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Abstrakt

Diplomovéa praca sa zaobera ndkupnymi Cinnostami a plynulostou informacnich tokov
v medzinarodnej spolo¢nosti Zebra Technologies CZ s.r.0.. Cielom je tvorba metodiky pre
realizaciu nepriamych nakupov tovarov a sluzieb sluziacich internym zakaznikom
prostrednictvom katalégovych objednavok. Stiidia obsahuje navrh riesenia pre zefektivnenie

nakupnych ¢innosti ako aj celého cycklu Procure-To-Pay.

Abstract

The diploma thesis deals with purchasing activities and fluency of information flow in the
international company Zebra Technologies CZ s.r.0.. The aim is to create a methodology for
indirect purchases of goods and services used by internal customers through catalog orders.
The study includes a proposal for improving purchase activities efficiency, as well as the entire
Procure-To-Pay cycle.
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UvVOD

Literatura radi nakup medzi najdélezitejSie podnikové aktivity a predstavuje funkénu
¢innost’ podniku, ktorou zacina transformacny proces v iom prebiehajici. Proces nakupu vsak
nespociva len v ¢innostiach stvisiacich zo stanovenim potrieb materidlovych zdrojov na
zabezpeCenie predmetu ¢innosti podniku, ale spoCiva aj v zabezpeCovani Cinnosti pre jeho
kazdodennu prevadzku. Vo velkych nadnarodnych spolo¢nostiach sa zdroje obstaravania
okrem iného rozdel'uji na dve vel'ké skupiny: priame a nepriame. Obstaravanie zahffia pojem
nakupu na strategickej Grovni a nepriame obstaravanie zahffia vSetky Cinnosti spojené SO
ziskavanim tovarov a sluzieb, ktoré sluzia hlavne internym zdkaznikom — zamestnancom

spolo¢nosti.

Stadia nepriameho nakupu je aplikovana v praxi medzinarodnej spolocnosti Zebra
Technologies Inc., ktora prevadzkuje centrum zdielanych sluzieb pre nepriamy nakup,
uctovnictvo, zakaznicku podporu a i. v pobocke so sidlom v Brne snizvom Zebra

Technologies CZ, s.r.o..

V roku 2014 odkupila spolo¢nost’ Motorola a tym aj prebrala Cast’ portfolia produktov, ktoré
Vv suCasnosti zahfiiajo vyrobu a predaj skenovacich (scanning), sledovacich (tracking) a
pocitatovych tlaciarenskych technoldgii (computer printing) pre vyrobu, logistiku,

maloobchod a zdravotnictvo.

Vzhl'adom Kk skuto¢nosti, ze diplomova praca je zamerana na proces nakupu vo vybranej
spolo¢nosti, nezaobera sa nakupom tovarov/sluZieb pre vyrobu ani nakupom investicii. Tato
praca pojednava o tom, ako zefektivnit' Cinnosti nepriameho ndkupu prostrednictvom
vytvorenia internych katalogov pri automatizovanom procese objednavky, kde zaklad tvori

podnikovy informacny systém.

Pre objednanie tovarov a sluzieb, ktoré nestvisia s vyrobou, sa v podniku v sucasnosti vyuziva
forma manudlnych objednavok. Tie si vyZzaduju vkladanie presnych dat na zaklade predbezne

vypracovanych cenovych kalkulacii poskytnutych dodavatelom, volbu spravnej entity
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dodévatel’a a inych systémovych informacii a procesov v kazdom kroku objednavky, ktoré su

naro¢né na €as a nachylné k chybovosti.

Na zéklade dostupnych informacii som uskuto¢nila analyzu nakupnych procesov v spolo¢nosti,
od strategickej cez taktickd, popisujem ¢innost’ nakupu v celom jeho cykle, od vytvorenia
nakupnej poziadavky a schvalovacieho toku, az po uskuto¢nenie platby za faktiru — Procure-

to-Pay cyklus na operativnej urovni.

Na zaklade vyhodnotenia stcasnych krokov v tvorbe objedndavok pre nepriame nakupy,
navrhujem ich zlepSenie formou katalégovych objednavok, kde popisujem postupy a metodiku
vytvorenia interného katalogu ako aj zodpovedné osoby. Na zaver su komplexnym pohl'adom

posudené prinosy ale aj mozné slabé stranky navrhovaného riesenia.
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1 Ciel prace, metodika spracovania a postupy

Hlavnym cielom diplomovej prace je tvorba metodiky pre realizaciu indirect nakupu

vybranych druhov portfélia za pomoci vyuzitia vytvoreného produktového katalogu.
Diel¢ie ciele k dosiahnutiu hlavného ciel’a su:

¢ Vyhodnotenie teoretickych pristupov a vymedzenie zdkladnych pojmov.

e Predstavenie spolo¢nosti v oblasti:

o globalneho obchodu,
o manazmentu ndkupu,

o vyrobkového portfolia, trhov.

e Analyza sucasného stavu obstaravania vybranej skupiny druhov portfélia spolo¢nosti

s dorazom na:

o sucasnu politiku obstaravania,
o spdsob vytvarania objednavok,

o informaénl podporu nakupu.

e Zhodnotenie sucasnych pristupov a vyvodenie zaverov, SWOT analyza.

e Vytvorenie produktového katalogu pre zefektivnenie nakupnych ¢innosti:

o podmienky tvorby katalogu,
o porovnanie variant,

o Zhodnotenie prinosov.

Pri rieSeni problematiky diplomovej prace budem vyuZzivat analytické postupy na zaklade
vlastného pozorovania a skusenosti, ktoré som nadobudla pocas prace v spolo¢nosti. Budem
Cerpat’ najmd z internych materidlov spolo¢nosti, ktoré¢ st dovern¢ho charakteru, ale aj
z verejne dostupnych informadcii, prevazne zahrani¢nych zdrojov, marketingovych udajov a
odborne;j literatary. Pocas pdsobenia v spolo¢nosti som si osvojila ndkupny proces jednak zo

strany vytvarania objednavok pri jeho iniciovani a jednak zo strany spracovavania faktur pri
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plateni za objednané tovary a sluzby. Bola mi udelena pravomoc a pristupy do informa¢ného
systému spolocnosti, prave vd’aka ¢omu budem vyuzivat’ aktudlnost’ idajov, databazy, ale aj
archivne materidly. Pre grafické zobrazenie vyuzijem obrazky, procesné mapy a tabulky.
Metodika nakupnej ¢innosti spolo¢nosti je zaloZzena na Purchase-to-Pay pristupe (P2P), ktory
Vv sebe integruje logistické ¢innosti s finanénymi, ¢o budem reSpektovat’ aj pri spracovavani
navrhovej cCasti prace. Susledne budem vyuzivat informacné zdroje poskytnuté
prostrednictvom rozhovorov s pracovnikmi spolo¢nosti v spolupraci s jej manazmentom. Ide
teda o kvalitativny a kvantitativny zber informacii spracovavany v realnom ¢ase, na zaklade

kombinacii primarnych a sekundarnych dat.
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2 TEORETICKE VYCHODISKA PRACE

Tato kapitola predstavuje zakladnu teériu stivisiacu s vysvetlenim terminoldgie pri spracovani

diplomovej prace.

2.1 Vyznam nakupu v podniku

Vyznam nékupu v ramci riadenia organizacii rastie. Predstavuje vyznamny hodnototvorny
proces, pretoze ma pramy vplyv na zisk a tym i na hodnotu podniku, ako ju posudzuji jeho
vlastnici, pripadne akcionari. Zavislost’ spravneho fungovania firmy na kvalite nakupu je teda
vel'mi vysokd. Chybne vyjednana cena ¢i nespravne riadenie dodavatel'ov ma za nasledok

konkurenént nevyhodu, ¢i uz vo forme poklesu zisku alebo odlivu zédkaznikov.

V oblasti nakupu existuje mnozstvo terminov a konceptov, ktoré sa pouzivaju v literatire aj v
praxi. Neexistuje vSak jasny konsenzus o tom, ako by sa mali tieto rézne pojmy pouzivat’ a ako
medzi sebou vzajomne suvisia. Anglické terminy nakupu ako ,,procurement*, ,,purchasing*,
,»sourcing“ a ,,buying®“ sa mézu pouzivat zamenitelne, no v slovencine pre nich neexistuje
vystizny ekvivalent. Pouzitim definicii od rdéznych autorov tato diplomova praca definuje

uvedené relevantné pojmy nasledovne:

Nakup (Purchasing) pozostava z obchodnych transakcii stvisiacich s operativnym nakupom
tovarov alebo sluzieb. Tieto transakcie zahffiajui cenovu kalkulaciu, vyber dodavatela,
objednavanie, expediciu, riadenie zasob, platobné transakcie a kontrolu. Tymito ¢innostami st
teda zabezpeCované vstupy do reprodukéniho procesu v pozadovanom mnozstvi, kvalite,
sortimente a Case s reSpektovanim kritéria optimalnosti v podobe minima nakladov (1, s. 17),
(2, s. 3-4).

Rozdiel medzi nakupom anglického ekvivalentu ,,buying* a ,,purchasing® spoc¢iva v tom, ze

,»buying“ nemusi zahfiiat’ zodpovednost’ za urcenie Specifikacii a vyber dodavatela.

Obstaravanie (Procurement) zahina SirSiu oblast ¢innosti nez nakup (Purchasing) a obsahuje
vSetky transakcie, ktoré su potrebné na dodanie materidlu alebo sluzieb od dodavatela do
kone¢ného miesta urCenia. Znamena to riadenie vonkajSich zdrojov spolo¢nosti, aby bola

zabezpecend dodavka vsetkych zdrojov potrebnych na prevadzku, tdrzbu a riadenie hlavnych
15



a podpornych ¢innosti. Tieto zdroje zahihaju pozadovany tovar, sluzby, schopnosti a znalosti
(3, s. 8-10).

Sourcing je proces identifikacie, vyberu, uzatvarania zmlav s dodavatelmi a riadenie
spravnych zdrojov dodavok - je klicovou nékupnou aktivitou. Mapovanim potencialnych
zdrojov doddavok moze spolo¢nost’ zabezpecit dostupnost’ tovarov a sluzieb, kontinuitu
dodavok a alternativne zdroje dodavok. Podla Baily a kol. (4, s. 198), vyber spravneho zdroja
dodavok moze byt najdolezitejSim rozhodnutim o obstaravani, pretoze spravne rozhodnutie 0

zdroji zaisti, aby mala spolo¢nost’ vzdy zabezpecené pozadované materialy a sluzby (5, s. 367).

- Purchasing o
\\
Intermy . : Vyber Uzatvaranie X . : Sledovanie a )
Specifikacia AT vy Objednavka ~Expedicia ; hadaclenie Dodévatel
A 0
1
I
Sourcing ' Dodavka
<« . >
& Buying -
'
Procurement

Obr. 1: Model procesu nakupu a stvisiace koncepty. (Upravené podla 3, s. 9)

2.2 Urovne nakupnych ¢innosti

Pokial’ ide o ulohy, zodpovednosti a pravomoci tykajuce sa oblasti nakupu mozno oddelit’ tri
rozne urovne: strategicku uroven, takticku Uroven a operacnu uroven. Strategicka Uroven
zahfa planovanie, vyvoj a riadenie funkcie obstardvania. Strategické obstaravanie je
zodpovedné za tvorbu dlhodobych a strategickych rozhodnuti, ktoré maju vplyv na
konkurenénu poziciu spolo€nosti. Taktick4 uroven pozostava z tloh a zodpovednosti, ktoré
ovplyviiujii vyber produktov, procesov a dodavatel'ov. Rozhodnutia na tejto urovni maju
zvycajne strednodoby dosah. Operacna uroveil zahfiia rutinné kazdodenné ¢innosti stvisiace s
objednavanim materialov a sluzieb a monitorovanim dodavok (3, s. 282). Obrazok ¢. 2
Znazoriiuje, ako sa ulohy, zodpovednosti a pravomoci rozdeluji na tieto tri Urovne

obstaravania.
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Takticka Uroven: Operativna Grovefi:

- Vybavovanie poZiadaviek

- Vyber dodavatefov - Cenova kalkulacia

- W]Edna\fanle - Dhjedné'fk}'

- Uzatvaranie zmiuv - Riesenie problémov
« StazZnosti
+« Reklamacie
= Faktdry

- Monitoring a hodnotenie

Obr. 2: Ulohy, zodpovednosti a pravomoci réznych trovni nakupu (Upravené podl'a 4, s. 36).

2.3 Informacény systém

Informacny systém (IS) je subor T'udi, technologickych prostriedkov a metod, ktoré
zabezpecuju zber, prenos, spracovanie a uchovanie dat za i¢elom tvorby prezentacie informacii
pre potreby uzivatel'ov. Modularitou mézeme chépat’ mimo iné aj schopnost’ IS integrovat’ do
seba funkcionality tretich stran alebo vytvarat' nové funkcionality na mieru poZziadaviek

uzivatel'ov. Zaroven sa tym otvara moznost’ spoluprace s vonkaj$imi zdrojmi (6, s. 115).

2.3.1 Podnikovy informacny systém

Podnikovy informacny systém ERP (Enterprise Resuorce Planning) tvori zakladny prvok
informac¢ného systému v podniku. ERP systém je mozné ¢lenit’ na jednotlivé funkéné moduly
(vyroba, logistika, financie, personalistika apod.), ktoré je moZno d’alej upravovat a
prisposobovat’ poziadavkam daného podniku. ERP systémy, vramci zefektivnenia
informaénych tokov, umoznuja zdiel'at’ data, postupy a ich Standardizaciu v celom podniku,
¢im poskytuja potrebné informécie v realnom Case vSetkym zainteresovanym uzivatel'om na
vSetkych trovniach. Tym sti¢asne dochadza i k zrychleniu, zefektivneniu a zautomatizovaniu

podnikovych procesov (7, s. 103).
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2.3.2 Systémy EDI

Elektronickd vymena dat EDI (Electronic Data Interchange) znamend elektronicki vymenu
Struktarovanych dat medzi poc¢itaCmi. Tymto sposobom si moézu podniky vzajomne posielat’
obchodné dokumenty (objednavky, materialové bilancie, faktiry, prehl'ady o stave objednavok
apod). EDI systém bez I'udského zésahu prevedie tieto dokumenty do Standardizovanych

datovych formatov a je mozné s nimi hned’ zacat’ pracovat’ (7, s. 118).

2.4 ICT v organizacii

Pre kazdu organizaciu pdsobiacu v ramci I'udkej spolo¢nosti je pouzitie ICT (informaénych
komunika¢énych technoldgii) nutnou podmienkou existencie v modernom svete. V sucasnosti
chapeme ICT v organizicii ako efektivnu podporu pre dosiahnutie stanovenych cielov. ICT by
mali predstavovat’ nastroj, ktory zvysuje produktivitu procesov v ramci organizacie. Medzi

strategické ciele pouzitia ICT patri:

e Umocnit schopnost realizacie stanovenych ciel'ov a vizii organizécie,

e poskytnut vyssiu flexibilitu v reakcii na vyvoj, rast a diverzifikaciu organizacie,

e umoznit’ zdiel'anie znalosti a zdrojov v ramci celej organizécie,

e zlepsit komunikéciu,

e zvysit ucast c¢lenov, zamestnancov a partnerov organizdcie na jej kvalite a
schopnostiach,

e zvysit cenu ICT pre organizaciu,

e zlepsit’ kontrolu nakladov na ICT (6, s. 112).

