr. 11 vysvétluje, Ze v ramci spoleénosti SKODA AUTO a.s. je hlavni komunikace
s dodavateli vedena skrze portal nazyvany Globe. Globe je systémem planovani,
fizeni a kontroly nakupnich procest s cilem snizeni ceny a zlepSeni kvality
poptavanych komodit. Je podplrnym portalem pfedevsim pro nakupci, diky némuz
lze poptavat, nabizet, vyjednavat nebo také hodnotit i vysledné dodavatele
nominovat. Je tedy soucasti vSech kroku vySe uvedeného nakupniho procesu.
Pro komunikaci s partnery nakupci disponuji timto Globe prostfedim, kdezto
dodavatelé vesSkeré interakce uplatiuji v ramci portalu ONE.KBP nebo taktéz
systému oHUB, jez slouzi pouze dodavatelské strané na cCinnosti tykajici se
objednavky (pfijeti nebo jeji zamitnuti) vytvofené nakupcim v SAP. Uvedené Sipky
naopak znazorfiuji veSkery informacéni tok mezi jednotlivymi systémy. Dochazi tedy

bud k jednostrannému informacnimu toku, nebo k vyméné oboustranné.

3.4 Komunikace s partnery dle nakupniho procesu

Nasledujici podkapitola se vénuje problematice vzajemné komunikace oddéleni
v8eobecného nakupu s partnery. Je zde pfedevSim bran zfetel na rozdilnost
nakupnich procesu, jak bylo jiz vy$e v§eobecné uvedeno v kapitole 3.2. Podkapitola

se tedy soustfedi na komunikaci v ramci nakupu ATM, BTM a CTM.
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Komunikace v ramci nakupu ATM

Jak bylo jiz zminéno v kapitole 3.2, ATM proces je charakteristicky pro obchodni
pfipady v hodnoté 50.000 EUR a vysSe. V tomto okamziku hraji velkou roli nakupCi
a jejich vyjednavaci schopnosti a dovednosti v oblasti partnersko-dodavatelskych

vztahU.

Kooperace je zde vyZzadovana taktéz s odbornymi utvary. Pravé toto oddéleni zada
nakup o obstarani potfebné komodity. V pfipadé nakupu robotickych palet se jedna
o oddéleni Planovani logistiky, naopak tfeba v pfipadé nakupu odstavnych ploch je

za tuto Cinnost odpovédné oddéleni Planovani logistickych ploch.
1) Vznik potreby a specifikace pozadavku

Prvnim impulsem je vznik potfeby. Odborné utvary spoleCnosti vyuzZivaji systém
AEPS, viz Obr. 11, ktery pravé slouzi k podpore pfipravy a bliz§imu specifikovani
pozadavku smérem k nakupu. Blize jej specifikuji skrze tzv. Technické zadani.
Jedna se o dokument, ktery zahrnuje blizSi poZzadavky nakupovaného predmétu
Ci sluzby, technické parametry, podminky dodani, terminovy plan dodavani, dale
také misto dodani & poskytnuti sluzby, popfipadé dalSi pozadavky v ramci
kompetentnosti a certifikace budouciho dodavatele. S ohledem na nakupovanou

komoditu se technické zadani maze ale nepatrné lisit.
2) Rozeslani poptavky

Jakmile nakup disponuje Technickym zadanim, které obdrzi preklopenim dat
z AEPS do Globe, stanovuje si seznam potencialnich dodavatelu, tzv. ,bieterliste”,
ktery musi byt schvalen vedoucim kazdého nakupciho. Ve vétsiné pfipadu je tento
seznam dodavatell pro ur€itou kategorii komodity jiz standardni a nemusi tak tedy
dochazet ke schvaleni nové vytvoreného. Jakmile je seznam dodavatell pfipraven,
v tomto okamziku jiz nakupli muze rozesilat poptavku skrze systém Globe
k jednotlivym dodavatelskym spoleCnostem, ktefi ji obdrzi na své dodavatelském
portale ONE.KBP, a komunikace v této fazi probiha uz pouze ve vztahu nakupdcich
s dodavateli. U pfipadl v hodnoté nad 50.000 EUR poptavka probiha disté
elektronickym zplsobem.
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3) Odevzdani nabidky a jeji technické vyhodnoceni

Je taktéz zapotrebi systémové nastavit termin pro zpétné odevzdani nabidek.
Jakmile je tento €asovy termin piekroCen, dodavatel jiz svou nabidku nemuze
na portal Globe zpétné nahrat. Pak je tedy na nakupcich, aby zjistili ddvod
neodevzdani nabidek a popfipadé portal opétovné zpfistupnili (jen ve vyjimeénych

pFipadech tykajicich se pfedevsim v pfipadé podloZzenych technickych problému).

Jestlize je nabidka soucasti Globe, v tomto okamziku dochazi k zaslani
partnerskych nabidek na technické vyhodnoceni, opét na odborny utvar. Technicka
zkouSka zahrnuje jednani odborného utvaru s dodavateli v ramci technickych
specifikaci a dulezitych kritérii, jez jsou soucasti Technického zadani. Toto
technické vyhodnoceni v€etné technického jednani probiha predevsSim pres vySe
zminovanou platformu odborného utvaru AEPS. Celkovym vysledkem odborného
vyhodnoceni je Navrh zadani, tzv. ,Vergabevorschlag“. Jeho povinnou soucasti je
vyhodnoceni nabidek a zaroven odivodnéni, pro€ néktefi dodavatelé jsou oznaceni
jako technicky nevyhovujici. Divodi maze byt hned nékolik, a to jak technologické

nesrovnalosti, tak terminové ¢i kapacitni problémy.

v v

a zaroven technicky vyhovujici hodnoté. Objednaci navrh je dokumentem, ktery
uplatiiuje pravo na schvaleni objemu finanCnich prostifedk( vztahujiciho se
k nakupované komodité. ON musi projit nékolikastupfiovym schvalenim a teprve
poté mize dojit ke strategickému vyjednavani a komunikaci s obchodnimi partnery.
Pro stanoveni nakupni strategie nakup&imu napomuze vytvoreni funk&niho
srovnani. Jedna se o celokoncernové porovnani cen, které je u pfipadl v hodnoté

vysSi nez 250.000 EUR povinné.
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4) Cenoveé vyjednavani

Déle pfichazi na fadu samotna komunikace vramci cenového vyjednavani
na zakladé zaslanych a jiz technicky vyhodnocenych nabidek. Vyjednavaci
strategie nakupéiho rozdélujeme na nékolik druhi obchodni komunikace. Radime
mezi né jak jednani osobni, telefonicka, tak elektronicka jednani, ktera se jesté

nasledné déli dle specificnosti pfipadu. Toto déleni charakterizuje Obr. 12.

