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ANOTACE

Bakalai'ska prace se zaméfuje na strategii a proces vieobecného nakupu ve firmé Skoda Auto
a.s. Prace zahrnuje teoretické vymezeni dané problematiky s dirazem na B2B ndkupni
platformy. Navazujici analytickd Cast popisuje vybrané, sou¢asné ndkupni procesy ve firmé,
uvadi reSersi a komparaci potenciondlné vyuzitelnych nakupnich platforem (Amazon Business
Platform, Alza pro firmy, Mall Pro). V zévére¢né ¢asti je uveden navrh ke zlepSeni B2B
strategie nakupu ve form¢ aplikace ,,Pro vSeobecny nakup®, ktera spolupracuje se systémem

Celonis.
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TITLE

B2B platforms in Skoda Auto a.s.

ANNOTATION

The bachelor thesis focuses on the strategy and process of general purchasing in Skoda Auto
a.s. The thesis includes a theoretical definition of the issue with emphasis on B2B purchasing
platforms. The subsequent analytical part describes selected, current purchasing processes in
the company, presents a research and comparison of potentially usable purchasing platforms
(Amazon Business Platform, Alza pro firmy, Mall Pro). In the final part, a proposal to improve
the B2B purchasing strategy is presented in the form of a application "For General Purchasing"

that cooperates with the Celonis system.
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UvVOD

Nékup je v soucasné dobé dilezitym a Casto zminovanym tématem. Kazdy podnik
1 fyzické osoba potiebuji nakupovat, aby uspokojili své potieby. Proto v rdmci ndkupu i prodeje
probihaji neustalé inovace. Aktualné se nakup ¢im dal vice pfesouva do internetového prostiedi,
a kupujici 1 prodavajici se snazi, co nejlépe situaci ptizpiisobit. Pravé na internetu se pohybuji
nakupni platformy, které jsou hlavnim tématem této prace.

Stejn& jako ostatni podniky se i Skoda Auto a.s. (dale SKODA AUTO) snazi sviij
nédkupni proces zjednodusit. Jelikoz je SKODA AUTO jedna znejvétsich spolednosti
zabyvajicich se automobilovym primyslem, ma také mnoho potieb, pro které je potieba cely
seznam dodavatelti. Ve SKODA AUTO se nakupuje kazdy den, at’ uz se jedna o kancelaiské
potieby, IT pfisluSenstvi nebo agentury pro razné typy sluzeb. Proto je zlepSovani
a optimalizace nakupniho procesu na oddéleni v§eobecného ndkupu jednim z hlavnich cila.

Na zéklad¢ téchto informaci jsem se rozhodl provést analyzu ndkupniho procesu ve
SKODA AUTO, najit jeho nedostatky a nasledné pro né najit vhodné feseni. Téma jsem zvolil
také z diivodu, Ze se mu ve zminované firme vénuji i mimo studium.

V prvni ¢asti prace budou pro uvedeni do tématu zminény zéklady obchodnich modeld,
elektronického obchodovani a informacnich systémd.

Druh4 ¢ast prace se bude vénovat analyze sou¢asného procesu vSeobecného ndkupu ve
SKODA AUTO. V této &asti bude popsan cely nakupni proces od poptavky aZ po objednavku,
jeho rozdéleni 1 pfiblizeni informacnich systému pouzivanych v praxi. Druhou kapitolou v této
¢asti je reSerSe nakupnich platforem, kde budou predstaveny jednotlivé spolecnosti a jejich
nabizené platformy v ramci vyuziti pro nadkup ve SKODA AUTO.

Tteti Cast prace bude pojednavat o zlepSeni nakupni strategie a ndkupniho procesu.
V této Casti budou pouzity nedostatky, které¢ vychéazeji z predchozi analyzy ndkupu ve firmé.
Pro tvorbu navrhu budou pouZita interni data podniku, ktera zajisti vyuZziti samotného zlepSeni
v realném procesu nakupu.

Cilem této bakalaiské prace je na zdklad¢ nalezenych nedostatkli v analyze procesu

navrhnout optimalni zlepSeni pro nakupni strategii a jeji proces.