2.4.1 Podpora nakupu prostrednictvom ICT

Uspesnost, transparentnost’ a efektivita nakupu je zavisla nielen na spravnom nastaveni
priebehu procesu ndkupu, ale aj na jeho podpore informacnym systémom, respektive
prostriedkami ICT. Nakupné transakcie mozno v informa¢nom systéme evidovat’ od ich vzniku
v podobe nakupnej poziadavky (Purchase Request - PR), jej schvalenia, na zaklade ktorého je

vytvorena nakupna objednavka (Purchase Order - PO) cez naslednu prijemku a fakturaciu.
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Primarnou poziadavkou pre automatizovani kontrolu formalnej spravnosti dokumentov v
uvedenych oblastiach je ich elektronicka evidencia v informa¢nom systéme a efektivna sprava
kmenovych dat nakupu. Vhodne nastaveny informacny systém nakupu umoziuje
automatizaciu jednotlivych ¢innosti procesu nakupu a zrychlenia jeho priebehu v celom
podniku. Prostrednictvom zdiel'ania dat o ndkupnych transakcidch sa zlepSuje komunikacia
medzi UcCastnikmi procesu ndkupu a znizuje sa narocnost’ riadenia nakupu. Jednotny
informacny systém eliminuje duplicitné a viacnasobné vkladanie dat do r6znych informacnych
systémov ¢i aplikacii, ¢im sa znizuje riziko vyskytu chyb, a zabezpecuje transparentny obeh

nakupnych dokumentov (8).

Neoddelitelnou stcastou podpory nakupu prostriednictvom ICT je zabezpecenie
elektronického priebehu schvalovania dokumentov internej legislativy nakupu, ktory zvysSuje
transparentnost’ procesu nakupu a znizuje riziko straty prislusnych dokladov. Pri elektronickom
obehu, schvalovani dokladov a dokumentov mozno I'ahko zistit’, kde a v akom stave sa Vv
danom okamihu dokument v ramci schval'ovacieho procesu nachadza. Elektronicky priebeh

schval'ovania vychadza zo stanovenych schvalovacich limitov (9).

2.5 E-procurement

Pre tento anglicky pojem doposial’ neexistuje vystizny slovensky ekvivalent. Vel'mi volne je
mozné ho prelozit’ ako ,,ziskavanie®, ,,obstaravanie* nieCoho prostrednictvom internetu (8, s.
139). V sucasnosti predstavuje najrozsirenejsi typ aplikacii elektronického podnikania, pretoze
realizuje elektronické obchodné vzt'ahy medzi dvoma obchodnymi partnermi na trovni firiem,
resp. obchodnych spolo¢nosti. Jeho zakladnym principom je elektronickd vymena dokumentov
a dat medzi informa¢nymi systémami oboch obchodnych partnerov (10, s. 139). Prakticky
vychédza z potrieb nakupujticich. E-procurement je teda elektronicky nakup tovarov a sluzieb,

pre ktorého realizéaciu je hlavnym dévodom zniZenie transakénych nakladov (11, s. 139).

2.6 Elektronické katalogy

E-katalogy umoziuju automaticky nakup tovarov a sluzieb, ktoré st zahrnuté v dohode medzi

spolo¢nostou a dodévatel'om. Pre obidve strany st prospesné tym, ze:

19



2.6.1

ul’ah¢uji obojsmerntt komunikaciu v redlnom ¢ase medzi kupujucimi a predavajicimi,
umoziuji rozvijat bliz§Si dodavatel'sko-odberatel'sky vztah vdaka lepSim
dodavatel'skym sluzbam a informovanim kupujtcich o produktoch, o ktorych by inak
nemuseli vediet,

prakticky odstraiiuju ¢asové oneskorenie medzi vytvaranim poziadavky pouzivatelom
katalégu a vydanim objednavky ako napriklad:

- autorizacia (ak potrebnd), moze byt vykonand online a ozndmend a potvrdena e-
mailom;

- kde st pouzivatelia opravneni generovat’ svoje vlastné nakupy (v zavislosti od
hodnoty a obmedzenia polozky), mdze byt objednavka automaticky generovana bez
zasahu nakupného oddelenia,

nakup alebo "off-contract" nadkup je zredukovany, pretoze je jednoduchsie a rychlejsie
nakupit’ od dodéavatel'ov, ktori sit zmluvnymi partnermi, nez ist mimo oficidlny systém

(5, . 195).

Typy elektronickych katalégov

Katalogy na strane predaja

Poskytujt potencialnym kupujiacim pristup k online katalogom konkrétneho dodéavatel’a, ktory

poskytuje online nakupné zariadenie. Katalogy na strane predaja prinasaju dodavatel'om mnoho

vyhod, vratane zjednoduSenia aktualizicie obsahu, uspory nakladov na reklamu a nakladov na

spracovanie predaja. Medzi prinosy pre potencialnych kupujucich patri pristup 24 hodin denne

k informaciam a jednoduchost’ objednania. Predajné katalogy maji vSak niekol’ko nevyhod,

medzi ktoré patria:

kupujuci, ktori nemaji dostatok ¢asu na surfovanie na vSetkych dostupnych webovych
strankach dodavatelov,
zakaznici sa stavaju prili§ zavisli od konkrétnych dodavatelov, ak su vyzadované

Skolenia v pouZzivani nového softvéru v pripade, Ze zmenia svojich dodavatelov,
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e ak sa cena vyrobku lisi od jedného kupujuceho k druhému, moze byt’ potrebné pouzitie
personalizovanych, obmedzenych, vopred-vyjednanych (dohodnutych) katalogov alebo

Sifrovanych katalogov.
Katalogy na strane nakupu

Ide o katalogy vytvorené nakupujicimi organizaciami. Za normalnych okolnosti st takéto
katalogy obmedzené na tovary, na ktoré sa vztahuju predbezne dohodnuté ceny, Specifikacie a
podmienky, a ktoré sa riadia programom, ktory je integrovany do intranetu nakupujicej
organizacie. Priklad katal6gov na strane nakupu je znazorneny na obrazku ¢. 3. Vyhody pre

nakupujtcich zahfnaju:

e 7znizené naklady na komunikaciu,
e zvySend bezpecnost,

e do mnohych katalogov je mozné vstupovat’ cez rovnaké intranetové aplikacie (5, s.

196).

Dodévatel' A [ Tovary —_—

Dodivatel | B \ N —  Materialy
~— — Kupujci

1 int X — alebo

" :g::l;;ny uzivatelia

Dodavate! Cc P = Komponenty

Dodavatel D —— Obaly —

Obr. 3: Kataldg na strane nakupu. (Upravené podla 5, s. 197)

2.6.2 Druhy elektronickych kataléogov na strane nakupu

Staticky (Internal) katalog

Staticky katalog prezentuje najzakladnejsie informacie o produkte predavajiiceho; hrubé udaje,

ako je ndzov, popis a cena. Statické katalogové data sa poskytuju ndkupcovym e-Procurement
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systém manazérom a nahravaju sa do ich e-Procurement systémov. Pretoze nacitanie tohto typu
katalégu je z velkej Casti manudlnym procesom, je tazké uchovavat udaje o produktoch,
zasobach a cenach aktualne. Kupujici si schopni tieto polozky vyhladavat v svojom e-
Procurement systéme, ale kvoli obmedzenym informaciam to spésobuje, Ze je pre nich tazké
uskutocnit’ smerodatné nakupné rozhodnutie. To je jeden z hlavnych dévodov, preco kupujuci

uprednostiiuju katalogy Punchout.

Dynamicky (Punch-out) katalog

Punch-out katalégy st dynamické, takze pontkaju rozne vyhody vratane schopnosti
poskytovat’ cenovu dostupnost’ a vidite'nost’ v redlnom ¢ase, mnozstvo moznosti konfiguracie,
priestor pre takmer neobmedzent dokumentaciu a iné informacie na podporu rozhodovania a

pokrocilych sluzieb zakaznikom prostrednictvom rychlejsieho naplnenia objednavok (12).

2.7 Centrum zdiePanych sluzieb

Centrum zdiel'anych sluzieb (anglicky SSC — Shared Service Centrum) je samostatny subjekt
sidliaci zvicsa v odlisSnom State ako centrdla spolo¢nosti. Poskytuje najmé Gctovnl, mzdov,
ale 1 IT podporu jednotlivym utvarom v rdmeci spolo¢nosti. Su zakladané v krajinach s nizkou
cenou prace a vysokokvalifikovanou pracovnou silou, ¢im sa vyznamnou mierou podiel’aji na
znizovani prevadzkovych nakladov spolo¢nosti (13). SSC mézeme chapat’ ako Specializovant
pobocku firmy, ktord prebera a vykonava vedlajSie prevadzkové ¢innosti s cielom ich 1.
Standardizacie, 2. zjednodusenia, 3. vyssej efektivity a 4. niz8ich nakladov (14). Tieto vedl'ajSie
¢innosti sa tak stavaju ich hlavnym podnikovym procesom. Typickym rysom takmer kazdého
centra je kultrna rozmanitost’. ,,V Ceskej republike st rozsirené strediska, ktoré koncentruju
finan¢né a IT sluzby. Menej bezné su zatial’ integracia HR a pravnych sluzieb, tie vSak naberaju

na popularite.” (15).

Hlavné dovody pre vznik centier zdielanych sluzieb:
e Znizovanie nakladov

e ZvySovanie kvality
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e Znizovanie rizika

e Standardizované procesy

e Podporenie myslenia ,,jednej spolo¢nosti*
e Zvysenie produktivity

e Uspory z rozsahu

e Zlepsenie kontroly

e VcasnejSie a presnejSie informacie (16, s 284).

2.8 Priame a nepriame obstaravanie

Existuji dve hlavné kategorie obstardvania tovarov a sluzieb:

Priame obstardavanie (Direct procurement) - priame obstaravanie je akt nadobudania surovin
a tovarov pre vyrobny proces. Tieto ndkupy sa vo vSeobecnosti realizuji vo velkych
mnozstvach, ziskané od skupiny dodavatelov za €o najlepSie mozné ndklady, kvalitu a
spol’ahlivost’. Tieto ndkupy sa robia Casto a st nevyhnutné pre kI'ai€ové obchodné praktiky, ako
napriklad pekar ziskava muku na vyrobu chleba. Ak priame obstaravanie prestane fungovat
alebo sa v nom vyskytnti problémy, spolo¢nosti nebudil nad’alej schopné produkcie a vytvarat

prijmy. Historicky, priame obstaravanie pochddza z vyroby.

Nepriame obstardvanie (Indirect procuremet) - nepriame obstaravanie je akt nakupu sluzieb
alebo dodavok potrebnych pre zabezpecenie kazdodennej Cinnosti organizacie. Zahfiia
napriklad zariadenia pre opravu a tidrzbu spravy budov, nakup kancelarskych potrieb a sluzby
rozneho druhu, ktoré nestvisia s vyrobou. Bez nepriameho obstaravania by neboli podniky
schopné fungovat’ efektivne. Obvykle sa pohybuje vrozmedzi od 15 do 27% celkovych
prijmov spolocnosti (17, s. 448-449).
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Priame materialy Nepriame materialy

Pouzitie Vyroba Udrzba, opravy a podporné
operacie

. Naklady vseobecné - na

Uctovnictvo Néklady na predané tovary y

predaj a administrativu

sposobi problémy vo vyrobe

Dopad na produkciu

Ndklady na spracovanie

vzhladom k hodnote Nizke Vysoké
transakcie
Pocet transakcii Nizky Vysoky

Obr. 4: Rozdiel medzi priamymi a nepriamymi materialmi. (Upravené podla 17, s. 449)

V akejkol'vek organizacii sa peniaze vynakladajii na dva rozne druhy tovarov a sluzieb: priame
tovary a nepriame tovary. Spolo¢nosti ¢asto hl'adaju sposoby, ako znizit' vyrobné naklady tym,
ze najdu lacnejsi zdroj priameho tovaru, ako su suroviny alebo sluzby.

Optimalizacia vydavkov na nepriame vyrobky sa vSak Casto prehliada alebo uplne ignoruje.
Vyskum ukézal, ze 41% zisku v organizacii sa Casto vynaklada na nepriame tovary a sluzby
(18). Naklady na spracovanie u nepriamych tovarov st vysoké kvoli narocnosti vyberu,
ziskaniu schvalenia, vytvaraniu a odoslaniu objednavok. Dobry e-procurement proces, ktory
umozni jednoduché vyhladavanie a automatizuje schvalovaci proces a spracovanie
objednavky, poméze zredukovat’ spracovatel’ské naklady. E-procurement proces by mal tiez
zapdjat’ ostatné zainteresované strany, ako je uctovanie zavizkov a prijimanie tovarov. Toto je
mozné jedine v spolupraci s dodavatel'mi, ktori zavedu katalogovy ndkup a automatizuju
vsetky transakcie s kupujucim (17, s. 449).

Bez ohladu na to, ¢i je ndkup prikladom priameho alebo nepriameho obstaravania, proces

ziskavania polozky na spracovanie kone¢nej faktury sa nazyva Procure to Pay.
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2.9 Procure-to-Pay cyklus

Procure-to-Pay, Purchase-to-Payment, P2P cyklus podla RPI Consultants znamena "cely
proces, kedy organizacie nakupuju a platia za tovary a sluzby, od poziadavky pre objednavku
vyrobku prevadzkovych zamestnancov az po vydanie objednavky, prijatie tovaru a nakoniec
platbu faktury. " Jednoducho povedané: Procure-to-Pay zahfiia kazdy krok v podniku pri
ziskavani tovaru alebo sluzby. "Vyuziva technoldgie pre zefektivnenie Casti alebo celého

procesu obstaravania".

Pokial’ ide najmé o objednavky, softvér pre automatizované objednavky je softvérové riesenie,
ktoré elektronicky vytvara objedndvky, ktoré obsahuji vSetky pozadované informacie pre
odoslanie dodavatel'ovi. Objednavky vytvorené v takomto softvéri st taktiez katalogizované

pre 'ahku orientaciu.