"4l ~

Obchodni komunikace s dodavateli

. J

~

komunikace komunikace

Osobni jednani ] [ Telefonicka ] [ Elektronicka

L J

Zdroj: vlastni zpracovani dle (Interni materialy SA, 2022)

Obr. 12 Zpisoby komunikace s dodavateli v ramci cenového vyjednavani

Osobni jednani

Osobni jednani je charakteristické sjednanim osobni schizky, béhem niz je dle
proces(l nutna pfitomnost alespor zastupct SA. V rdmci tohoto setkani dochazi
k projednani dllezitych parametrd, jez jsou pfedmétem vybérového fizeni. Jsou zde
fazeny pfedevsim ,targetové ceny®, zaruka a platebni podminky, misto dodani
a dalSi. Vysledkem jednani je elektronicky jednaci protokol, ktery by mél byt
ze strany dodavatele na zakladé jednani potvrzen.

Telefonicka komunikace

Telefonicka komunikace je zaloZzena na projednani jednotlivych aspektl poptavané
komodity. Opét je ale zapotfebi, aby vysledkem jednani byl dodavatelem potvrzen

jednaci protokol, jez je partnerovi zasilan skrze e-mailovou komunikaci.

Elektronicka komunikace

Z hlediska elektronické komunikace s obchodnimi partnery se rozliSuje nékolik
zpusobu jednani. Jeden z nich je pravé skrze koncernovy portal Globe, diky némuz
lze jednat pfimo pFes jednaci protokol v ném vytvofeny. Diky automatickému
preklopeni zakladnich udajd od odborného utvaru z AEPS do Globe jiz na zacatku

pfipadu, nakupci tak snadno nalezne vesSkeré interni dokumenty na jednom misté.
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Nalezne zde jak odkaz na ON, tak samotny Navrh zadani, dale také Technické
zadani a nabidky dodavatell pfipadné i s detailnimi cenovymi rozpady. M{ze tedy
vytvofit jednaci protokol mnohem snaze. Soucasti takového protokolu jsou jiz
pfedem vyplnény nékteré informace automaticky, napfiklad CcCislo nabidky,
specifické oznacCeni pfipadu, kontakt na nakupliho a kontakt jednatele

na dodavatelské strané. Nedilnou soucasti je taktéz eClass.

eClass je koncernové Ciselné oznaceni kategorie, do které jednotlivé komodity
spadaji. Kazdy nakupCi ma v kompetenci urcité mnozstvi eClassl, na jejichz
zakladé mu jsou pfifazovana vystavena ON a obchodni pfipady. Jednaci protokol
dale obsahuje zaru¢ni podminky, zavazné terminy dodani, ale pfedevsim primarné
cilovou hodnotu, za kterou by byl nakup komodity pro nakupni oddéleni optimalni.
Jestlize je ve vybérovém fFizeni vysoky pocCet zajemcl, tato néktera automaticky

predvyplnéna pole nakupcimu usetfi spoustu Casu pfi pfipravé jednaciho protokolu.

DalSi formou elektronické komunikace vSeobecného nakupu s dodavateli v ramci
procesu ATM je strategické GPS on-line jednani. Jedna se o specificky zpusob
vyjednavani skrze ONE.KBP platformu, pfi némz se parametry obchodniho pfipadu
preklopi ze systému Globe do GPS on-line, kde se nadale mohou nastavit
podrobné;si kritéria jednani. Tento zpusob jednani je uplatfiovan pouze v urcitych
pfipadech nakupni strategie. Ne vzdy muaze byt zmifiované jednani vhodné

pro nakupovanou komoditu.

ZacCatek vyjednavani spociva v klasickém pfihlaSeni dodavatele na koncernovou
platformu ONE.KBP a pres zaloZzku Aplikace se dostane na stranky GPS. V Centru

ukoll nalezne svou pozvanku, ktera obsahuje pfimy odkaz k jednani.

Jednani GPS se na jednu nabidku mize zucastnit pouze jedna osoba daného
dodavatele, a to na zakladé svého ID Cisla a pfihlaSovacich hesel, v ramci
dodavatelského Cisla DUNS. V pfipadé, Zze se z néjakého divodu obchodni partner
nemuze jednani zuc€astnit, mize za sebe bud vybrat zastupce, nebo pokud nemuze
potvrdit u€ast pouze na nékterych z jednani, je mozné svou u€ast delegovat, aniz by
zastupce jmenoval. Zastupci mohou byt jmenovani na urcité obdobi a maji stejna
prava jako puvodni ucastnici, tzn., ze mohou podavat nabidky. VeSkerou
komunikaci je mozné zobrazit v postovni schrance dodavatele prostfednictvim
ONE.KBP.

37



Pokud by dodavatel chtél on-line jednani zobrazit, ma na vybér z nékolika moznosti,
které zobrazuje Pfiloha 2. VeSkera jednani ma bud zobrazena na své uvodni
strance v Kalendari, nebo se muze dostat na jednani skrze zalozku Udalosti,
popfipadé vyuzije zastupny symbol pro Aktualni akce.

V pfipadé, Ze chce ale pfistoupit k jednani rovnou, musi pfijmout dohodu,
Ze souhlasi se zasadami a pravidly jednani. Bez tohoto potvrzeni by se jednani
ucastnit nemohl. Jakmile obchodni partner pfistoupi k jednani, dostane se na Hlavni
jednani a celkovy prehled nastaveni kritérii. Jak jméno, materialy, interni nazev,
dobu trvani, datum zahajeni s predbéznym ukon&enim, ménu, stav jednani, zptsob
jednani, anebo také vyobrazeni zpétné vazby, jez poté zobrazuje aktualni informace

dle jeho prubéhu.