2.9.1 Vyhody automatizacie Procure-to-Pay cyklu

Automatizacia Procure-to-Pay cyklu Setri ¢as, peniaze a zabezpecuje kriticka viditenost’

vydavkov spolocnosti:

e Vvytvorenie bezpapierového prostredia — nizsie administrativne zat'aZenie,
e ZniZenie Casu potrebného pre kazdy krok obstaravacieho cyklu,

e zvySenie poctu prijatych alebo odoslanych elektronickych transakeii,

e zvySovanie viditel'nosti informécii vratane vydavkov spoloc¢nosti,

e O0dstranenie manualnych procesov (19).
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Vytvorenie
nakupnej

Schvalenie
nakupnej
poZiadavky

Obr. 5: Procure-to-Pay cyklus. (Upravené podl'a 20)

2.9.2 Rozdiel medzi nakupnou poziadavkou a nakupnou objednavkou
Nakupna poZiadavka (Purchase Requisition, PR)

Proces ziadosti o ndkup zacina ndkupnou poziadavkou, dokumentom, ktory je vytvoreny
kupujiucim (ktokol'vek v organizécii oznaceny ako ,,ziadatel*) a predlozeny oddeleniu, ktoré
kontroluje financie. Casto sa vyzaduju pre tovary a sluzby nad uréiti pefiazni hranicu. V

skutocnosti este nejde o objednavku, ale slizi k udeleniu stihlasu pre jej uskuto¢nenie.
Ndakupna objednavka (Purchase order, PO)

Akonéhle oddelenie ndkupu alebo obstardvania schvélilo ndkupnt poziadavku (PR) na kupu
pozadovanych tovarov a sluzieb, vystavi sa objednavka dodavatel'ovi. Objednavky sa zvycajne
vytvaraju pomocou elektronickych nakupnych systémov, ktoré umoziuja podnikom sledovat’
PO a generovat ich elektronicky. Udaje vystavené v objednavke sa moézu v réznych
spoloc¢nostiach 1isit’, ale spravidla obsahuju nazov spoloc¢nosti, ktord kupuje tovary alebo
sluzby, popis a mnozstvo tovaru alebo sluzieb, cenu, postova adresu, platobné informacie a
platobné podmienky, adresu faktiry a PO ¢islo.
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Dolezitost nakupnych poziadaviek a ndkupnych objednavok spociva vich ucinnom
monitorovani v elektronickom systéme, ktory sa lahko integruje s inymi finanénymi
systémami. Podniky, ktoré pouzivaju sofistikované elektronické systémy namiesto toho, aby sa
spoliehali na aplikacie Excel a e-mail na vytvaranie, zdiel'anie a sledovanie tychto dokumentov,
maju vyrazné znizenie nakladov, vac¢siu kontrolu nad vydavkami spolo¢nosti a efektivnejsie

podnikové procesy.

Bez ohl'adu na pouzity proces su nakupné poziadavky a ndkupné objednavky klucovou
stcastou riadenia vydajov. Pomahaju nielen pri riadeni nakladov a zasob, ale pomahaja
podnikom vyhnut sa duplicitnym alebo chybajucim objednavkam, objasnuju dolezité detaily,

umoziuju chranit’ sa pred finanénymi auditmi a chranit’ nakupcov aj predajcov (21).

2.10 Controlling nakupu

Nékupny controlling poskytuje informacie potrebné pre manazérske rozhodovanie,
prostrednictvom ktorych je mozné vyhodnocovat’ efektivitu procesu nakupu a posudzovat
uskutocnené ndkupné transakcie z r6znych pohladov: z pohl'adu dodévatel'ov, nakupnych
kategorii a poloziek, nakupnych cien, agregacie ndkupu atd’. V rdmci nakupného controllingu
by mali byt pravidelne vykondvané analyzy, pokryvajice proces ndkupu v celom jeho
priebehu. Ako zdroj tdajov nakupny controlling vyuziva informaény systém nakupu. Pri
extrakcii dat o uskuto¢nenych nakupnych transakciach je potrebné spravne definovat
obmedzujlice podmienky v nadviznosti na sposob evidencie dat v informacnom systéme. Ako
zdroj dat moZno okrem informacného systému vyuzit' rovnako d’alSie prislusné databazy,

interné a externé zdroje informadcii, diskusiu v pracovnych timoch a rokovania s dodavatel'mi.
Medzi zékladné ciele ndkupného controllingu patria:

e priebezné zlepSovanie v oblasti ndkupu, ktoré je pravidelne vyhodnocované na zaklade

definovanych KPIs;
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e podpora riadenia nakupu prostrednictvom vyhodnocovania meratelnych udajov o
uskuto¢nenych nakupnych transakcidch a predpovede buducich nakupnych potrieb vo

vzt'ahu k plneniu podnikatel'ského planu podniku;

e poskytnutie podpory pracovnikom utvaru ndkupu pri tvorbe kvalifikovanych
rozhodnuti o spdsobe, predmetu, mnozstva a termine nakupu pre jednotlivé nakupné
kategoérie a polozky prostrednictvom vyhodnotenia analyz ndkupného controllingu

vykonanych na zaklade dat o uskutocnenych nakupnych transakciach;

e identifikacia oblasti s potencidlom ku zlepSeniu a isporam, a pravidelné, pripadne ad
hoc predkladania pozadovanych vystupov, odporti¢ani a podnetov na zlepSenie pre

vrcholové vedenie podniku (9).

2.11 SWOT analyza

SWOT analyza je univerzalna analyticka technika zamerand na zhodnotenie vnutornych a
vonkajSich faktorov ovplyviiujucich uspeSnost’ organizécie alebo konkrétneho zameru
(napriklad nového produktu alebo sluzby). NajcastejSie je SWOT analyza vyuzivana ako

situacna analyza v ramci strategického riadenia.

Jej podstatou je identifikovat’ kIicové silné a slabé stranky vo vnutri (SW — Strenghts,
Weaknesses), teda v ¢om je organizacia (alebo jej ¢ast’) dobra a v ¢om je zla. Rovnako tak je
dolezité poznat' klacové prilezitosti a hrozby (OT — Opportunities, Threats), ktoré sa
nachadzaju v okoli, teda vo vonkajSom prostredi. CiePom SWOT analyzy je identifikovat’ a
nasledne obmedzit’ slabé stranky, podporovat’ silné stranky, hl'adat’ nové prilezitosti a poznat’

hrozby. Organizacia by mala vyuzivat’ prilezitosti, ktoré sa ponukajt a predchadzaju hrozbam.
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Silné stranky Slabé stranky

(strengths) (weaknesses)
zde se zaznamenavajl skuteénosti, zde se zaznamenavaji ty véci,
které pfinaseji vyhody jak zakaznikdm, které firma nedéla dobfe. nebo ty,
tak firmeé ve kterych si ostatni firmy vedou lépe
Prilezitosti Hrozby
(oportunities) (threats)
zde se zaznamenavaji ty skutecnosti, které zde se zaznamenavaji ty skutecnosti.
mohou zvysit poptavku nebo mohou lepe trendy, udalosti, které mohou snizit poptavku
uspokojit zakazniky a prinést firme Uspéch nebo zapficinit nespokojenost zdkazniku

Obr. 6: SWOT analyza. (22)
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3 Predstavenie spoloCnosti

Kapitola Predstavenie spolo¢nosti sa zameriava na analyzovany podnik pre dant tému
diplomovej prace. Zvolenu spolo¢nost’ popisujem z viacerych perspektiv — jednak z pohl'adu
Struktiry korporatu ako materskej spolo¢nosti a oblasti svetového pdsobenia jej jednotlivych
SBU! a jednak z pohl'adu samotného nakupného manazmentu, v ktorom prebieha analyzovany

dej a tvori jadro predmetu, o ktorom v kone¢nom désledku praca pojednava.

. ZEBRA

Obr. 7: Logo spolo¢nosti. (23)

Nazov materskej spolo¢nosti : Zebra Technologies Corporation

Oblast’ ¢innosti: Pocitacovy Hardware

Rok zaloZenia: 1969

Sidlo: Lincolnshire, 1llinois, USA

Trh: Celosvetovy

Produkty: RFID tla¢iarne / snimace, tlaciarne ¢iarovych

kodov, mobilné tlaCiarne, tla¢iarne na zobrazovanie
kariet, kioskové tlaciarne, lokalizacné systémy v
realnom case, UWB a stivisiace produkty a sluzby

Pocet zamestnancov: 6500

Zebra Technologies je verejna spolo¢nost’ so sidlom v Lincolnshire, Illinois , USA, ktora

vyraba a predava skenovacie (scanning), sledovacie (tracking) a pocitacové tlaciarenské

1 Z anglického ,,Strategic business units* - Strategickd obchodna jednotka, vieobecne zndma ako SBU, je plne
funkéna jednotka podniku, ktora ma vlastnt viziu a smer. Typicky funguje ako samostatna jednotka, ale je tieZ
doélezitou sucastou spolocnosti. Zodpovedd sa aplne podliecha materskej spolo¢nosti. (Zdroj -
https://economictimes.indiatimes.com/definition/strategic-business-unit)
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technologie (computer printing). Spolo¢nost’ sidli v takmer 120 kancelariach vo viac ako 40
krajinach po celom svete. Ich klientelu tvoria tisicky zakaznikov, takmer 10 000 obchodnych
partnerov vo viac ako 100 krajinach globalne (24). Tlaciarne znacky Zebra, ktoré pouzivajt
tlatovy jazyk ZPL II vytvoreny prave touto spolo¢nostou pouziva viac ako 90 percent
spolo¢nosti figurujucich v rebricku Fortune 500° adodava produkty do priemyslu,

zdravotnictva a d’alsich (23).

3.1 Historia

Spolo¢nost’ Zebra bola zalozena v roku 1969 ako spolo¢nost’ "Data Specialties Incorporated",
ktora vyrabala vysokorychlostné elektromechanické produkty. Neskor v roku 1982 zmenila
svoje zameranie na vyrobu oznacovacich a tlaciarenskych systémov pre tla¢ listkov a v roku
1986 sa stala "Zebra Technologies Corporation". V roku 1991 presunula svoju vyrobu z Azie
do USA azalozila obchodnu prevadzku v Eurépe kedy sa stala verejne obchodovanou
spolo¢nost'ou (IPO — Initial Public Offering). Takmer od pociatku nového tisicro¢ia sa zacala
zlucovat’ a odkupovat’ viaceré spoloc¢nosti, kedy si postupom €asu osvojila firmy ako Eltron
International, Inc. - poskytovatel'a stolnych tla¢iarni a tladiarni pre ID karty (1998); Comtec
Information Systems - poskytovatel'a bezdrotovych mobilnych tlaciarni (2000); WhereNet
Corp — poskytovatela indetifikaénych radiofrekvenénych technologii (RFID) (2007); Hart
Systems, LLC — vyvojara v oblasti cloudovych rieSeni pre riadenie zasob (physical inventory
management solutions) v maloobchode (2013). Od roku 2008 Zebra outsourcuje va¢sinu svojej

vyroby tlagiarni Jabil Circuit v Guangzhou, Cina (24).

V aprili roku 2014 doslo k dolezitej akvizicii, kedy spolo¢nost’ Zebra Technologies odkupila
velku Cast” spolocnosti Motorola Solutions' Enterprise business v ramci transakcie vo vyske
3,45 miliardy dolarov, ktord poskytuje mobilné pocitaCové technologie a pokrocilé
komunikacné technologie a sluzby. Zebra tak ziskala niekol'’ko produktovych radov spolo¢nosti
Motorola a vyrazne si tak posilnila svoju poziciu na trhu. Ziskala produkty ako mobilné

pocitace, tablety a technologie skenovania ¢iarovych kédov a bezdrotovej siete WLAN

2 Fortune 500 - zoznam 500 najvi&Sich americkych korporacii, kazdorogne zostaveny a zverejneny ¢asopisom
Fortune podl'a celkovych prijmov za prislu$né fiskalne roky (Zdroj - https://en.wikipedia.org/wiki/Fortune_500).
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(wireless local area networking). ,,Tato akvizicia umozni Zebre vedice postavenie v oblasti
inteligentnych rieSeni a poskytne spolo¢nosti niekol’ko doplnkovych technologii k svojim
existujucim produktovym radom‘ uviedol v roku 2014 Anders Gustafsson, vykonny riaditel’

spolo¢nosti Zebra (25).

rSiIOm

DATA World's first — v Anders Gustafsson M

H! s.zsuurss thermal printer -Itron appolnted

for on-demand Merged with CEQ; acquired Announced

Founded as Data barcode labeling; Eltron International, WhereNet (which agreement 1o

Specilalties by changed company a provider of helped ploneer purchase the

Ed Kaplan and name to Zebra desktop and photo player tracking Motorola Solutions'

Gary Cless Technologles ID card printers In 1994) Enterprise Business

1969 1982 1986 1991 1998 2000 2013 2014 2015
First barcode Transitioned Acquired Comtec Introduced Announced
printer; changed manufacturing Information Zatar loT the acquisition
focus to specialty, from Asla to the Systems, a platform and of ITR Mobility
on-demand U.S;; opened leading provider the Zebra and its moblle
labeling ticketing European sales of wireless Sports solution; platform IFactr
systems office; Initial moblle printers acquired Launched

public offering - Hart Systems new brand
(NASDAQ-ZBRA) Comtec o as combined
Z %.L’.A R company
HARTsysterms 3
. ZEBRA

Obr. 8: Historia spolo¢nosti. (24)

3.2 Podnikatel’ska (Corporate) stratégia

Stratégia spoloc¢nosti Zebra definuje smer, ktorym sa ubera a sposob, ktorym spolo¢ne pracuje
na dosahovani stanovenych cielov. Dlhodobé ciele a pristup spolo¢nosti si jasné a konzistentné
odkedy odkupila spolo¢nost’ Motora Enterprise Business v roku 2014. TaktieZ reprezentuju

"sl'ub" voci investorom a Sirokej verejnosti.

SPub (,,Promise*) - Zebra robi biznis tak inteligentny a prepojeny ako je svet, v ktorom Zijeme

(Z anglického ,,Zebra makes businesses as smart and connected as the world we live in®).
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Vizia spolocnosti - Spolocne s partnermi vytvorit' inteligentnejSiu, viac prepojent globalnu
podnikatel'ski komunitu (Z anglického ,,Together, with partners, create a smarter, more
connected global business community*) (26).

Dlhodobé ciele:

Tab. 1: Podnikatel'ska stratégia. (Upravené podla 27)

Stratégia Financie

»Rozsirit  veduce postavenie na trhu | ,Prindsat jednotné a atraktivne vysledky
prostrednictvom uplatriovania nasej vizie a | pre zvysenie hodnoty akcionarov (viac

prinasat  presved¢ivd  hodnotu  pre | ako 150 USD na 1 akciu):

zakaznikov v oblastiach: e viac nez 4-5% narast trzieb
e rieseni (HW + SW + sluzhy), kvartélne,
e vertikalnom / tech. vedeni, e viac nez 18-20% marza EBITDA,
e vykonnej organizacnej kultary”. e 3x nizsia dlhova paka“.

3.3 Svetovy obchod

Spolo¢nost’ Zebra Technologies operuje na trhu B2B celosvetovo. Jej zékaznikmi st vel'mi
roznorodé spolocnosti zo Styroch oblasti — maloobchod, logistika a doprava, zdravotnictvo,
vyroba. Obchodné zastipenie spolo¢nosti ako aj koncentracia jej zdkaznikov sa nachadza v
Styroch hlavnych regionoch: Eurdpa, Stredny vychod, Afrika (EMEA); Juzna Amerika
(LATAM); Severna Amerika (NA) a Azia (APAC) (24).

Produkty firmy st dodavané bud’ priamo hlavnym odberatel'om alebo prostrednictvom svojich
distributorov koncovym zakaznikom. Medzi najvyznamnejSich priamych zékaznikov patri
spolo¢nost’ Tesco, spolo¢nost’ Royal Mail ¢i DHL. Najvicsi distribatori produktov spolo¢nosti

Zebra su spolo¢nosti ScanSource a Ingram Micro (24).