Jestlize dodavatel chce svou nabidku odevzdat, provadi pfihozy k urcitym
polozkam. Svou pozici v jednani muze sledovat diky aktualizované Zpétné vazbé,
jez znazorfiuje srovnani nabidek s konkurenty. Nabidky ostatnich firem nejsou
viditelné, ale lze svou pozici kontrolovat postavenim nabidky na zakladé poradi
mezi nabizejicimi, na zakladé barevného semaforu, viz Obr. 13, popfipadé
se zobrazuje nejlepsi nabidka za polozku. Zelenou barvu ma semafor v takovém
pfipadé, kdy je polozka umisténa v pfedni €asti pole u€astnikl, Cervena naopak

signalizuje umisténi na jeho konci.
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J

.
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Zdroj: (Interni materialy SA, 2022)

Obr. 13 Zpétna vazba dodavatele v ramci jednani GPS
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Na Obr. 13 je mozné si povSimnout nastaveného kritéria béhem jednani skrze GPS
platformu. Trofej a barevné oznacCeni zaujima prvni pofadi u polozky. Uvedena
procenta naopak zastupuji rozdil od nejlepsi polozky. Dodavatelé tak snadno védi,

zda ve vybérovém fizeni maji nadale Sanci uspét.

V ramci jednani nakupcich je mozné komunikovat s obchodnimi partnery taktéz
skrze chatovaci pole. Timto zplsobem nakupéi oznamuje preruseni, popfipadé
ukon&eni celého jednani. Zpravu skrze chat muze zaslat jak jednomu, tak vice
dodavatelim zaroven. V pfipadé prodlouzeni se zméni pouze digitalni hodiny
ve Zpétné vazbé. Zpétna vazba hraje uzite€nou roli jak pro prostfedi dodavatele,
tak pro prostfedi nakupcich. Soucasti nahledu pro nakupdi je v prabéhu Casu
i grafické znazornéni srovnani konkurentu. Jestlize je jednani jiz ukon€eno, nelze
odevzdavat zadné nabidky. V tomto okamziku se automaticky stahuje report zpét
z GPS systému do systému Globe, ktery zobrazuje celkovy historicky pribéh
jednani dodavatele s vysledky. Toto tvrzeni plati jak pro dodavatele na ONE.KBP,
tak ale také pro nakupci. Data po jednani se automaticky v Globe zaktualizuiji.
Jelikoz je jednani dokumentovano v ramci GPS, neni zapotfebi mit potvrzeny
jednaci protokol. Neplati vSak, pokud se jedna o finalni jednani a je tfeba si cenu

vCetné dalSich podminek jednani odsouhlasit.

Soucasti celkového nastaveni GPS jsou i rezimy jednani, ktera urCuji stanovena
pravidla pro specifické varianty. Jsou mezi né fazena e-jednani, chcete-li e-aukce,
jako jsou holandska aukce Ci aukce japonska, tzv. tickery, a aukce anglicka. Tato
e-jednani vyrazné nakupCimu usetfi Cas, jelikoz je mozné projednavat s vice
ucastniky vybéroveého fizeni zaroven.

Anglicka aukce je dle projednavani rozdélena na tfi kategorie. Mohou se
projednavat poptavané polozky, poptavané i nabizené polozky nebo muize dojit

k nabidce Srotu.

Celkové rozdéleni e-aukci charakterizuje Obr. 14. Jsou typickymi pro konecna

jednani, kde ve vybérovém fizeni zbyva jiz mensi pocet dodavateld.
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GPS E-AUKCE
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HOLANDSKA E-AUKCE JAPONSKA E-AUKCE

Zdroj: (Interni materialy SA, 2022)
Obr. 14 Klasifikace e-aukci

Aukce holandska je typicka smérem zdola nahoru. Déli se na dvé varianty, a to dle
strategie nakupciho. O holandském typu jednani se hovofi tehdy, jestlize v pfedem
stanoveném Casovém intervalu nabizenou cenu potvrzuje jedna firma. Aukce je tedy
uzaviena po uplynuti pfedem stanoveného ¢asového okamziku na krok. Jedna se
o kritérium nastavujici minimalni a maximalni hodnotu odhozu, aby nedochazelo

k odhazovani po jednotlivych korunach.

Pro aukci japonskou je naopak typicky smér shora dolu. Aby se dodavatel dostal
s nabizenou cenou nize, kazdym krokem cenu musi potvrdit. Podobné jako aukce
holandska, japonska konci tehdy, kdy dodavatel hraje tak dlouho, dokud to jeho
strategie spoleCnosti dovoli. Na zakladé potvrzeni se dodavatel dostava do dalSiho
kroku aukce. Jestlize jiz niz8i hodnotu nabidnout nemizZe, e-aukce je timto

ukondéena.

Jakmile je cenové jednani zcela dokonceno, obecné je jeho vysledkem elektronicky
jednaci protokol. V pfipadé jednani skrze GPS on-line, vysledkem je dokumentace
shrnujici historii tohoto jednani, ktera je zpétné nahrana do systému Globe.
Na zakladé vitézné ceny a vSech podkladovych materiall je tedy rozhodnuto, ktery

z dodavatelll je nominovan vitézem vybérového Fizeni.
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5) Schvalovaci grémium

V tomto okamziku dochazi ke schvaleni pfipadu pfislusnym koordinatorem,

popfipadé schvalovacim grémiem, jez charakterizuje Tab. 2.

Tab. 2 Typ schvalovani dle hodnoty pfipadu

Hodnota kontraktu Typ schvaleni Schvalovatel
10.000 - 50.000 EUR BTM BTM nakupé&im + koordinator
50.001 - 250.000 EUR Direkt ATM nakupdi + koordinator

Dva vedouci nakupu

250.001 - 5.000.000 EUR Lokalni Meeting (koordinator + vedoue)
250.001 - 3.000.000 EUR Pre-Meeting Koncernem
> 3.000.000 EUR CSC Koncernem

Zdroj: (Interni materialy SA, 2022)

Nakupci svUj pfipad prezentuje a zaroven jej na schvalovacich grémiich musi
obhajit. Stupen schvaleni rozhoduje hodnota kontraktu po dokonc&eni jednani, a to

vcetné opci.

Opce je popisovana jako a priori sjednané Casové obdobi trvani smluvniho
kontraktu za pfedem projednanych podminek, jez se aktivuji po vyprseni zakladniho
obdobi tohoto kontraktu. Jedna se ale o jednostrannou moznost uplatnéni ze strany
SA.

6) Vystaveni objednavky a hodnoceni dodavatele

Je-li pfipad schvalen pfislusnym schvalovatelem, nasleduje zaslani oznameni
obchodnimu partnerovi. Je mu odeslana nominacéni zprava s oznamenim ziskani
zakazky skrze e-mailovou komunikaci. Zaroven ostatni nabizejici dostavaji
automatické oznameni o odmitnuti ze systému Globe. Nastava tedy okamzik
vystaveni objednavky nakupCim. Nakupli nasledné v SAP vystavi objednavku
s podstatnymi informacemi, jeZz jsou evidovany dle pfedchoziho jednani,
a s vSeobecné platnymi nakupnimi podminkami jako jsou zaruéni a platebni
podminky vCetné podminek dodacich. Zaroven také dochazi k hodnoceni

dodavatele v zavislosti na vzajemné kooperaci s nakupnim oddélenim.

41



Je hodnocen pismeny A, B, nebo C (A jako bezproblémova spoluprace). Toto
hodnoceni je zcela v kompetenci nakupcich. Technicka zpUsobilost je naopak

hodnocena odbornou oblasti.

V urcitych pfipadech nemusi dojit k vystaveni objednavky, ale k vystaveni ramcové
smlouvy Ci k objednavani skrze katalog. Nakupci vystavi objednavku v systému
SAP, jeZ je podnikovy systém spravujici informace o dodavatelich a zaroven slouzi
k vystavovani objednavek Ci kjejich naslednym upravam. Dale musi projit
nékolikastupfiovym schvalovacim procesem dle vySe své financni hodnoty. Jakmile
je objednavka schvalena vSemi pfisluSnymi stupni, k dodavateli se dostane
automaticky skrze digitalni elektronicky objednavkovy systém oHUB a koncernovou
platformu ONE. KBP, kde ji muze bud potvrdit, nebo v pfipadé zjiSténych
nepfesnosti stale odmitnout. V pfipadé oboustranného potvrzeni objednavky
nastava smluvni vztah a muze tedy dojit k realizaci zakazky, a to dodanim,
poskytnutim sluzby, instalaci ¢i pfevzetim do uzivani. Nasledna fakturace a platba

spada jiz do odpovédnosti uctarny.

Cely vySe zminény nakupni proces charakterizuje Obr. 15:

. . Odevzdani
Vznik potreby lani nabidek a ieii
a specifikace —> Rozes’ ani technickjé !
pozadavku poptavky ,
vyhodnoceni
v l
Cenové Schvalovaci . p
vyjednavani grémium — atileduduka
v |
Vylctovani

Zdroj: (Interni materialy SA, 2022)
Obr. 15 Schéma celého nakupniho procesu

Velkou zajimavosti v oblasti elektronického zpracovani dat nakupniho oddéleni je
interni systém Celonis. Jedna se o systém vytvarejici datovou analyzu na zakladé

dat ze systému SAP. Na jeho zakladé Ize praibézné sledovat, na jaké urovni
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digitalizace v oblasti objednavek se spole¢nost nachazi. Momentalné se jedna

o hodnotu 90 %, jak znazorruje nasledujici Obr. 16.

% POs via EDI in 2022

90%
.

90%
98%

80% 100%
?

Obr. 16 Procentudlni zastoupeni elektronického zasilani objednavek v roce 2022

Zdroj: (Interni materialy SA, 2022)

Hodnotu si Ize vysvétlit tak, ze 90 % veskerych objednavek je dodavatelim zasilano
elektronicky. Zbylych 10 %, coz je pomérné vysoké Cislo, je zasilano klasickou
poStou. Toto Cislo by mélo byt, videalnim pfipadé, 100 %, jelikoz kazdy
z dodavatelll ma registraci na portdle ONE.KBP a disponuje originalnim DUNS
Cislem. DUvodem, pro€ tato % hodnota je nizni nez 100 %, muze byt nestanoveni
si roli jiz v poCatku registraéniho procesu. Poté tedy s nékterymi dodavateli nelze

vymeénovat informace skrze EDI komunikaci.
Komunikace v ramci nakupu BTM

DalSim ze zminovanych nakupnich typl dle hodnotové hranice je nakup BTM. Jak
bylo jiz zminéno v kapitole 3.2, je charakteristicky financnim objemem pfipadu
ve vysi 10.001 - 50.000 EUR.

Prvni kroky vedou od odborného utvaru, jez zajisti od obchodnich partner(
technicky vyhodnocené nabidky, které by mély byt plné vyhovujici. Mély by byt
zajistény minimalné od tfech dodavatell. Povinnosti je, aby pisemné obsahovala

vSechny zminéné informace:

» predmét, datum a termin platnosti nabidky,

= cenu, popfipadé cenovy rozpad,

» jdentifikaci dodavatele — nazev firmy/jméno poskytovatele,
= termin dodani i poskytnuti,

» dodaci podminky.

43



Poté je v kompetenci odborného uUtvaru vystaveni finanéniho objemu prostfedki
pro nakupovanou sluzbu skrze ON sjeho systémovym schvalenim vcetné
pfiloZzenych nabidek od dodavatell. K vystavenému ON taktéz pfilozi Navrh zadani
nabidku. V tomto okamziku vSe spada na nakupni oddéleni, a nakupci tak mohou
zacit se strategickym vyjednavanim a komunikaci s dodavateli. V tomto kroku musi
opét disponovat schvalenych financnim krytim, ON, vypracovanym a zaroven
podepsanym Navrhem zadani vCetné cenového rozpadu jednotlivych nabidek.

Strategické jednani je opét vedeno nékolika zplUsoby. Jsou mezi né fazena
telefonickda komunikace, osobni setkani a jednani elektronického charakteru.

Elektronicka komunikace taktéz probiha skrze jednaci protokoly, a to bud
na zakladé systému Globe, nebo stejné tak skrze systéem GPS.

Komunikace v ramci nakupu CTM

Poslednim z popisovanych nakupnich typu je nakupni proces CTM. Je typickym
svou hodnotovou hranici do maximalni vySe 10.000 EUR. Jedna se o zpusob
nakupu, kdy je kontakt s nakupcim, komunikace a vzajemné cenové vyjednavani
objednavek. CTM je tedy nakupnim procesem, jez je charakteristicky automatickym

objednavacim systémem bez nutnosti vytvofeni vybérového fizeni.

ZacCatek procesu iniciuje totiz odborny utvar, ktery si nejprve provéfi vysi finan¢niho
objemu prostfedkl, za kterou je mozné komoditu &i sluzbu poptavat. Poté si
od jednotlivych dodavatell vyzada ktéto akci jejich nabidku. V kompetenci
odborného utvaru v ramci CTM je moznost vlastniho vybéru dodavatele. Je ale
zapotfebi dbat na specificnost pfipadu a na ostatni technické okolnosti v€etné
existence jinych ramcovych smluv. Nabidka musi byt nadale technicky
vyhodnocena jako vyhovujici. V tomto okamZiku nastava opét situace vystaveni ON
s nékolikastupriovym schvalovanim, jehoz soucasti je také pfilozena nabidka
od dodavatele. ON je vystaven v hodnoté finan&niho objemu prostiedkl k nakupu
komodity ¢€i poskytnuti sluzby dle nabidky dodavatele, popfipadé ve vysi prostiredki
schvalenych investi¢nim vyborem. V pfipadé CTM objednavani neni zapotiebi k ON

pFikladat Navrh zadani jako v pfipadé pfedeslych nakupnich procesu ATM a BTM.