Konkurencia v odvetvi, na ktorom Zebra predava svoje produkty je vel'mi vel'ka. Jej najvacsimi

stpermi st spolo¢nosti Honeywell (zastava 73. miesto rebricka Fortune 500 s ro¢nym prijmom
33



39 302 mil. USD) a Datalogics, s ktorymi Zebra bojuje o prvenstvo na trhu uz niekol’ko rokov.
Jej vyhodou je snad’ ale to, ze ako jedina dokaze uspokojit’ dopyt po jej produktoch v takej
Sirokej oblasti obchodu, priemyslu a sluzieb. V stvislosti sjej stratégiou odkupovania
konkurenénych podnikov si Zebra postupne buduje impérium a leadership na svetovom trhu
(24).

Obr. 9: Koncentracia obchodného zastupenia. (24)

3.4 Predaje a vyvoj trzieb
Z hladiska objemu predaja produktov je percentualne rozdelenie trhov v jednotlivych
svetovych regionoch nasledovné:

e +30% EMEA

e +10% APAC

e +60%NALA

Co sa tyka vyvoja trzieb spoloénosti Zebra Technologies, v poslednych 3 rokoch vykazuju
rastaci trend. Zatial' Co v roku 2014 trzby dosiahli hodnotu 1671 mil. USD, v nasledujucom
roku 2015 sa ich hodnota takmer zdvojnasobila na 3650 mil. USD. V roku 2016 sa trzby ustalili
priblizne na trovni predchadzajiceho roka. Je tomu tak prave vd’aka spominanej akvizicii zo
spolo¢nostou Motorola. Spolo¢nost’ taktiez investuje znacne objemné finan¢né prostriedky do

vyskumu a vyvoja, ktoré tvoria hodnotu cez 10% trzieb.
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Annual Income Statement (values in 000's) Get Quarterty Data

Period Ending: Trend 125312016 123172015 123172014 1203172013
Total Revenue $3,574,000 $3,650,000 51671000 &1,038,000
Cost of Revenue 51,932,000 352,006,000 3$893,000 &535,000
Gross Profit §1,642,000 51,644,000 $778,000  §503,000
Research and Development 376,000 33084.000 3151,000 581,000
Sales, General and Admin. £751,000 E777,000 £351,000 &234,000

Obr. 10: Zebra Technologies Corporation - Vykaz ziskov a strat. (28)

3.5 Vyrobny program, trhy a zakaznici

V roku 2016 zastavala spolo¢nost \
e

Zebra vedicu poziciu na trhu pre vietky %&: THE Waul STREET Jouyy.

o, o hl'ni’w” | Bar-Code Reade Ge T,
Zebra produkty (mobilné pocitae, ' vedor M | Bustiing Warchomes "

LY

Spur

A e e e+

skenovanie, citacky RFID, stolové
tladiarne a mobilné tlaciarne). Z tych
najznamejSich obdrZzala ocenenia ako

,Best  Channel Vendor Award®,

»oupplier Innovation Award®, ,,Good

Design Australia®, a pod. (24). Obr. 11: Obalky asopisov. (29)

Celosvetovo operuje v Styroch oblastiach: maloobchod, logistika a doprava, vyroba,

zdravotnictvo.
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3.5.1 Maloobchod

Obr. 12: Skenovanie a evidencia tovaru. (30)

Zariadenia spolo¢nosti Zebra poskytujii mobilné riesenia 0od maloobchodného skladu az po
predajnt plochu, ktoré posiliiuju pracovnu silu a zlepsSuju efektivitu procesu. Optimalizuja
trasu, zabezpecuju doklad o dodani a zhodu pre kazda dodavku. Taktiez umoziuje zakaznikom
skenovat’ svoje tovary, ktoré nakupuja, ¢o vedie k tspore Casu a efektivite, a zakaznici si tak

mozu svoj nakup vlozit’ do tasky hned’ po jeho naskenovani (30).

3.5.2 Logistika a doprava

Obr. 13: Logistika. (31)

Zebra umoznuje integrovat’ dodavatel'sky ret'azec pomocou najlepsieho hardvéru a softvéru vo
svojej triede. Pontika riesenia pre inteligentné sklady, zrychl'uje operacie odstranenim ru¢nych
procesov, ktoré spomal'uju pokrok. V oblasti dopravy poskytuje elektronické zariadenia na

sledovanie aktiv a viditeI'nost’ v realnom (31).
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3.5.3 Vyroba

1 \

-

Obr. 14: Sledovanie vyrobkov. (32)

Ked’ze sa vyrobcovia usiluju o Stihle a agilné vyrobné zariadenia, ktoré dokdzu neustale
vyrabat’ za nizke néklady, podl'a planu a podla Specifikécii, rieSenia Zebra Plant Floor im
umoziuji prehladnost’ v redlnom cCase, urychl'ovat’ tempo pokroku a transparentnost. Od
prijimania po vyzdvihnutie, prekladanie a nacitanie, vyroba je optimalizovana, kompatibilna

a vSetky zariadenia integrované (32).

3.5.4 Zdravotnictvo

Prvenstvo spolo¢nost’ taktiez prezentuje aj v oblasti identity pacientov a mobilnej zdravotnej
starostlivosti. Jej technoldgie prepojujii zamestnancov zdravotnej starostlivosti na zaznamy
pacientov, opatrovatelov s opatrovatel'mi a pacientov na doktorov pre lepSiu starostlivost’ a
lepsie vysledky. Pontika kompletnti sadu technologii - vratane ndramkov a tlacenia Stitkov,

skenerov, mobilnych pocitaéov a softvéru (33).

3.5.5 Portfolio produktov

poskytovatel'a rieSeni v odvetvi. Tieto klIicové technologie ponukaju Siroka Skalu
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integrovanych produktov, ktoré taktiez moézu byt podporované a vylepSené softvérom a

sluzbami, ktoré Zebra ponuka.

Snimanie pohvbu

L
g0 e D

Mobilné poéitate Cloudove zariadenia

o A,
i

ZEBRA

Tla¢ &arovych kédov ~ Tlac kariet

Citanie dat

g

Obr. 16: Portfolio produktov. (Upravené podl'a 24)

3.6 Zebra Technologies CZ, s.r.o.

Spolo¢nost’” Zebra Technologies CZ, s.r.o. tvori sufast americkej spolocnosti Zebra
Technologies Corporation a zastava funkciu Centra zdiel'anych sluzieb (SSC — Shared Service
Center) pre jej zastipenie v regionoch EMEA, LATAM, NA a APAC. Nachadza sa v Brne,

Technologickom parku.

Jeho $truktaru tvoria nasledujtiice oddelenia:

e Zakaznicke centrum
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o Zékaznicka podpora

o Oddelenie servisnych zmlav

o Oddelenie spracovania objednavok
e (Centrum zdiel'anych finan¢nych sluzieb

o Hlavna kniha

o Oddelenie faktar prijatych

o Oddelenie faktar vydanych

e Marketingové oddelenie a sluzba podpory partnerov

V Ceskej republike Zebra zamestnava nad 500 osdb, z ktorych ¢ast’ personalu spada do
obchodného timu sidliaceho v prazskej kancelarii firmy. Struktira kazdého oddelenia
spadajiiceho pod Brnenskti pobocku ma svoje hierarchické vztahy vo vnutri aj mimo
spolo¢nost’ — Vv inej pobocke Zebra Technologies, kde dalSie centrum zdielanych sluzieb

mozeme najst’ napriklad v Penangu - Malaysii alebo Bourne Ende — Vel'kej Britanii.

Centrum zdiePanych finanénych sluZieb sa zameriava na spracovénie faktir ¢i uz vydanych,
alebo prijatych. Ugtuju sa tu pohl'adavky vietkych americkych a eurépskych zakaznikov a
taktieZ zaviazky od dodavatelov zo spomenutych oblasti. Prave uctovanie zavizkov ma
priamu naviznost’ na ¢innosti nakupu Vv suvislosti s Procure-to-Pay cyklom (P2P). Cyklus
P2P predstavuje cCinnosti spojené s kupou tovarov a sluzieb, ktorym predchddza
Standardizovany proces objednavky. Po ich ndslednom dodani na miesto urcenia, nadvizuje
proces platby za zakupené polozky — a to je prave to miesto, kde st sledované a prepojené
suvislosti medzi ¢innostou nakupu a jeho finan¢nou strankou. Podrobny proces P2P bude

predmetom objasfiovania v d’alSich kapitolach.

3.6.1 Oblast’ nepriameho niakupu

Tak, ako kazda SBU spolocnosti Zebra technologies, aj toto centrum zdielanych sluzieb
vykonéava ndkupné ¢innosti pre zabezpecenie potrieb kazdodenného chodu spolo¢nosti. Tuto
ulohu zastéva oblast’ ndkupu a je sucast'ou nepriameho obStaravania tovarov a sluzieb (Indirect

Procurement). V ramci globalneho rozmiestnenia jednotlivych pobociek spolo¢nosti, ma kazdy
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region svojho predstavitela, ktory je zodpovedny za nakup takéhoto charakteru. Dole uvedené
obrazky zobrazuju organiza¢n Strukturu indirect procurement tymu zo svojimi zastupcami pre
jednotlivé svetové regiony. Vzhl'adom k terminoldgii a originalnemu nazvosloviu je Struktra

ponechana v pévodnom zneni.

@ Procurement Operations Specialist & PCard
A Mexico City, MX

Procurement Operations Specialist
Penang, Malaysia

Procurement Operations Specialist
Mexico City, MX

)
| . Procurement Operations Specialist ﬁ
@ Mexico City, MX >
(o)
@  Procurement Operations Specialist §
‘ @ Emo, Czech Republic o
=
5 . Operations & TIGERS Help Desk Support 'i
“ ~ @M® Brno, Czech Republic g
Global m
Operations . Procurement Operations Specialist <
Manager a.m Penang, Malaysia §
c
@ m
E
Sl m
-
)

Sldn

Obr. 17: Operativny tim. (Upravené podl'a 24)
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Obr. 18: Globalna organiza¢na Struktara. (Upravené podl'a 24)

Zo struktury mézeme vidiet, ze ndkupné oddelenie pre indirect procurement ako také
neexistuje. Inicidciu ndkupnych poziadaviek tovarov a sluzieb podavaju len uréeni zamestnanci
v stlade s riadnym vymedzenim povinnosti. K ich ndkupu potom udeli sthlas tim pracovnikov
podla jednotlivych pravomoci (va¢s$inou formou tzv. ,,schvalovacieho toku® (Approval flow),
kde prvy stupeni schval'ovania tvori ,,Procurement Operational Specialist (nedavno nazivany
»Buyer® - ndkupca). Cely proces nakupu bude podrobne vymedzeny v analytickej casti

diplomove;j prace.

3.6.2 Vizia a poslanie nepriameho nakupu
Vizia
Zamerom vizie nepriameho obstardvania spolocnosti je ,,Byf uznavana ako veduca spolocnost

v oblasti strategického ziskavania zdrojov (sourcing) prostrednictvom:

e poskytovania vynimocnej hodnoty a sluzieb internym klientom,
e rozvijania silnych partnerstiev s dodavatelmi,

rec

e Vytvdrania dynamického timového prostredia, ktoré je povazované za lidra v odvetvi “.
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Poslanie
Ich poslanim je dodat meratelni hodnotu dosiahnuti prijatim nasledujucich strategickych
rozhodnuti:

e Zamerat sa na cCinnosti s pridanou hodnotou suvisiace so vSetkymi aspektmi

nepriameho obstaravania (Procure to Pay).

e Poskytnut’ vynimoc¢né sluzby vSetkym internym klientom.

e Rozvijat’ vzajomne prospesné partnerstva so vSetkymi klI'acovymi dodavatel'mi.

e Zavadzat osvedcCené postupy, nastroje a technologie v celej organizacii.

e Vytvorit world-class procurement s vysoko talentovanymi jednotlivcami (34), (35).

3.6.3 Informaény systém

Informacny systém hra v podniku vel'mi vyznamnt rolu, ako uz bolo naznacené, vsetky
procesy su zaloZzené na automatizacii a elektronickom spracovavani dat. Vsetky podnikové
informaéné systémy su transformované do podoby EAI rieSeni (Enterprise Application
Integration- pristup k systémovej integracii), ¢o znamena ze vsetky SBU spolo¢nosti Zebra po
celom svete vyuzivaju jediny systém so vzdjomne prepojenymi aplikdciami. Hlavnym ERP
systémom spoloc¢nosti je softvér od spolocnosti Oracle, kterého nakupna platforma pre
nepriame obstaravanie sa nazyva Oracle iProcurement (indirect procurement). Pre potreby
spracovavania faktur a vedenie G¢tovnictva vyuziva software od spolo¢nosti Oracle, verzia
Merlin; OBIEE (Oracle Business Intelligence Enterprise Edition) a OnBase platformu, ktora
funguje ako databdza a zhromazd'uje vSetky e-faktiry od dodéavatelov pre ich neskorsie

spracovanie v Merline (36).
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4 Analyza suc¢asného procesu nepriameho nakupu

Tato kapitola obsahuje Struktirnu analyzu sucasného stavu v spolo¢nosti Zebra technologies
vV oblasti nepriameho nakupu. Zameriam sa na procesy, ktoré predchadzaju samotnym
nakupnym cinnostiam ako sucast P2P cyklu a taktiez naslednymi finanénymi procesmi.
Detailne popisem jednotlivé role a zodpovednost pracovnikov zapojenych do procesu
vytvarania objednéavok, jej jednotlivé kroky a schval'ovaci proces v ndvaznosti na informacny

systém spolocnosti.

V celej kapitole bude obsiahnuté mnozstvo odbornych anglickych pojmov a skratiek v ich
origindlnom zneni tak, ako ich mé spolo¢nost zauzivané a vyplyvaji z medzinarodnej
komunikacie naprie¢ celou spolo¢nostou. V suvislosti zo zachovanim kvality spracovania

diplomovej prace budu niektoré textové ¢i obrazové materialy ponechané v povodnom jazyku.

4.1 Globalna politika nepriameho obstaravania spolo¢nosti Zebra

(Zebra’s Global Indirect Procurement Policy)

Pravidla politiky nepriameho obstardvania stanovuji hlavné zasady, ktoré sa maji dodrziavat’

vo vsetkych SBU na podporu dosiahnutia strategickych ciel'ov spolo¢nosti Zebra. Pokryvaju:

e Vsetky nepriame polozky, pokial’ nie su formalne vynaté.

e Vsetky oddelenia (napriklad financie, pravne, marketingové, inzinierske) a vsetky
obchodné jednotky, pokial nie st formalne vynaté.

e Vsetky regiony a krajiny, v ktorych spolocnost’ Zebra nakupuje nepriame polozky,

pokial’ nie st formalne vynaté.

4.1.1 Coznamena nepriame obstaravanie?

Nepriame obstaravanie zahffia nakup nepriamych poloziek. Sa to tovary a sluzby zakapené
¢lenmi spolo¢nosti Zebra (interni zakaznici), ktoré NIE su predavané zakaznikom ani pouzité
pri vyrobe predmetov predavanych zdkaznikom. Delia sa do niekolkych kategoérii (celkom
190), kterych priklady zobrazuje tabulka ¢. 2. Nakupné kategorie su potrebné k tomu, aby

zjednodusili nakupny proces a pomahali Category manazérom pri podavani sprav a
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controllingu. Takisto v pozadi programu vchadzaju do automaticky vygenerované¢ho uctu,
z ktorého Zebra plati za zakupené tovary alebo sluzby. Uplny zoznam vietkych kategorii a pod-

kategorii je dostupny v prilohe 1.

Tab. 2: Nakupné kategorie. (Upravené podl'a 24)

Kategoérie Pod-kategorie (priklady, nedplné)

Engineering Vybavenie, Poradenstvo, Sluzby, Dodavky

Zariadenia Vybavenie, Kaviaren, Bezpec¢nost, Pomocky

HR3 Pracovna zmluva, Prenajom, Zdravotna starostlivost, Poistenie
IT Hardware, Software, Telefony, Naklady na sietové pokrytie
Marketing Agentura, Digitalne sluzby, Event Marketing, Vyskum

Kancelarske potreby a
prislusenstvo
Profesionalne sluzby Uetovnictvo, Podnikové poradenstvo, Dafové poradenstvo
Cestovanie Vzdusné, Zelezni¢né, Hotel, Auto

Stolové prislusenstvo, Tlaciaren a Kopirka, Papierové potreby

Oproti tomu, priame poloZKky (zasoby) s suroviny a tovary skladované v sklade, ktoré sa

predavaju zakaznikom.

4.2 Analyza nakupu na strategickej rovni — obstaravanie

Ako uz bolo v teoretickej Casti vysvetlené, extistuju tri urovne ndkupu: Strategicka, takticka a
operativna. Strategickd Uroven sa predovSetkym zameriava na urcenie zdroja tovaru alebo
sluzby eSte pred jej obstaranim (objednanim) do podniku. Tento proces zalina tzv.
identifikovanim potreby, ktora kore$ponduje s cielmi spoloénosti. Dalej nasleduje proces

ziskavania dodavatel'ov (Sourcing) az po uzatvorenie zmluvy s vybranym dodavatel'om.

|dentifikacia
potreby

Obr. 19: Diagram stratégie nakupu. (Upravené podl'a 24)

3 HR - Human Resources (Cudské zdroje)
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4.2.1 Identifikacia potreby

Tento proces sa za¢ina, ked’ obchodny Ziadatel’ (Business Requester, d’alej len BR) rozhodne,
ze tovar alebo sluzby su potrebné na dokoncenie pracovnej llohy alebo ciel’a spolo¢nosti Zebra.
Podr’a tohto pravidla musi BR zapojit’ tim nepriameho obstaravania na ziskavanie akychkol'vek
tovarov alebo sluzieb, ktorych hodnota celkovych roénych objednavok dosiahne 50 000 USD
alebo viac. BR moze =zapojit tim nepriameho obstaravania tym, ze poda Ziadost

prostrednictvom vstupného formulara projektu: Sourcing Project Intake Form.

Draft request

REGION & BUSINESS UNIT DETAILS

REQUEST

R REGICN BUSINESS UNIT

Enter Business Unit

SERVICE DATES

/ICES START DATE

Obr. 20: Ziadost o obstaranie - Sourcing Project Intake Form. (24)
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4.2.2 Sourcing

Ak dodavatelia alebo zmluvy este neexistuju pre splnenie obchodnych poziadaviek, Nepriame
Obstaravanie vykona previerku s cielom urcit vhodny postup ziskavania zdrojov. Proces

nepriameho obstardvania je zhrnuty nasledujacimi krokmi:

e Kick-off: Zozbierat’ vstupné data od.

e Vyskum: Vyhodnotit’ podmienky na trhu, identifikovat’ potencialnych dodavatelov a
vypracovat’ celkovu stratégiu.

e Sourcing: Spustit’ vhodny proces vyberového konania (Bidding process).

e Vyjednavanie: UskutoCnit’ vyjednavanie S vybranym uz$im okruhom dodavatel'ov a

uzatvorit’ dohodu o kone¢nych cenach a obchodnych podmienkach.

4.2.3 Zmluva
(Contract)

Akonahle Nepriame Obstaranie dokon¢i proces ziskavania zdrojov (Sourcing) a vyberie
dodavatela, posobenim pravnych a obstaravacich funkcii sa vyjedna Dohoda, ktora spina
potreby podniku a dodrziava pokyny spolo¢nosti Zebra. Obstaravanie potom zabezpeci

realizaciu zmluvy v stilade s DOA (Delegation of Authority, Delegacia pravomoci).

Autorizacia zmluv (Contract Authorization) - Vsetky zmluvy s dodavate'mi musia byt
schvalené na prislu$nej riadiacej trovni a musia byt’ schvalené v stilade s povolenymi limitmi

Specifikovanymi v DOA.

DOA:

e Definuje celopodnikové limity opravnenia na schvélenie vydavkov finan¢nych
prostriedkov.

e Vychadza z pracovného pomeru zamestnanca (jeho pracovného titulu).

e Dodrzuje hierarchiu Zamestnanec / Manazér definovani HR pri prideleni pracovnej

pozicie.
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Tab. 3: Limity opravnenia na schval'ovanie (Approval Authority Limits). (24)

9 Board of Directors >20,000,000
8/7 CEO/CFO Co-Sign 20,000,000

8 CEO 10,000,000
7 CFO 5,000,000
6 Senior VPs 3,000,000
5 Regional/Business Unit VPs 2,000,000
4 All Other VPs 500,000
3 Directors 150,000
2 Managers 25,000
1 Supervisors/Buyers 2,500

Level 9: Zebra Board of Directors — Predstavenstvo

Level 8: Chief Executive Officer — Vykonny riaditel’

Level 7: Chief Financial Officer — Finané¢ny riaditel’

Level 6: Senior VP’s — Vice Prezident Senior

Level 5: Regional & Business VP’s

e Zahfia Vice Prezidenta Supply Chain* a ostatnych vybranych VP s

vydavkami vys$$imi nez level 4.

Level 4: All Other VP’s

e Vice Prezidenti nenachadzajuci sa v Leveli 5 alebo 6.

Level 3: Directors - Riaditelia

e Zahfna pracovnikov oznacenych titulom Riaditel’ alebo Riaditel’ Senior

v globalnej pracovnej Struktire HR.

Level 2: Managers - Manazéri

4 Supply Chain — Dodavatel'sky retazec
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e Zahfna pracovnikov oznacenych titulom Manazér alebo Manazér
Senior, Projektovych/Programovych Manazérov v globalnej pracovnej
Struktare HR.

e Nezahfia pozicie, ktorych nazov sa tyka riadenia obchodného vztahu,

ako je napriklad "Manazér Predaja”.

Level 1: Supervisors/Buyers — Vedici pracovnici, Nakupci
e Veduci pracovnici podla priradeného pracovného titulu.
e Zahfnaji administrativnych pracovnikov.
e Zahfnaji Nakupcov/Planovacov, obmedzenych na nakupy zasob v ich
priradenej kategorie a vSeobecné vydavky stvisiace s tymito nakupmi

zasob.

4.2.3.1 Platobné podmienky

Zelanou poziciou spolo¢nosti Zebra je vyhladavat’ platobné podmienky s lehotou splatnosti
faktar do 75 dni od ich vydania (Net 75 payment terms). Druhou Zelanou poziciou je 60 dni.
Vo vsetkych pripadoch sa faktiry vyplacaji odo dna, kedy ich spolo¢nost’ Zebra obdrzi bez
ohl'adu na to, kedy boli vydané dodavatel'om. Kazda zmena platobnych podmienok, ktora ma
za nasledok menej ako 60 dni, musi byt schvalend oddelenim obstardvania na zaklade

predlozenia Ziadosti.

4.3 Operativa procesu nakupu
4.3.1 Informacna podpora nakupu

Ako uz bolo vyssie predstavené, hlavnym ERP systémom spoloc¢nosti je softvér od spolocnosti
Oracle. V oblasti nepriameho nakupu vyuziva aplikaciu Oracle iProcurement. Tato platforma
umoziuje internym zakaznikom nezéavisle vytvarat’ objednavky ti¢innym a automatizovanym

sposobom. Oracle iProcurement:

e Predstavuje klI'i¢ovu zlozku procure-to-pay toku obchodnych transakcii.
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e Pomaha podnikovym procesom a spravuje nakupné poziadavky.

e Spravuje prijem(ky) pozadovaného tovaru/sluzieb. (37)

4.3.2 Pravidla nepriameho nakupu

Pravidla pre vytvaranie objednavok predstavuju politiku nepriameho nédkupu na najnizsej,
operativnej urovni. Obsahuje zavdzné nariadenia, procesy a praktiky, ktoré si spolo¢nost’
stanovila a ktoré systém iProcurement v siCasnosti umoznuje jej internym uzivatel'om.

K najdodlezitej$im patria:

e Business stakeholders (zainteresované strany) musia vopred zaangazovat
Procurement tim pre akykol'vek nakup alebo hodnotu nakupu, ktory dosiahne 50
000 USD a vyssich celkovych ro¢nych vydavkov alebo ich ekvivalent v inej mene.

e Nakupné pozadavky (Purchase Requisitions, PR) musia byt’ spracované a schvalené

prostrednictvom Oracle iProcurement pomocou vopred schvalenych dodavatelov.

e Nakupné objednavky (Purchase Orders, PO) musia byt vystavené dodavatelom
eSte pred tym, nez su tovary dodané alebo sluzby uskuto¢nené. (Suvisi s ,,No PO,
no Work policy“ / ,,No PO, no Pay policy”, kedy nie je mozné bez spitne

obdrzaného PO ¢isla zaplatit’ za objednané polozky).

e Novi dodavatelia musia byt schvaleni eSte pred tym, nez su spristupneni v systéme

ku vytvoreniu objednavky.

e Kazda ,nekatalogova“ Nakupna poziadavka (Non-Catalog PR) vyzaduje kontrolu

a schvalenie Procurement timom.

e Pre jednotlivé ,,nekatalogové™ nakupy mensie nez 50 000 USD (alebo ekvivalent),

uzivatelia musia prilozit’ jeden z moznych dokumentov, ktoré su relevantné k PR:

o Cenovu kalkulaciu,

o Sadzobnik,
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o Vykaz prace.

e Vsetky non-catalog PR pre nakupy nad 50 000 USD (alebo ekvivalent) musia

Vv systéme vyzadovat’ prijemku.

4.3.3 Role a zodpovednost’ za nakup

Od inicidcie nédkupu az po jeho platbu, zastdva v spoloc¢nosti ddleziti rolu niekolko

zainteresovych stran:

e Poweruser
e Requestor

e Schvalovaci tim

Pre vSetky kategorie, v ktorych moze byt nepriamy nakup realizovany, st povereni ur€iti
zamestnanci, ktori mo6zu vytvarat’ objednavky v systéme. Ak hovorime konkrétne o pobocke
V Brne, opravnenie vytvarat’ objednavky maji presne tri autorizované osoby, ktoré sa okrem
svojej oficialnej role bezne v spolo¢nosti oznacuju ako ,,Poweruser. VolI'ne by sa tento pojem
dal prelozit ako osoba, ktora ma urcita ,,silu, ,,schopnost™, moznost' alebo pravomoc
rozhodovat’ o tom, ¢i sa urcity tovar/sluzba objednd, alebo nie (rozhoduje o vytvoreni nakupnej

poziadavky). Tento ndzov je zauzivany na vSetkych pobockach, v kazdom zo Styroch regionov.

Requestor (ziadatel') je osoba, ktora Ziada Powerusera o vytvorenie PR na jeho meno. Tato
poziadavka musi byt’ spravidla v pisomnej podobe a Requestor musi poskytnut’ vSetky potrebné
informécie alebo dokumenty (cenovu kalkuldciu, sadzobnik, vykaz prace) o pozadovanej

polozke (tovare alebo sluzbe) pre zadanie do systému.

Schval’ovaci tim pozostava z pracovnikov Zebry a ma pravomoc schvalovania PR do vySky
ich nominélnej hodnoty. Akonahle je nakupné poZiadavka vytvorend, systém vygeneruje tzv.
»Schvalovaci tok™ T'udi (Approval Flow) na zaklade zadanej nékupnej kategorie (HR, IT,
Marketing atd’.) a pefiaznej Ciastky ndkupu. Jednotlivi schvalovatelia su teda osoby, ktoré st
1stym sposobom relevantné k danej polozke/sluzbe a taktiez osoby, ktoré predstavuji zastupcov

nakupu v spolo¢nosti. Napriklad, pri zadani PR pre prendjom sluZzobnych vozidiel na jeden
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mesiac Vv hodnote prenajmu 25,000 USD program vytvori Schvalovaci tim pozostavajuci
najskor z Requestora, ktory svojim schvalenim potvrdi, ze ziadost’ prisla skuto¢ne od neho;
nasledne zo Zebra Buyer Group (viacero nakupcov v roznych ¢as. pasmach z toho dovodu, aby
sa poziadavka schvalila v ¢o najkratSom Case — vzdy schvaluje jeden); a napokon zo0
schval'ovatel'ov potriacich do oddelenia HR — manazérov roznych urovni riadenia podl'a ich
DOA, ktory schvalia, Ze objednavka prenajmu vozidiel v hodnote 25,000 USD, ¢o je hodnota

DOA najvyssieho z nich, moéze byt’ vytvorena.

Ak sa zamestnanec zdrzuje dlhSiu dobu mimo kancelariu, je na dolovenke apod., musi
V systéme nastavit’ presmerovanie upozorneni alebo delegovanie schvalenia na iné zodpovedné

osoby.

4.3.4 P2P Cyklus

V navaznosti na strategické riadenie nepriameho nékupu a vstupnou podmienkou pre zacatie
P2P cyklu je existencia (dostupnost’) dodavatelov v podnikovom systéme, S ktorymi ma
spoloc¢nost’ uzatvorené dlhodobé aj kratkodobé kontrakty. Dostupnost’ dodavatel'ov v systéme
je nutnd k vytvoreniu nakupnej poziadavky, ktord ma automatizovany charakter, tzn. ze cely
proces prebieha v programe na zaklade preddefinovanych moznosti vyberu. Dole uvedeny

obrazok znazoriuje sled ¢innosti operativy nakupu v Procure-to-Pay cykle.

Nakupna
poZiadavka

Objednavka Platba

Obr. 21: Diagram operativy nakupu — P2P cyklus. (Upravené podl'a 24)

4.3.4.1 Nakupnéa poziadavka (PR) pre tovary alebo sluzby

Nakupna poziadavka je opravnenie (dokument), ktoré zavizuje spolo¢nost’ Zebra k nakupu
tovarov alebo sluzieb. Vsetky PR sa zadavaju v systéme iProcurement, ktory umoziiuje
vytvorit’ dva typy nakupnych poziadaviek: Catalog PR a Non-Catalog PR. Non-Catalog PR
predstavuje obstaravanie tovarov a sluzieb takych poloziek, ktoré sa nenachadzaju
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v internom katalogu, tzn. ze st vytvorené manudlnym sposobom. Catalog PR sa zvoli v
pripade poloziek, ktoré si dostupné v katalogu za predpokladu, ze existuje. V spolo¢nosti

Zebra sa doposial’ vytvaraja objednavky nekataléogovym sposobom - obrazok ¢. 22.
Priebeh vytvarania nakupnej poziadavky

PR pontka moznost’ pridat’ tovar alebo sluzbu do nakupného kosika na zaklade jeho popisu.
Pri vytvarani PR v systéme, musi poverend osoba vyplnit’ povinné polia, ako stu: Typ polozky
(tovar/sluzba), Popis polozky, Kategoria, Kvantita, Mern4 jednotka, Cena za jednotku, Mena,
Nazov dodavatela, Nazov entity dodavatel'a (Site). Pole Nazov dodavatel'a umoznuje vybrat’
jedine schvaleného dodavatel’a, ktory presiel vyberovym procesom a s ktorym uz ma Zebra

uzatvorenu zmluvu (inak by ho nebolo ani mozné zvolit’ z preddefinovaného zoznamu).