44



Jakmile je ON schvalen, je automaticky zaslan do systému SAP. Za téchto okolnosti
je bud rovnou automaticky pfidruzen k CTM procesu anebo k procesu ATM a jeho

kompetentnimu nakup€imu dle eClass kategorie.

U objednavek v hodnoté do 5.000 EUR neni vyzadovana lidska interakce.
Nedochazi k jejich kontrole ani schvalovani. Dochazi pouze k jejich tisku do PDF

a automatickému zaslani skrze elektronicky systém.

Na zakladé dat z analytického systému Celonis, jeZ jsou k nalezeni na Obr. 17, je
viditelny celkovy pocet vystavenych CTM objednavek v hodnoté mensi nez
5.000 EUR za prfedeSly rok 2021. Toto Cislo reprezentuje hodnota 46.317
s celkovymi 82.534 polozkami a klesajicim trendem.
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Zdroj: (Interni materialy SA, 2022)
Obr. 17 Analyza CTM objednavek za rok 2021

Duvodem, pro€ se témito objednavkami v mensi finanéni hodnoté nikdo nevénuje,

je tedy pouze a Cisté jejich nizky poCet a z toho vyplyvajici ekonomické hledisko.

Naprostou novinkou nakupniho oddéleni z letoSniho zafi je optimalizace vyse
popisovaného obchodniho CTM jednani. VeSkeré nabidky ve vySi
5.000 — 10.000 EUR totiz projednava virtualni asistent, tzv. Chatbot. V sou€asné
situaci s jednim dodavatelem dokaze vyfesSit a projednat jeho veSkeré pozadavky
na objednani. Kvyjednavani je uzpusoben komunikovat jak v Ceském, tak

i anglickém jazyce.

Pointou takového jednani je to, Ze chatbot zaznamenava pfichozi pozZadavky
na objednavku v ramci systému SAP od urcitého dodavatele. Nastava ale okamzik
trvajici 5 dni, kdy chatbot vyCkava, zda nahodou nepfijde dalSi jeho pozadavek
za uCelem jejich sdruzeni a spoleéného projednani. Po uplynuti této doby pfijde
dodavateli e-mailova pozvanka do automatizovaného nakupniho jednani.

Jestlize poté v ramci jednani dojde ke vzajemné domluvé, jeho vysledkem muze byt
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automatické vystaveni objednavky. Dodavatel ji tak mulze najit ve svém
dodavatelském portale hned nasledujici den. Pokud vzajemna domluva ale
neprobéhne, dochazi k zaslani pozadavkd na BTM nakupciho. Pfima komunikace
s dodavatelem poté probiha jiz mezi nakupcim a dodavatelem.

Na uvedené automatizované jednani ma dodavatel Ih(tu 6 dni od doby, kdy je mu
zaslan prvni e-mail s pozvankou. Do té doby je mozné do jednani vstoupit
nékolikrat. V pfipadé, ze béhem jednani dodavatel slevu poskytnout nechce, nebo
ke vzajemné domluvé nedojde, je lepsi, aby toto rozhodnuti rovnou chatbotovi
napsal, nez jej ignoroval. Mlze tedy uSetfit ¢as tim, Ze se pozadavek dostane dfive
k nakupéimu a bude projednan jim, nez aby uplynula Ihita 6 dni na dokonceni

automatizovaného jednani.

Primarnim cilem automatizovaného CTM jednani je tedy uSetfeni casu
pFi projednavani méné slozitych pfipadlt a taktéz uSetfeni Casu, nez by samotny
nakupci udélal prazkum trhu a sehnal konkurenéni nabidky pozadované komodity.
Pozadavky tak nemusi dlouho Cekat v zasobé& prace, nez na né u klasickych
nakupcich pfijde priorita. DalSim z cili takového jednani je redukce dodavatell

a navazani dlouhodobé spoluprace predevsim s témi klicovymi.

Aktualizovany proces souasného chovani Negobota u objednavek nakupu CTM

znazornuje Pfiloha 3.
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4 Zhodnoceni a navrh opatreni ke zlepSeni sou€asného stavu

Tato zavéreCna kapitola popisuje dosazené vysledky pfedchozi analyzy. Autorka
zde vyzdvihuje aspekty, ve kterych definuje vlastni napravna opatreni za ucelem
zlepSeni komunikace mezi zainteresovanymi stranami. Kapitolu rozdéluje do tfi
Casti, kde v prvnich dvou definuje hlavni feSené problémy a v té posledni obecné
shrnuje navrhy na zlepSeni dodavatelsko-odbératelskych vztahu.

4.1 Digitalizace procesu objednavani

Jak bylo vySe uvedeno v kapitole 3 v ramci jednani ATM, elektronizace veSkerych
objednavek se v sou¢asné dobé nachazi na urovni 90 %. Do tohoto objemu jsou
zapocitavany pouze jednotlivé objednavky, ramcové smlouvy nikoli. Dle autorcina
nazoru je zbyla hodnota 10 % zbyte¢né vysokym Cislem. Ve vSeobecném méfitku
je digitalizace na velmi dobré urovni, a proto doporucuje ucinit opatfeni vedouci

ke zvySeni onoho % zastoupeni.

Dle Obr. 18, ktery zobrazuje vyvoj poctu papirové zaslanych objednavek, je patrné,
Ze trend na grafu oproti pfedchozimu roku je i prfes nékteré vykyvy mirné klesajici.
Dle jejiho nazoru je tento pokles stale pfilis mirny. Pravé jednim z divodu, proc€ je
objednavka zasilana k partnerovi v papirové podobé&, muze byt Spatné stanoveni

roli v ramci registrace dodavatele na VW portal.