Nésledne sa zvoli ,,vlozit’ do kosika®, po ktorom nasleduje vol'ba lokality dorucenia, ditum do

5¢¢

kedy mé byt tovar/sluzba dorucend a ,,cost centre = nakladové stredisko™* zamestnanca, ktory

ziada konkrétnu objednavku.

ORACLE, iProcurement

Shopping Cart Home Logout Preferences Help [

Shop | Requisitions | Receiving | Contractors
Stores | Shaopping Lists | Non-Catalog Request | Contractor Request

Non-Catalog Request
* Indicates required field

Shopping Cart

Clear All | Add to Cart | Add to Favorites | Your cart is empty,
* Item Type | Goods billed by quantity tl 6] Contract Mumber Q
* Ttern Description ClMew Supplier
Supplier Name Q
* Category Q, Site Q
* Quantity Contact Mame
* Unit of Measure Q, Phore I
* Unit Price Supplier Item
[rFQ Required
[CMegotiated
Clear All Add to Cart Add to Favorites

op Requisitions Contractors Shopping Cat Home Logout Preferences Help D

About this Page

Obr. 22: Non-Catalog Purchase Request. (38)

5 Cost Centre - je oddelenie v ramci podniku, do ktorého st alokované suvisiace néklady.
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4.3.4.2 Objednavka — PO

Akondhle je PR na ndkup pozadovanych tovarov a sluzieb schvalend, systém vytvori
objednavku, ktorda sa automaticky odosle dodavatelovi elektronicky spolu s ¢islom PO.
Podmienkou je presnost’ a aktuadlnost’ dat, ktoré spolocnost’ uchovava o svojich dodavatel'och,
V tomto pripade platné e-mailova adresa. Bez nej sa dodavatel’ o objedndvke nedozvie. Po tom,
ako dodavatel obdrzi PO &islo, podla politiky spolo¢nosti ,,No PO — NO Pay®“ je tento povinny
ho uviest’ na vystavovanu faktiru, ktora doruci spolocnosti Zebra (spravidla elektronicky), aby

mohla byt’ po spravnosti zaplatena.
4.3.4.3 Prijemka

Prijemka je doklad, ktory potvrdzuje, Ze spolo¢nost’ Zebra prijala objednany tovar alebo sluzbu.
V tomto pripade sa vytvara v systéme jednoduchym odkliknutim, kedy zamestnanec —
Requestor kontaktuje Powerusera, Zze objednavka bola dorucena a on tak moze vytvorit

prijemku.

4.3.4.4 Platha

Platba dodavatelovi prebehne na oddeleni Uétovania zavizkov spolo¢nosti. Uétovnik ma
k dispozicii pristup do aplikacie OnBase, ktora funguje ako ulozisko a zaroven aj e-mailova
schranka, na ktoru doddvatelia zasielaju faktiry obsahujuce PO ¢islo. V inom softwéri —
Oracle-Merlin — tieto faktlry spracovavaju. Tento systém je integrovany zo systémom Oracle
iProcurement. Zamestnanec do systému zada Cislo faktury acislo PO, na ktoré sparuje

prijemku. Ak vSetko sedi a hodnoty sa zhoduju, faktira moze byt zaplatena.
Problémy pri uskutocriovani platieb v suvislosti s prijemkami

Ak by sa stalo, ze fakttra pride skor ako je tovar/sluzba prijatd, systém ho upozorni, Ze prijemka
neexistuje. V takomto pripade zamestnanec spracovavajuci faktiru ju presunie do Specialne;j

zlozky. Na faktlry v tejto zlozke sa kazdy tyzden vytvaraji (generujun) reporty o tom, ¢i uz bola

® Bez uvedeného PO ¢&isla na faktire dodévatela za fiu nie je mozné zaplatit. PO &islo slizi ako doklad pre
uctovnikov financného oddelenia, Ze si spolocnost’ dany tovar/sluzbu skuto¢ne objednala.
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prijemka vytvorena alebo nie. Ak nie, kontaktuje sa Poweruser, ktory ich spravuje na zaklade
spravy od Requestora. Mohlo sa totiz stat’, Ze sa na vytvorenie prijemky zabudlo alebo
dodavatel’ z nejakého dovodu dany tovar nedorucil/sluzbu neposkytol, tovar sa cestou poskodil
— nasledne bol vrateny a pod. V tomto pripade musi Poweruser bud’ zrusit’ celé PR alebo ho
upravi, kde nastavi novy datum dorucenia kedy je aktualizovana objednavka zaslana opéat
dodavatelovi. Najskor vSak musi znova prebehnut’ schval'ovaci proces (tentokrat len u toho,

kto to povodné PR schvalil, nie celému timu.

Casto sa stiva, ze uz pri vytvarani PR v dosledku Fudskej chyby vkladania tdajov pre
objednavku manualne (ceny, mena, ...), pri parovani faktir od dodavatela s prijemkami
jednoducho tieto udaje nesedia. Vtedy nie je mozné za faktiaru zaplatit’. Potom sa bud’ sparuje
prijemka s ¢iastkou uvedenou na faktire, pokial’ je nizsia, alebo sa musi celé PO vytvorit
odznova, vratane schvalovacieho procesu. Vtedy je dolezité povodnt objednévku zatvorit’. Ak
sa nezatvori, v uctovnej knihe sa tak prendsa do d’alSiecho mesiaca v podobe tzd. Dohadu
(Accrual Principle)’, pretoze otvorené objednavky predstavuji naklady, ku ktorym neznikli
ziadne vydaje. Tieto ardzne iné problémy v procese vytvarania objedndvok a nasledom
uskutoc¢neni platby za ne len dokazujt, ako vel'mi je ddlezitd spolupraca nakupu a finanéného

oddelenia v P2P cykle.

4.3.5 Rola Indirect Procurement Operations Specialist — Buyer (Nakupca)

Indirect Procurement Operations Specialist je sucastou Zebra Buyer Group (v ramci celého
korporatu) v schvalovacom toku. Jeho poradie schvalovania je hned’ na druhom mieste po
Requestorovi. Okrem podpory uzivatelov systému pre vytvaranie objednavok (zahifiaji aj
Skolenia na tento systém) je ulohou Procurement Specialistu na nepriame obstardvanie
preskimavat’ a schvalovat’ Non-Catalog PR (akonahle sa objavia Vv schvalovacom toku)

S nasledujicimi ¢innostami:

7 Accrual Principle — Casové rozlidenie; Predstavuje upravu vynosov a vydavkov, ktoré vznikli, ale zatial sa
nezaznamenavaju v uctoch; Predstavuje koncept, kedy sa uétovné transakcie musia zaznamenat’ do obdobia, v
ktorom skuto¢ne vznikli, nez do obdobia, na ktoré sa vztahuju ich pefiazné toky.
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Overovanie spravnosti nakupnych kategorii — pretoze st viazané na konkrétny ucet

hlavnej knihy a vstupuju do finan¢ného vykaznictva.

Kontrola priloh pre zhodu (dodavatela, platnost’ cenovej kalkulacie, polozky a ceny

zodpovedajuce PR).
Sulad PO (tzn. bola PR vytvorend pred vystavenim faktary?).
Znizovanie spotreby a objemu finan¢nych prostriedkov.

Monitorovanie a oprava zlyhani pri komunikacii PO.
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4.4 SWOT analyza

Tab. 4: SWOT analyza spolo¢nosti. (Vlastné spracovanie)

Silné stranky Slabé stranky
- leader na svetovom trhu - nedostato¢ne vel’ké priestory z dovodu
- histéria spolo¢nosti neustaleho expandovania a pribuidania ¢innosti

- Siroka distribuna siet’ - korporatny podnik — nejednotnost’ informacii
- Siroké portfolio produktov vyuziteI'né medzi pobockami, dlhy as odozvy,

. r r 9
réznymi spoloCnostami a institiciami zamietnute platby doddvatelom

- kvalitné produkty a najnovsie technologie - nespokojnost’ dodavatel'ov

- spokojnost zakaznikov - nekonzistentnost’ podnikovych dat

14 P A 9 r B
- kvalifikovana pracovna sila prili§ vefa doddvatelov

- strategické umiestnenie svojich pobociek - menuilna tvorba objednavok — zdlhavy proces

_ zamestnanecké vyhody - prili§ vela I'udi v procese objednavky

- fluktudcia zamestnancov medzi oddeleniami - fluktudcia zamestnancov

- koncept centra zdiel'anych sluzieb - byrokracia

- audity, kontroly - nizke mzdové ohodnotenie zamestnancov

- podriadenost’, centralizacia

- jazykové bariéry

PrilezZitosti Ohrozenia
- prenikanie na nové trhy prostred. akvizicii - strata dobrého mena spoloc¢nosti
- zlepSenie podnikovych dat - strata dodavatel'ov

- rozSirovanie kapacit - konkuren¢né spolo¢nosti

- vyuZivat katalogove objednavky - odchod kvalifikovanych zamestnancov

4.4.1 Vyhodnotenie analyzy a vytvorenie relevantnych zaverov

SWOT analyza spolo¢nosti je ponata jednak z hl'adiska spolo¢nosti v Brne ako aj z globalneho
hl'adiska. Obsahuje vonkajSie a vnutorné prvky spoloc¢nosti, ktoré boli identifikované na

zaklade zistenych informécii vo vnutri podniku.
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Silné stranky

Za silnu stranku povazujem jednoznacne pdsobenie spolo¢nosti na medzinarodnej urovni, ako
lidra vo svojej oblasti s dlhoroénou historiou a spokojnymi zékaznikmi. Posobenie v Ceskej
republike ako konceptu centra zdiel'anych sluzieb pre financie, procurement, IT servis a iné, je
uspesné a vhodné pre podnik tak Sirokej oblasti pdsobnosti. Ma vyhodnu lokalitu, zaist'uje
pomerne lacnu ale aj kvalifikovani pracovnu silu, ktorej poskytuje rézne zamestnanecké
vyhody v podobe Skoleni a kurzov pre zvySovanie kvalifikacie pracovnikov ale aj velké
mnozstvo jazykovych kurzov. Za silnu stranku povazujem aj fluktuaciu zamestnancov medzi
oddeleniami, kedy maji zamestnanci moznost zmenit oblast posobenia a najst svoje

uplatnenie v inom time.
Slabé stranky

Za slabu stranku povazujem nedostatocne kvalitnii komunikaciu a nejednotnost’ informécii
medzi pobockami spolo¢nosti, o moéze vyplyvat’ z pdsobenia v roznych ¢asovych pasmach a
velkych vzdialenostiach, jazykovych bariérach, v nejednotnej organizécii a z neosobnych
kontaktov. S tym suvisi aj nekonzistentnost’ podnikovych dat.

Nespokojnost’ dodavatel'ov je spojena SO zamietnutymi platbami za objednané tovary a
sluzby dodéavatelom. K zamietnutym platbam dochadza z dovodu chybnych dat, chybne
vytvorenych objednavok, chybne vloZenych systémovych udajov a vSetkych ostatnych
dolezitych informécii, ktoré vstupuju do ERP systému a nekoreSponduju zo skutocnostou.
Tieto nedostatky st sposobené I'udskou chybovost'ou a takisto aj pomerne velkou fluktuaciou
I'udi v smere do a von z podniku. Tym, Ze poboc¢ka v Brne funguje ako koncept SSC, je
zamerand na opakujice sa procesy, ktoré moézu pdsobit’ rutinne pre zamestnancov, ktori
preferuju rasdej dynamicky a meniaci sa charakter prace. Aj preto tento koncept mdze byt
istym negativom v navéznosti na fluktuaciu zamestnancov.

Pobocka v Brne je podriadend svojej materskej spolocnosti v. USA. Ta moze
kedykol'vek rozhodnut’ o presunuti celého centra zdiel'anych sluzieb napriklad do lacnejsej
Azie alebo inej krajiny, kde vidi vyhody spojené s redukovanim nakladov.

Stvislost’ s byrokratickym zat'azenim vidim v procese spracovavania faktur ale aj pri

vytvarani objedndvok. Na spracovanie a nasledné zaplatenie jednej faktury je potreba
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minimélne troch zamestnancov a celkom Sest’ sotwarov. Pri schvalovani objednavok sa
vyzaduje niekol’kotroviiové schvalovanie. Vd’aka tomu sa procesy natahuja z ¢oho vyplyvaji
neefektivne vyuzité zdroje. Pri vytvarani nakupnej poziadavky taktiez hrozi riziko chybného
zadania informacii, o vyplyva z absencie internych nakupnych katalogov. Zdihavost’ procesu
nastava uz pri prvotnej komunikacii medzi Requestorom a Poweruserom, kedy sa dohaduje o
tom, ¢o Requestor potrebuje objednat’ (pisomna forma). Do procesu objednavky je zapojenych

prilis vel'a l'udi.
Prilezitosti

Prilezitostou spolo¢nosti je prenikanie na nové trhy prostrednictvom akvizicii, ¢oho
v minulosti vyuzila uz niekol’kokrat (posledna akvizicia bola uskuto¢nena v r. 2014, kedy
Zebra kupila Motorolu). V suvislosti s nekonzistentnymi datami sa pontka prilezitost
niekol’kych projektov, kde sa uvazuje kooperacia naprie¢ podnikmi, aby sa v podnikovom ERP
uchovéavali iba jednotné a spravne informacie napriklad o dodavateloch spolo¢nosti. Tu je
potrebné zabezpecit' analyzu procesov z cielom ich zlepSenia a nasledného jednotného
zauzivania. Ako uz bolo vysSie spomenuté, pracovnici nevyuzivaji systém katalégovych
objednavok, ale pri vol'be ndkupnej poziadavky zvolia sposob pre jej vytvorenie ako ,,Non-
Catalog PR“. Tu vidim velk prileZitost v odstraneni zdihavosti tohto procesu $
pomocou vytvorenia internych katalogov. Tak by bolo mozné vytvarat’ katalogové objednavky

pre isté ndkupné portfolio.
Ohrozenia

Spolo¢nost’ je vystavena hrozbe straty dodavatelov v stvislosti s ich nespokojnostou
s platobnou moralkou spoloc¢nosti. K tomu dochédza pri nedodrZani doby splatnosti prijatych
faktur, kedy sa cely proces platby predlzuje v dosledku ci uz spominanej chybovosti pri
vytvarani objednavok alebo kvoli nespravnym systémovym déatam.