Papirové objedndvky v letech 2021 a 2022
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Zdroj: vlastni zpracovani dle (Interni materialy SA, 2022)

Obr. 18 Graf poméru papirové zasilanych objednavek v pribéhu let

Jestlize nedojde ke korektnimu stanoveni, partner nema opravnéni ucinit kroky

vedouci ke komunikaci skrze portal Globe. Nemuze si stdhnout ani poptavkové
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dokumenty, natoz svou nabidku zpétné na portal nahrat. Nemlze se kolikrat
ucastnit ani jednani GPS. Taktéz nemuze dojit k zasilani elektronického vyhotoveni
objednavky skrze systém oHUB. Jednoduse feCeno, nelze plnohodnotné vyuZzivat
veskerou komunikace EDI a jejich benefitl pfinasejici nejen poptavajicimu podniku

pfidanou hodnotu.

Opatfeni, které by mohlo vést ke zvySeni elektronického zasilani objednavek,
by autorka prace navrhovala kontaktovat tyto problémové dodavatele s tim,
Ze registraci na VW portale maji nekorektni. Napomocny muze byt i portal Globe,
jez u kazdého z dodavatelt uvadi symbol, ktery je bud modry, nebo &erveny.
Cerveny symbol signalizuje, Ze uvedené kontaktni Udaje a stanovené role standardu
neodpovidaji, popfipadé Ze je dodavatel z néjakého duvodu blokovan. Jiz v pfipadé
preklopeni pozadavkl od odborného utvaru skrze AEPS do Globe si této
signalizace u urcitého eClasu s korespondujicim seznamem dodavatelu Ize
povSimnout. Proto je potfeba tyto Cervené signalizujici dodavatele kontaktovat jesté
pfed zahajenim celého vybérového fizeni, a to jakkoli. Nejlépe jak telefonicky, tak
zaroven e-mailem. Mohlo by se timto rovnou predejit k pozdéjSim komplikacim
s vyjednavanim, a pravé i v konec¢né fazi se zasilanim papirovych objednavek, které
nejen zvysuji naklady spolecnosti, ale taktéz administrativni ukony nékolika dalSich
pracovnikl. Nejen, Ze se spolecnost pozitivné stavi k environmentalni strategii, ale
také konkrétné ke strategii Green Future. Proto tedy v pfipadé zasilani klasickych

tisténych objednavek v podobé dopisli se nejedna o pfilis ekologické Feseni.

Autorka prace tedy navrhuje tuto akci zahdjit jiz v prvotnim vhledu nakupciho
do seznamu dodavatell dle eClass kategorie. A poté se zaméfit na portal Globe
s jednotlivymi signalizacemi. A pokud by po upozornéni dodavatele nakupcim stale
nebyly role spravné pfifazeny, je vhodné se obratit na odborny utvar. | ten je
s dodavateli v ur€itém ohledu v kontaktu. Jiz na zacatku technického jednani
s dodavateli je pozadat o kontrolu jejich vlastnich registraci na VW portale, aby
doslo k eliminaci Casovych prodlev pfi vybé&rovém fizeni. Jiz tento krok ze strany
nakupniho oddéleni je vstficnym ve vztahu k dlouhodobé spolupraci s kliCovymi
partnery. Taktéz ze strany dodavateli bude ke korektné provedené registraci

zajem, a to z dlvodu moznosti budouci spoluprace v atraktivni finanéni hodnoté.
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4.2 Automatizace procesu cenového jednani

Na zakladé internich dat byl vytvofen report stavi za mési¢ni vyuzivani vyse
zminéného Negobota. Tento report reprezentuje Tab. 3, s kurzem CZK/EUR: 24,50
K¢/1,00 EUR a posledni aktualizaci k 30.09.2022, a nasledujici Tab. 4 znazornujici
mésicni finanCni usporu automatizovaného jednani s Negobotem, taktéz k datu
30.09.2022.

Tab. 3 Report statusu jednani Negobota

Status Negobota Pocet objednavek Podil
Uspé&sné dokon&eno 171 41,01 %
Neuspésné dokonceno 56 13,43 %
Dodavatel nejednal 133 31,89 %
Jednani zruSeno 43 10,31 %
Aktualné probihajici jednani 13 3,36 %
Celkem: 417 -

Zdroj: (Interni materialy SA, 2022)

Lze si povSimnout z Tab. 3 rozdéleni celkového poctu 417 objednavek na jednotlivé
statusy. Pro analyzu vhodnou této praktické Casti jsou nejvice zajimavé hodnoty
uspésné dokoncenych jednani a hodnoty, kdy dodavatel nejednal. Mezi uspésné
dokonené objednavky nespada totiz ani polovina z celkového poctu. Druhé

vvrs o wvr

veSkerych poZadavkl dodavatel s Negobotem komunikaci tedy ani nezahdjil.

Nasledujici Tab. 4 znazorfiuje celkovou mésiéni usporu spolecnosti diky tomuto
automatizovanému jednani. Jedna se o hodnotu 1.009.768,00 K¢, jez popisuje
situaci, kdy diky uspésné dokonenému jednani doslo ke sniZeni vysledné hodnoty
poptavanych zakazek.
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Tab. 4 VySe mésicni uspory jednani CTM

Financéni objem — jednani s Negobotem

Hodnota veskerych odeslanych jednani 71.309.906
Pavodni cena uspésné dokon&enych jednani 48.543.440
Koneé&na cena uspésné dokon&enych jednani 47.533.672
Celkova mésiéni uspora 1.009.768

Zdroj: (Interni materialy SA, 2022)

Dle internich materiald celkova implementace Negobota spole¢nost vySla
na 19685 EUR a jeho ro¢ni provozovani spole€nost vychazi na hodnotu
9 685 EUR. V pfipadg, Ze je pouzit pfepocet kurzu uvedeny k 30.09.2022, tudiz kurz
CZK/EUR: 24,50 K¢&/1,00 EUR, a je nasimulovano obdobi budoucich 6 mésicu, je
dosazeno hodnot uvedenych v Tab. 5.

Tab. 5 Vyse pulroéni uspory jednani CTM

EUR / mésic CZK / mésic CZK / 6 mésicu
Uspora z Gspé&snych jednani 41.215 1.009.768 6.058.608
Provoz Negobota 807 19.772 118.641
Celkova uspora 40.408 989.996 5.939.967

Zdroj: vlastni zpracovani dle (Interni materialy SA, 2022)

Tato tabulka popisuje budouci situaci, ke které by teoreticky doslo, pokud by jednani
s Negobotem nadale pokraCovalo na urovni sou¢asného ,,savingu“. V pfipadé, ze
by bylo zanedbano nakladd na implementaci, je naprosto patrna znacna uspora
i pfes veSkeré naklady na jeho pouzivani. A to konkrétni hodnota pro pulrocni
obdobi ve vysi 5.939.967 K.

Za ucelem co nejvétSiho zvySeni jak uvedené podnikové uspory, tak vySe uvedené
hodnoty 32 % v Tab. 3, nastava v tomto okamziku situace, kdy je zapotiebi
dodavatele pfimét, aby byli soucasti tohoto CTM jednani. Jestlize se do sou¢asného
okamziku s podobnym typem jednani nesetkali, autorka doporucuje tyto dodavatele
o moznosti jednani seznamit. Doposud totiz dodavateli pfiSla rovnou pozvanka

s odkazem na cenové jednani. S takovym typem on-line jednani nemuseli mit totiz
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vr wvaivs

s pozvankou nejsou daveéfivi.

PrestozZe je v tomto ohledu jednani s Negobotem zaloZeno jen a pouze na digitalni
automatizované formé, urcité by stalo zato zaradit i lidsky kontakt. Pro to, aby se
lidska interakce zcela nevytratila, by v pfipadé osobni schlizky s potencialnimi
partnery vyuzila prezentacnich schopnosti nakupéich a snazila se partnerim jiz
z poCatku mozné spoluprace dirazné zminit, ze nakupni oddéleni timto disponuije.
Informovat je konkrétné o tom, ze by se do budoucna s automatizovanou formou
jednani a feSeni menSich pozadavkl mohli setkat. Na stalé dodavatele byly
doposud zasilany dva e-maily. Jeden s vyzvou v&etné pozvanky k jednani a druhy
pfipominkovy. Ten se automaticky odeslal v pfipadé, Ze se dodavatel do jednani
béhem nasledujicich 3 dni nepfihlasil.

Dle dat z Tab. 3 bylo navrZzeno interni opatfeni, které pocatkem listopadu zavadi
dalsi automaticky e-mail, jez by mél dodavatele o této novince informovat.
Jeho soucasti je nové manual pro prvotni kontakt s chatbotem. Dle autorcina nazoru
se jedna o minimalni krok, ktery je z hlediska finan¢ni stranky sice nejpfivétivejsi,
ale naopak se autorka prace domniva, zda e-mailové komunikace neni v tomto
ohledu az pfilis. Pokud dodavatelé nereagovali ani v pfedchozim pfFipadé
na pozvanku ani na pfipominkovy e-mail, je pfidani dalSiho e-mailového upozornéni
opravdu tim spravnym feSenim? Tato e-mailova upozornéni totiz automaticky
odchazi na adresy, které jsou uvedeny ze strany SA. Uvedeni $patného
Ci zastaralého kontaktu by mohlo byt jednim z kliCovych rizik neaktivity dodavatele

v ramci jednani s chatbotem.

4.3 Shrnuti napravnych opatreni

Jako jedno z moznych feSeni pro obé vySe uvedené situace autorka prace rozhodné
doporucuje pravidelnou revizi a aktualizaci kontaktnich udaju, na jejichz zakladé
dochazi k veskeré komunikaci s partnery. At jiz ke komunikaci telefonické,
e-mailové, tak skrze zminovany systém EDI a koncernovou platformu ONE.KBP.
Stanovené role v ramci registrace na VW portale mohou byt v nékterych pfipadech
jiz zastaralé a uvedené kontaktni osoby nemusi byt v dodavatelském podniku jiz
zameéstnani nebo mohou byt v disledku pracovnich rotaci soucasti jiného

pododdéleni organizace. Tento pfipad pak totiz ovliviiuje vesSkeré komunikaéni
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kanaly nakupniho oddéleni. V ramci této datové aktualizaci zaroven dojde i k jejich
pripadné redukci a spole¢nost se tak mlze lépe soustfedit na uzsi spolupraci s témi

kliCovymi partnery.

Reseni tedy apeluje pfedevsim na ty partnery, se kterymi je spoluprace ob&asna,
a tudiz nedochazi k tolika vzajemnym interakcim. V této situaci autorka prace dale
navrhuje vétsi kooperaci s odbornym utvarem a vzajemnou pomoc pfi aktualizaci

kontaktnich udaju svych obchodnich partnera.

Ucinénim takového opatieni Ize dojit k aktualnosti udaju, plynulejsi a efektivnéjsi
spolupraci a v kone¢ném dusledku tedy moznosti zasilani vétSiho mnozstvi
elektronickych objednavek skrze systém oHUB. Mezi negativni aspekty tohoto
feSeni autorka zafazuje vétsi vytizenost jak nakupcich, tak samotnych dodavatelt
a rizika jejich nedostateCné pracovni a Casové kapacity. Oportunitni naklady zde
hraji roli v takovém pfipadé, kdy nakup&i musi vénovat ¢as datové aktualizaci.
V opacném pfipadé by se mohl vénovat aktivitdm pfinasejici podniku vy3Si pfidanou

hodnotu v jiné oblasti jejich pracovni naplné.

V pfipadé aktualizace a ovéfeni spravnosti kontaktnich udaji partnerskych
spole¢nosti, s ohledem na jednani s chatbotem, autorka dale navrhuje zvazeni
implementace e-mailingového nastroje, a to konkrétné SmartEmailing. Jedna
se totiz o nastroj vyuzivany pravé k automatizovani zasilani e-maill a sbéru
dilezitych kontaktu. Vytvofena databaze Ize dale segmentovat dle podnikovych
potfeb. Jedna se o Cesky nastroj, ktery umoznuje tvorbu vlastnich $ablon, design
a dalSich predloh rozesilaného e-mailového oznameni. Kone¢né uzivatele mize
oznameni nejen zaujmout, ale také se diky tomuto nastroji oznameni nedostane
do spamové slozky. SpoleCnosti poskytujici tuto sluzbu totiz garantuji dorucitelnost
az s 99,9 %. Dokaze navic vyhodnotit statistiku, kolik proklikii e-mail dostal, v jakém
Casovém okamziku uzivatel e-mail oteviel, nebo ¢emu konecny uZivatel pozornost
naprosto nevénoval. Proto je pak jeho vyhodou nastaveni automatizovaného

odesilani uzivatelské strané v okamzik nej¢astéjSiho Cteni pfichozich e-maild.
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Na zakladé vySe uvedenych aspektl v kapitole 4.1 a 4.2 vyhodnocenych
jako problémové, je zde uveden Obr. 19 shrnujici slabé a silné stranky téchto

jednotlivych navrhu.