Z globalneho hladiska je velkou hrozbou spolo¢nosti ako aj vac¢siny podnikatel'skych

subjektov ich konkurencia a odchod kvalifikovanych pracovnikov.
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5 Navrh zefektivnenia nakupnych ¢innosti

Hlavnou témou tejto kapitoly je navrhnut’ rieSenie, ktoré povedie k zefektivneniu nakupne;j
¢innosti spolocnosti, ktord doposial’ vyuziva manualny spdsob objednavok nepriamych tovarov
a sluzieb v podnikovom ERP systéme. Nasledne budu uvedené podmienky realizacie a prinosy

navrhovaného riesenia, ako aj ich celkové kritické zhodnotenie.

Na zaklade popisnych analyz sti€asne;j situdcie ¢innosti ndkupu na strategickej ako aj takticke;j
urovni v predchadzajucej kapitole bola zostavena SWOT analyza, ktora prehl'adne zobrazuje
slabé stranky ¢i prilezitosti, ktoré sa danej spolo¢nosti pontkaju. Ukazalo sa, Ze sucasny sposob
vytvarania objedndvok nevyuZiva moZnosti obstaravacieho softwéru iProcurement
efektivne, pokial ide o urcité druhy nepriamych nakupov. Pri voI'be ndkupnej poziadavky ma
spolocnost’ moZnost’ objednania tovarov a sluzieb prostrednicvtom internych katalégov,
ktoru doposial’ nevyuziva. Aby mohli pracovnici tuto prileZitost’ vyuzit, je potrebné katalogy
najskor vytvorit. Nasledujuce podkapitoly popisuju tvorbu internych kataldogov a zmyselnost’

iIch pouzitia.

5.1 Produktové katalogy

Spolo¢nost’ ma prilezitost’ vyuzivat’ dva druhy kataldégov:

e Punch-Out katalog a

e Interny katalog.

V stcasnosti st v systéme dostupné Punch-Out katalogy, avSak len pre americky trh. Je tomu
tak preto, lebo trh USA sa povazuje za jednotny trh, kde sa vo vSetkych entitdich objednava
v rovnakych narodnych menéch. Tento katalog sa oznacuje za dynamicky, ktory je naro¢ny ako
po finan¢nej tak aj z IT stranky na jeho prevadzku. Ceny v lom st vzdy aktualne, mézu sa
menit’, odrdzaju sucasny stav zasob na sklade dodavatel'a a obsahuje Siroky vyber produktov,
ktor¢ moze dodéavatel’ kedykol'vek pridat, odobrat’, aktualizovat’ atp. Svojim charakterom
pripomina e-shop. Na obrazku ¢. 29 je zobrazeny postup vytvorenia PR prostrednictvom

Punch-Out katalogu pre kancelarske potreby dodavatel’a Office Depot.
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Obr. 23: Vytvorenie nakupnej poziadavky s vyuzitim Punch-Out katalogu. (24)

Po kliknuti v systéme iProcurement na ikonu Office Depot sa pristup uzivatel'a presmeruje na

online produktovy Punch-Out katalég dodavatela, kde sa vyhlada potrebny produkt (bud’

prostrednictvom kodu produktu pre ,rychlu objednavku® alebo cez vyhladavacie pole),
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nasledne sa zvoli pocet kusov a po kliknuti na tlacitko ,,Check out™ (Vystup) je Poweruser
presmerovany naspit’ do Oracle iProcurement. Potom uz len zad4d datum dorucenia a meno
Requestora, na ktorého meno objednavku vytvara (ak osoba Requestora nie je totozna s 0sobou
Powerusera). Requestor ma automaticky priradenu lokalitu dorucenia, podl'a toho, pod ktora
entitu patri. Nasledne je vytorena nakupna poziadavka cakajlica na schvalenie — jeden

schval'ovatel.

Zaviest’ tento systém Punch-Out katalogovych objednavok by bol v§ak na eurépskom trhu,
Strednom vychode a v Afrike regionov EMEA vePmi naro¢ny, pretoze by si vyzadoval vysoké
naklady. Aby sa tieto vysoké naklady dali pokryt, musel by katalég od jedného dodavatela
zdruzovat’ vSetky entity, teda vSetky krajiny, v ktorych ma spolo¢nost’ svoje SBU a sluzit’ tak
velkému mnozstvu internych uzivatelov, ako aj pre Casté objednavky. Okrem toho, trh
regionov EMEA sa z cenového hl'adiska povazuje sa nejednotny, pretoze kazdéa krajina ma
svoju narodni menu. Tym padom by kazda entita musela akceptovat’ napriklad platbu v EUR

alebo v USD.

5.1.1 Interny katalég

Tento katalog narozdiel od Punch-Out katalogov prezentuje najzakladnejSie informacie o
vopred dohodnutych produktoch/sluzbach predavajticeho, ktoré st astym predmetom nakupu
spolo¢nosti Zebra. Pri rozhodovani o jeho tvorbe je najskor potrebné zvazit' niekolko

podmienok, za akych sa vyplati takyto katalog vytvorit.

Zamerom vytvorenia internych katalégov je skombinovat’ jednoduchost’ postupu pri
nakupoch z Punch-Out katalégov a zaroven zachovat’ minimalne naklady na ich tvorbu

a udrziavanie spolu s efektivhym vyuZzivanim ¢asu pracovnikov a moZnosti systému.

5.1.1.1 Podmienky pre vytvorenie Interného katal6gu

Prvou podmienkou, ktoru je potrebné zvazit’ pred vytvorenim interného katalogu je to, ako
¢asto sa vytvaraji objednavky pre ur¢ité druhy tovarov a sluzieb a v akej hodnote. Tieto
informécie su dostupné a daji sa jednoducho dohladat’ v systémoch spolo¢nosti stiahnutim

reportu o nakupovanych polozkach. Reporty okrem iné€ho slizia aj finanénim analytikom pri
61



porovnavani planovanych finanénych prostriedkov zo skuto¢ne vynalozenymi, dodrziavanie

rozpoctu alebo naopak jeho nadmerné prekracovanie.

Pri analyzovani reportu z hl'adiska frekvencie objednavok, by sa mal hl'adat’ tovar alebo sluzba,
ktora sa objednava vel'mi Casto, najlepSie niekolkokrat za tyzden/mesiac. Naopak, ak by
predmetom nakupu bolo nieCo, o sa neobjednédva az tak Casto, ale za to vo velkej financnej
hodnote, aj to by mohlo byt podnetom na tvorbu interného katalogu. Tieto dva kritéria by mali

byt’ splnené zaroven.

Druhou podmienkou su stabilné ceny tovarov a sluzieb, najlepSie také, ktoré sa nemenia na
zaklade kurzu, a taktiez pre také tovary/sluzby, z ktorych sa da I'ahko vypocitat’ jednotkova
cena. Tu sa da predpokladat’, ze katalog by bol asi vhodnejsi pre produkty via¢ nez sluzby,

pretoze u sluzieb cena vacSinou zavisi od vykonanej prace a kalkuluje sa aZ po jej uskuto¢neni.

Tretou podmienkou je schopnost’ a ochota dodavatel’a tieto stabilné ceny poskytnat’ a zarucit’

na urcité ¢asové obdobie.

Prva podmienka frekvencie objednavok a ich finan¢nej hodnoty je vel'mi individuélna a zavisi
od charakteru sluzby alebo objednavaného tovaru. Je tazké kvantifikovat, akd by bola jej
minimalna pripustnd hranica, ktora uz akceptuje podmienky pre to, aby sa interny katalog
vytvoril. To by mali postdit’ nakupcovia na zaklade svojich predchadzajicich skusenosti.
Avsak po konzultovani so zodpovednou osobou by to vo v§eobecnosti mali byt’ predmety, ktoré
sa objednavajii minimalne 10-12 krat za rok a/alebo také, ktorych minimalna finanéna hodnota
sa pohybuje okolo 1000 USD. Prikladom by mohla byt sluzba lekarskych prehliadok, ktoré
su dané zo zakona, a to prehliadka vstupnd, pravidelna a vystupna. Cenniky tychto sluzieb su
pevne stanovené a spolo¢nost’ posiela svojich zamestnancov do jedinej ambulancie, s ktorou
ma uzatvorenl zluvu. Tieto objednavky su vytvarané na mesacnej baze a ich tok bude neustale

zaisteny ako povinnost’ majica zdkonodarny charakter.

5.1.1.2 Osoba zodpovedna za tvorbu katalogu a jej povinnosti

NajvhodnejSou osobou, ktord by mala interné katalogy vytvarat’ je rola nakupcu spolo¢nosti

Zebra, ako zastupcu Indirect Procurement tymu, ktory je zostaveny na globalnej urovni.
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V analytickej Casti prace popisujem c¢innosti a pravomoci nakupcu v spolo¢nosti, ktory
poskytuje podporu uzivatelom Oracle iProcuremect systému, ¢o zahfna aj Skolenia. To
znamena, z¢ ma dokonalt znalost’ a pristupy do vSetkych rozhrani systému. Jeho kazdodennou
¢innost'ou je v8ak z 90% rutinna praca, ktora zahfna kompletnt kontrolu Non-Catalog PR, ¢i
obsahuje potrebné dokumenty, jej schval’ovanie, pripadné zamietnutie a monitorovanie. Denne
tak v jeho systéme ¢aka vel’ké mnozstvo objednavok, vytvorené Powerusermi na poskytnutie
suhlasu pre vytvorenie objednavky. Schval'ovaci tok potom pokracuje d’alej v hierarchii podl'a

schval'ovacich opravneni v ramci konkrétnej nakupnej kategorie.

Zodpovednostou nakupcu pred vytvorenim samotného interného katalogu by malo byt
uzatvaranie zmlav s existujucimi dodavatel'mi o odberoch urcitych druhov tovarov a sluzieb,

Vv urc¢itych objemoch a cenach na vopred dohodnuté obdobie.
Postup Cinnosti pre vytvorenie interného katalogu:
1 Analyza reportov nakupovanych poloziek.
2 Vyber vhodného predmetu nakupu.
3 Komunikacia s Poweruserom o vhodnosti vytvorenia katalogu.

4 Uzatvaranie zmlav s dodavatel'mi; podmienky : stabilné ceny,
dlhsie ¢asové obdobie.

5 Tvorba katalogu vo formate XML — konvert z programu Excel.
6 Upload katalogu do Oracle iProcurement.
7 Spréava a udrzba katalogov.

Uzatvorena zmluva na dlhsie ¢asové obdobie definuje platnost’ katalogu po tto stanovenu
dobu. Pre minimalizaciu obnovovania ich platnosti by sa malo jednat asponn o obdobie 6

mesiacov — 1 rok, kedy je dodavatel’ ochotny po tito dobu garantovat’ stabilné ceny.

Tym, Ze na kazdy katalég bude uzatvorena zmluva, znamena to, Ze rola ndkupcu bude tplne

vylii€ena zo schval'ovacieho toku, nebudi uz preskimavat’ priloZené dokumenty a ich zhodu s
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PR, nakupné kategorie a iné. Schval'ovaci tok pri vol'be Catalog PR bude obmedzeny uz len na
nadriadeného danej nakupnej kategorie (DOA), ktory je zodpovedny za finanény rozpocet
nakladového strediska (viaze sa na ucet nakupnej kategérie). Tymto by sa znizili rady
¢akajucich PR na schvalenie a ¢innosti nakupcov by sa presunuli Z pasivnej preskimavacej na

aktivnu ¢innost’ v podobe tvorby internych katalogov a ¢innosti s tym stvisiace.

5.1.1.3 Nahlad interného katal6gu

Nasledujuci obrazok znazoriiuje ako by mal vyzerat’ interny kataldég v systéme iProcurement
Zebra. Jeho tvorba predchadzala metodike tvorbe katalogov spliiujticej vietky podmienky. Bola
uzatvorena zmluva s dodavatelom o pravidelnych odberoch kancelarskych potrieb jednej z
pobociek, ktoré spoloc¢nost’ potrebuje ku zabezpeceniu denného chodu prevadzky. Nebolo
potrebné vyhladavat’” vhodného dodavatela, ale na zaklade stiahnutého reportu sa oslovil
existujuci dodévatel’ o diskutovali sa podmienky nutné pre zabezpecenie katald6gového sposobu

objednévania.
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Obr. 24: Interny katalog. (24)
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5.2 Rozdiely vo vytvarani Catalog PR a Non-Catalog PR

Pretoze charakter pri vytvarani Catalog PR a Non-Catalog PR sa v systéme iProcurement lisi,

nasledujtca tabul’ka zobrazuje rozdielnu kvantitu informaécii, ktoré je potrebné zadat’ pre kazdu

Z nich.

Tab. 5: Informacie vstupujuce do nakupnej poziadavky. (24)

Catalog PR
e Pozadovany tovar/sluzba
e MnoZstvo
e Détum dorucenia
e Miesto dorucenia

e Nakladové stredisko

Non-Catalog PR
Typ polozky
Popis polozky
Nékupna kategoria
Mnozstvo
Merna jednotka
Jednotkova cena
Mena
Nézov dodavatel’a
Nézov enitity dodavatel’a
Datum dorucenia
Miesto dorucenia
Nékladové stredisko

Dokumety (Cenova kalkulacia,
Sadzobnik, Vykaz prace)

5.3 Rozdiely v P2P procesoch pre Catalog PR a Non-Catalog PR

Existencia internych kataldogov umozni nielen moznost’ vol'by vytvorenia Catalog PR a s tym

spojené travenie menej Casu pri vytvarani objednavok, ale sposobi aj skratenie celého cyklu

P2P, teda od vytvorenia prvej nakupnej poziadavky az po platbu faktary. Cely proces pre

obidva spdsoby vytvarania objednavok ako aj vSetky ¢innosti v kazdom z nich je znédzorneny

na obrazkoch ¢. 25 a ¢. 26.



1. Nakupna poziadavka-PR

Julia potrebuje tovar alebo
sluzbu nedostupna z
katalégu.

Jalia kontaktuje Jakuba (PU)
aby vytvoril PR pre tovar
falebo sluzbu ktora potrebuje.
v
Jakub preskama Jaliinu
poziadavku ¢i poskytla
vsetky potrebné informacie
pre vytvorenie PR.
v
Ak je to potrebné, Jakub
(PU) naspat kontaktuje Jdliu
aby mu poskytla dopliujice
informacie.

Jakub (PUL) 3ytvéra Non-
Catalgg PR.

Jakub (PU) potvrdi
nakladovy ucet, nakladoveé
stredisko, datum a miesto

dorucenia na zaklade Jdliinej
pozZiadavky a vytvori PR.
¥

Jalia schval'uje PR aby
zaistila, Ze objednavka na jej
meno je spravna.

Indirect ndkupca
skontroluje PR - nakupni

kategoriu, dodavatel'a,
poZadovani dokumentaciu,
atd'. a schvali ju.

DOA schvali PR. -—

PO je automaticky
vygenerované.

'

PO je automaticky odoslané
dodavatel’ovi.

{

Dodavatel’ obdrzi PO.

|

Tovary/sluzby sa
prijaté/poskytnuté.

|

Jalia kontaktuje Jakuba
(PU) o tom, ze
tovary/sluzby boli
prijaté/poskytnuté.