Pravidelna revize dodavatelské databaze

Silné stranky Slabé stranky

* PlynulejSi komunikace * ZvySeni Casové i pracovni

o Aktualnostadajii vytizenosti nakupcich

* Efektivnéjsi spoluprace © Al
vytizenosti dodavatel(
* Finanéni nenaro¢nost
*  Oportunitni naklady
® ZvySeni podnikové Uspory

* ZvySeni % zastoupeni

elektronickych objednavek

Implementace e-mailingového nastroje

Silné stranky Slabé stranky
* ZvySeni poctu uspésné dokonéenych * Porizovaci naklady
CTM jednani o

Sluzba poskytovana treti stranou

* ZvySeni podnikové uspory

* ZvySeni vzajemné interakce

s dodavateli

Zdroj: vlastni zpracovani autorkou prace (2022)

Obr. 19 Identifikace silnych a slabych stranek navrhovanych napravnych opatreni

Mezi dalSi pfinosy patfi taktéz personalizace, jelikoz obsah e-mailu Ize pfizpusobit,
a dat tak najevo pocit vyjimec€nosti a individualniho pfistupu. Mlze se pak tedy zdat,
Ze se nejedna o automaticky generovany e-mail, ale poskytuje pocit, ze oznameni
bylo zaslano pravé tieba klasickym zaméstnancem nakupniho oddéleni. Z hlediska
sbéru informaci o dodavatelich je sluzba ochranéna legislativou a pravnim ramcem
GDPR. Investice do takového nastroje se odviji od poctu partnerskych kontaktu,
poskytovatele, zajem o standardni verzi i o verzi pro, vlastni Sablony, design a dalSi
prvky takového nastroje. Nicméné se jedna o financni hladinu ve stovkach korun

za meésic, popfipadé par tisic za rok.
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Mensi nevyhodou se mUze jevit sluzba poskytovana treti stranou. Proto taktéz neni
Spatnym napadem pozdéji oslovit IT oddéleni spole¢nosti a pokusit se podobny
nastroj specificky naprogramovat dle internich potfeb a pfipadnych nedostatki
nastroje. V pfipadé, Ze se ale interni opatfeni zavadéné pocatkem listopadu
letoSniho roku bude jevit jako neuc&inné, a navrhovana pravidelna revize kontakt(
nepfinese zlepSeni stavajici situace, i pfes urcité pofizovaci naklady autorka prace

navrhuje implementaci zminéného SmartEmailingu.
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Zaveér

Vzdjemna komunikace hraje duleZitou roli nejen v ob&anskych Zivotech,
ale pfedevSim v oblasti podnikové strategie dnesnich spoleCnosti. Nakup
a partnerstvi s dodavateli na bazi dobrych odbératelsko-dodavatelskych vztahu je
nedilnou soucasti managementu kvality. Diky digitalizaci a vyvoji dalSich modernich
komunikacnich prostfedkl se tyto vztahy a vzajemné interakce stavaji snaz8imi,
plynulejSimi, stabilnéjSimi a také transparentnéjSimi. Pravé touto problematikou

moderni elektronické komunikace se zabyvala tato bakalafska prace.

Jejim cilem bylo charakterizovat nakupni proces a komunikaci s dodavateli
z pohledu managementu kvality, nasledné analyzovat proces komunikace
s obchodnimi partnery z vybranych hledisek primyslové praxe a navrhnout opatfeni

vedouci ke zlepSeni sou¢asného stavu.

Teoreticka Cast byla rozdélena do dvou hlavnich kapitol, kde kazda z nich
pojednavala o rozdilném tématu, ktera spolu navzajem korespondovala. V prvni
kapitole se autorka prace vénovala teoretickym pojmim z oblasti managementu
kvality, které byly zapotfebi, pro nadchazejici €ast prace, zminit. Priblizila tak kvalitu
v obecném pojeti, proces a jeho definici v€etné grafického znazornéni, a taktéz
zainteresované strany a partnerstvi s dodavateli s ohledem na fizeni vzajemnych
dodavatelskych vztahu. Druha kapitola byla vénovana popisu nakupniho procesu
a jeho zasadni roli v podniku. Zminén byl taktéz elektronicky zpusob nakupu

v souvislosti s digitalizaci komunikace a systémem EDI.

V praktické &asti autorka nejprve popsala spoleénost SKODA AUTO a.s. a jeji
historii. Nadale také uvedla jeji podnikové rozdéleni a charakterizovala vSeobecny
nakup, na jehoz zakladé nasledné analyzovala podnikové komunikaéni prostiedi.
Analyza se soustfedila pfedevSim na elektronické komunikacni systémy tohoto
nakupniho oddéleni v souvislosti vyuziti jeho zaméstnanci, ale také ze strany
dodavatele. Byla provedena formou rozhovortu se zkuSenymi nakup&imi béhem
praktické staze na oddéleni vSeobecného nakupu a taktéz doSlo ke zpracovani
relevantnich podkladd, poskytnutych informaci a praktickych rad ze strany

i ostatnich zaméstnancu.
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Zaveérec€na Cast prace reagovala na problematické aspekty vychazejici z analytické
Casti. Pro ucely naplnéni cile prace byla navrzena takova vlastni opatieni, ktera
by méla sou€asnou situaci zlepSit. Pro jeden z problémovych aspektl autorka
nejprve zhodnotila interni opatfeni zavadéné v dobé zpracovavani prace a poté
navrhla vlastni navrh pro pfipad, pokud by toto opatfeni bylo neuc€inné. Tim je
mys$lena implementace e-mailingového nastroje. Zaroven ale také navrhla souhrnné
opatfeni, jez doporucila provadét pravidelné, bez ohledu na tyto interni okolnosti.
Jedna se pfedevsim o pravidelnou revizi kontaktnich udaju dodavateld, jelikoz tyto
kontakty ovliviuji plynulost veSkeré spoluprace skrze digitalni komunikaéni
platformy. Pro ucely souhrnného vyhodnoceni byly pouzity podklady a interni
Ciselna data, diky nimz autorka dospéla k navrhovanym feSenim. Zavérem prace
uvedla jejich silné a slabé stranky a takova doporuceni, na zakladé kterych vyvodila
jak jejich hlavni pfinosy, tak podnikova negativa. Mezi tyto pfinosy fadi efektivngjsi
spolupraci, aktualnost databaze dodavatell a zvySeni podnikové uspory. Naopak
do negativ zafazuje €¢asovou i pracovni vytizenost nakupcCich a taktéz poskytovani

sluzby treti stranou.
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