'

Jakub (PU) sa prihlasi do
iProcurement, aby vytvoril
prijemku pre Jaliine PO.

|

Ak bola prijata iba cast PO,

-

BTN EITTTTT

Uétovnik stiahne report
vietkych PO
— po lehote datumu dorucenia
ku ktorym nebola vystavena
prijemka.

:

Report sa posle Jakubovi
(PU) aby potvrdil, ¢i
tovary/sluzby boli prijate.

Jakub (PU) kontaktuje Jdliu
aby potvrdila, €i
tovary/sluzby boli prijateé.

v
Ak tovary/sluzby neboli
prijaté, Jakub (PU) upravi PR
s novym datumom dorucenia.

!

Upravena PR je zaslana
dodavatelovi.

Jalia bude pokracdovat v
kontaktovani Jakuba (PO)
aby vytvoril prijemku
pokym sa neprijme celé PO.

l

Pre vsetky vytvorené PO za
obdobie, v ktorom neboli
zaplatené, Oracle
automaticky vytvori akrual.

Obr. 25: P2P cyklus pri Non-Catalog PR (Vlastné spracovanie)
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Popis diagramu

Prvy obrazok znazoriiuje P2P cyklus pri si¢asnom sposobe vytvarania objednavok, teda pri
nedostupnosti Internych katalogov. Je tu mozné vidiet, ze v tomo procese su na seba uzko
previazané dve strany: strana ndkupu a oddelenie financi — uctovnictvo. Procesy oramované
¢ervenou farbou su procesy, ktoré sa pri navrhovanom spdsobe objedndvok cez katalogy

odstrania.

Nakupna poziadavka - PR

Prvy proces Sa zacina, ked’ Julia — interny zédkaznik — identifikuje potrebu nakupu tovaru alebo
sluzby. Julia ako zamestnanec nemajuci status Powerusera (d’alej len PU), ¢ize pravomoc na
vytvaranie objednavok, musi kontaktovat' Jakuba, ktory tito pravomoc mad, aby vytvoril
objednavku na jej meno. Julia sa stava Requestorom a musi Jakubovi dodat” vSetky potrebné
informacie pre vytvorenie PR pisomnou formou (E-mail) ako doklad o tom, ze dana strana
ziada urcité tovary/sluzby. Ked'ze sa v praxi Casto stava, ze Requestor nie vzdy doda vsetky
informécie hned’ na zaciatku (nevedomost’, nedostupnost’ informécii v okamihu poziadavky),
nastava komunikacia medzi obidvoma stranami, kedy PU oboznamuje Requestora o tom, ¢o
vSetko je potrebné pre vytvorenie PR. Ked’ uz ma Jakub vSetky informaie k dispozici, vytvara

Non-Catalog PR.

Nasleduje systémom vygenerovany schvalovaci tok, kedy postupne udeluje schvalenie
k nakupu kazdy ucastnik Schval'ovacieho tymu: 1. Requestor,
2. Zebra Buyer Group — Indirect nakupca,
3. DOA nékupnej kategorie.

Objednavka a prijemka

Po udeleni schvélenia systém automaticky vygeneruje PO C¢islo a zaSle ho dodavatel'ovi, aby

ho uviedol na faktare podla platnych pravidiel No PO — No Pay.

Ked su tovary/sluzby prijaté, Julia kontaktuje Jakuba, aby mohol v systéme vytvorit’ prijemku,
ktora je potrebnd pri zau¢tovani faktar na finanénom oddeleni. Ugtovnik zavizkov vyuZiva iny

modul Oracle (Merlin), kde paruje prijaté faktury od dodavatel'a s prijemkami.
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Akrual

Niekedy sa tiez stava, ze dodavatel'ovi nemdze byt zaplatené, pretoze systém neobsahuje
prijemku. Prave preto sa na financnom oddeleni stahuju reporty vSetkych otvorenych PO, ktoré
zostavaju v systéme, pretoze neboli naprijimané a ich datum dorucenia uz vyprsal a zist'uje sa,
¢i tovar/sluzba naozaj nebola dorucend, tovar priSiel poskodeny alebo sa na vytvorenie
prijemky zabudlo. Tieto PO sa tak prestvaju z obdobia na obdobie a vytvara sa na nich akrual,
ktory v uctovnej knihe zobrazuje vydaje ku ktorym nevznikli néklady. Report o vsetkych
otvorenych PO sa zasiela PU, ktori potom spétne kontaktuja Requestorov, aby sa zistilo, Co sa

s objednavkou stalo.

Inym pripadom je, ked’ sa prijemka nezhoduje s faktirou od dodavatela, pretoze bola zle
vytvorena (zle vytvorené PO) a schval'ovaci tim tato chybu nespozoroval. V tomto pripade sa

taktiez vytvara akrual, pretoze PO nemohlo byt’ v zatvorené.

Ak z nejakého dovodu tovary/sluzby neboli dorué¢ené do pozadovaného datumu, Jakub upravi
PR s novym datumom dorucenia a vyvola tak ,,change request™. T4to zmena sa znovu objavi
v schval'ovacom toku, ale uz len nakupcovi v Zebra Buyer Group — tomu, kto schvalil povodni

PR, nie celému timu. Nasledne je upravena odoslana dodavatelovi.
Fakturacia/platba

Ak sa nevytvara akrual, videalnom pripade pri vytvorenej prijemke ju UCtovnik sparuje
s faktirou od dodavatela a uskutocni sa platba. Ak hodnoty na prijemke nesedia
s vyfakturovanymi tovarmi/sluzbami, finanéné oddelenie uskutociiuje opatrenia pre zistenie

pricin nezhody.
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Obr. 26: P2P cyklus pri Catalog PR. (Vlastné spracovanie)
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Popis diagramu - rozdiely

Procesny diagram cyklu P2P pre katalégové objednavky sa od toho predchadzajuceho lisi
V tom, Ze rola PU je Gplne odstranena (respektive splynie do jednej osoby s Requestorom) a
Interny zakaznik - Julia si vytvori objednavku sama. V tomto pripade uz neprebicha
komunikacia o poskytnuti vSetkych potrebnych informacii pre vytvorenie PR a navyse sa uz
ani nevyzaduju v takom pocte, ako bolo mozné vidiet’ v tab. ¢. 5. Takisto sa odstrani 3-tiroviiové
schvalovanie a schvalovaci tim bude pozostavat’ uz len z jednej osoby a to z nadriadeného
Vv oddeleni, na ktoré sa viaze nakupna kategoria podl'a hodnoty objednavky a jeho DOA (HR,
IT, Marketing atd’.). Pri problémoch s prijemkami uz nebude musiet uétovné oddelenie
kontaktovat PU a ten nasledne Requestora, ale kontaktuje sa priamo Requestor, ktory

S tovarom/sluzbami a So systémom prichddza priamo do styku.

5.4 Prinosy navrhovaného rieSenia

Rozhodnutie o zavedeni tvorby katalogov do platnosti zo sebou prindSa mnozstvo prinosov,
ktoré istym spdsobom ovplyvnia sti¢asnll pracu ndkupcov, ako aj pracovnikov vytvarajicich
objednavky. Avsak komplexnym pohladom je vhodné posudit aj mozné slabé stranky

navrhovaného rieSenia.

5.4.1 Prinosy

1. Eliminécia 'udskych chyb a s tym spojené zamietnutie objednavok.
2. Efektivne vyuzivanie Casu aj systému.

3. Rychlejsi informacny tok.

4. Skratenie Casu potrebného na vytvorenie jednej objednavky.

5. Pri uzatvarani zmluv moznost’ vyjednania lepSich cien.

(o3}

. Efektivita prace Indirect nakupcu - zmena z pasivnej na aktivnu.

7. Skratenie P2P cyklu — schval'ovaci tok, komunikécia.
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5.4.2 Negativa
1. Potreba aktualizécie kataldgov — pri akejkol'vek internej/externej zmene.
2. Predlzovanie zmluv pri skonceni platnosti.

3. Skolenia zamestnancov na systém.

5.5 Zavere¢né zhodnotenie navrhu — postdenie nakladového hPadiska

MozZnosti systému Oracle iProcurement ponukaji okrem vytvarania objednavok manualnym
sposobom aj katalogovy spdsob objednavok, za predpokladu ich existencie. Punch-Out
katalogy su z hladiska nakladovosti realizovatelné iba na stabilnych trhoch, za ktory sa
povazuje trth USA s jedinou menou. Avsak tento sposob objedndvania sa osvedcil, pretoZe je
rychly a jednoduchy na obsluhu. Zavedenie Internych katalogov sleduje podobné zamery, ktoré
kombinujt jednoduchost’ postupu pri nakupoch z Punch-Out katalégov a zaroven zachovavaja
minimalne (takmer Ziadne) néklady na ich tvorbu a udrziavanie spolu s efektivnym vyuzivanim
¢asu pracovnikov a elimacie moznych chyb pri manudlom vkladani informacii do objednavky.
Analyzovanim ¢innosti spojenych s nakupom sa zistilo, ze zaviest’ Interné katalové objednavky
by bolo prospesné pre obidve strany participujuce v cykle P2P — pre nakupcov aj pre subjekty
vytvarajuce objednavky. Cinnosti ndkupcov doposial’ spo¢ivajii v preskimavani a schvalovani
nakupnych poziadaviek, pripadne ich zamietnuti. Tvorbou kataldogov by sa zasti odstranili
rady cakajucich poZiadaviek zo schvalovacich tokov nakupcov, pretoZze spravnost’ ich
vytvarania je zistej Casti kodifikovand v katalogoch. NavySe nevznikni Ziadne naklady
v suvislosti z ich vytvaranim. Na druhej strane mézu vznikat’ dodatocné naklady na Skolenie
zamestnancov, ktori uz nebudt kontaktovat’ Powerusera pre vytvorenie objednavky na ich
meno, ale budll si moct’ objednavku vytvorit' sami. ZaleZi na vedeni podniku, ¢i bude tieto
pravomoci delegovat’ aj na ostatnych pracovnikov alebo ich ponechaji sucasnym
Poweruserom, ktorym sa len odstrani zdihavy proces vkladania informacii od Requestora a

prikladania dokumentov.
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ZAVER

Cielom Diplomovej prace bolo navrhnut’ rieSenie, ktoré povedie k zefektivneniu nakupnej
¢innosti prostrednictvom vytvarania objednavok vybranych druhov portfolia za vyuzitia

produktovych katalogov v spolo¢nosti Zebra Technologies CZ, s.r.o.

Praca sa sklada z niekol’kych kapitol, ktoré nadvazuji na dielcie ciele a metodiku spracovania
diplomovej prace. V prvej Casti uvadzam teoretické pristupy a odborné néazvy, ktoré boli
pouzité¢ v celom rozsahu prace. Nasledne predstavujem spolocnost z hladiska korporatnej
organizacie, jej vyvoj, zakaznicky trh, finan¢né vysledky a vyrabané produkty. Na pdsobnost’
materskej spolo¢nosti nadvizujem ¢innost’ jednej z jej centier zdiel'anych sluzieb zo sidlom v

Brne, kde je realizované problematika nakupu a informacénych tokov.

Po predstaveni spolo¢nosti nasleduje analyza sucasnej situacie, postupy a ¢innosti nepriameho
obstaravania na operativnej Urovni realizcie objednavok ako uzavretého cyklu P2P. V zavere
analyzy som odhalila silné/slabé stranky, prilezitosti a ohrozenia spoloc¢nosti, na zaklade

ktorych som vyvodila relevantné zavery.

V navrhovej Casti prace sa zaoberam prilezitost'ami, ktoré¢ sa ponukaja pre zlepSenie sicasnych
procesov nakupu. Tieto procesy hodnotim ako néro¢né na ¢as a na informacné zdroje ako aj
z hl'adiska neefektivneho vyuZzivania podnikového informac¢ného systému. Nékupné ¢innosti
sa snazim optimalizovat’ odstranenim niekol’kych krokov v procese P2P a tym aj zabezpecit’
ich plynul¢ informacné toky. Vysledkom je proces katalégovej objednavky, ktory je rychlejsi,

presnejsi a efektivnejsi.
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Priloha I - Zoznam katego6rii podporovanych nepriamym obstardvanim. Pod-

kategorie zvyraznené ¢ervenym pismom nie su podporované nepriamym

obstaravanim.

Facility

Management
Cafeteria Subsidy
Cleaning services
Company Uniform
Document
Management
Environmental Safety
Equipment
EU WEEE Collection
EU WEEE Recycling
Furniture
Ground maintenance
services
Maintenance & Repair
Pantry Supplies
Personal Property
Rates/Tax
Property Insurance
Remodeling project
costs
Rent
Rent/Lease-Future
Security
Utilities
Waste Management
Outsourced Services

Professional
Services

 Accounting
Compliance

» Accounting Services-

Bookieeping

Accounting Services-

General

Annual Reports

Audit Services

Business Consulting

Financial Services

Legal Services

Payroll

Public Company

Expenses

Tax Advisory

Tax Compliance

Translations

Clubs and

organizations

Subscriptions

Non-negotiable

« Contract labor Engineering &

+ Donations Manufacturing
» Employee Benefits- Equipment
Current « Consulting
» Employee Benefits- « Engineering
Future compliance
+ Consulting * Quality assessment
* Fleet-Company * Services
Provided + Supplies
* Fleet-Fuel card
* Fleet-Lease

Executive Education
Executive Coaching
Healthcare
Incentives & rewards
Insurance-Future
Insurance-Workers
Compensation
Liability Insurance
Meal Vouchers
Outplacement
Pension
Recruitment
Relocation

« Salaries Accrued

« Training

« Agency

Digital Services
Direct

Event Marketing
Interactive/Online

Market Development

Application Software
Infrastructure Software
IT Software

Computer Hardware
Computer Hardware-
Lease

Funds « Consulting Services
« Market Research « Internet service
* Media « Maintenance &
« Print services support services
« Promotional « Mobile/Cellular
« Production » Network Hardware
« Public Relations + Peripherals
* Security
» Telecom devices-
Lease
« Telecom devices
Purchase
* Telephony &

Conferencing

Travel

Air transportation
Entertainment

Ground transportation
Hotel
Meals-Employees
Meals-Non Employees
Meals- On Premise
Meetings

Office Supplies &
Equipment

Desk Supplies
Business
Cards/Stationary
Paper supplies
Printers & Copiers-Buy
Printers & Copiers-
Lease

Printer Maintenance
and supplies



Production

Equipment

* Industrial Equipment
« Packaging
« Tooling

Systems

Integration

+ 3rd Party Hardware

» 3rd Party Software
* 3rd Party Services

Material

Application Software
Broker Price Adder
Comfy Band Raw
Engineering Buy
Expedite Material
GZS Repair Parts

Ink and Toner

Jabil Duty and VAT
Jabil Inventory
Revaluation

NRE/Set up Fees
Offcut
OSP(Reconfig)
Raduis Raw Material
Rework Charges

RM Surcharge
Royalty Payments
Scrap At Supplier
Service Contract Repairs
ShortPayRev-NPI
ShortPayRev-PRT
ShortPayRev-SUP
Supplier PPV
Warranty Contract
Repairs

Dies

Hologram Setup Charges
Plates

Transportation &

Logistics

Duty

Freight Admin Charges
Inbound Freight /
InterWarehouse
Logistics Services
Outbound/Nonbill/Non
Warranty/Warranty
Shipping

Storage