1 NAKUPNI STRATEGIE

Nakupni strategie je velmi Siroky pojem, kterému se v soucasné dobé dava stale vice
pozornosti. Podniky ze vSech oblasti trhii cili k co nejucinngj$i nakupni strategii, aby
dosahovaly nejvysSich ziski, co je mozné. Nakupni strategie obsahuje mnoho rozdéleni
a modelt, které jsou v této Casti popsany i s piiklady od redlnych firem z rtiznych odvétvi
a Casti svéta.

Podle Gottfredsna, Puryeara a Phillipse (2005) se nakupni strategii rozumi
strukturovany piistup k zadavani vetejnych zakazek, jehoz cilem je optimalizovat proces
zadavani vetejnych zakazek tak, aby bylo dosazeno co nejlepSiho poméru mezi kvalitou
a cenou. Zahrnuje vypracovani planu nékupu, identifikaci dodavatelli, vyjednavani smluv
a fizeni vztaht s dodavateli.

Nékupni strategie je dillezitym aspektem kazdého podniku, protoze miize pomoci snizit
naklady, zlepsSit kvalitu a zmirnit rizika spojend s ndkupem. Diky jasnému pochopeni
obchodnich pozadavkl 1ze nakupni strategii navrhnout tak, aby byla v souladu s cili, zdméry
a rozpoctem spolecnosti. Mezi bézné prvky nakupni strategie mohou patfit:

e stanoveni cilii a ukoll v oblasti nakupu;

e identifikaci a kvalifikaci potencialnich dodavateli;

e vyjednavani o cendch a podminkach;

e zavedeni zasad a postupil pro zadavani vefejnych zakazek;
e fizeni vztahil s dodavateli.

Existuje mnoho zdrojl informaci, které l1ze vyuzit pfi vytvareni ndkupni strategie. Kazdy
z téchto zdrojii se dd vyuzit do trochu jiné oblasti strategie. ProtoZe je ale ndkupni strategie
soubor mnoha obort, které ji nakonec dohromady utvari, zde jsou nazorné piiklady toho, co by
podle Monczky et al. (2005) nakupni strategie mohla obsahovat za zdroje:

e oborové publikace a zpravy;

e vladni statistiky a tdaje;

e obchodni sdruzeni a profesni organizace;
e informace o dodavatelich a reference;

e prizkumy a analyzy trhu;

¢ interni udaje a analyzy.
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1.1 Obchodni modely

Foss a Saebi (2015) uvadi, ze obchodni modely jsou pro spolecnosti zdsadni, protoze
poskytuji strukturovany zptisob, jak definovat, pochopit a sdé€lit, jak spoleCnost vytvari,
poskytuje a zachycuje hodnotu. Podnikatelsky model popisuje zakladni logiku toho, jak
spolecnost generuje piijmy a zisky a jak vytvaii a poskytuje hodnotu svym zakazniktim.

Obchodnich modelii existuje celd fada, proto je dualezité si hned ze zac¢atku definovat,
kam se bude podnik v budoucnu odebirat. Zde je nékolik piikladl, které dle Entrepreneuru
(2015) plynou ze zvoleni spravného business modelu.

Ptehlednost: Dobte definovany obchodni model miize spoleCnostem pomoci objasnit
jejich cile a strategie. Umoziuje jim jasné definovat cilové zakazniky, urcit jejich klicové
hodnotové nabidky a urcit, jak budou generovat pfijmy.

Efektivita: Dobry obchodni model muze spole€nostem pomoci optimalizovat jejich
¢innost, snizit naklady a zvysit efektivitu. Zamétenim se na své klicové kompetence a klicové
¢innosti mohou spole¢nosti zefektivnit své procesy a dosahnout Gspor z rozsahu.

Inovace: Podnikatelské modely mohou spolecnostem pomoci identifikovat nové
ptilezitosti k riistu a inovacim. Prozkoumanim novych trhli, vyvojem novych produkt c¢i
sluZzeb nebo partnerstvim s jinymi podniky mohou spolecnosti rozsifit svilj zabér a vytvofit
nové zdroje ptijmi.

Udrzitelnost: Silny obchodni model miize spole¢nostem pomoci vybudovat udrzitelnou
konkurenéni vyhodu. Vytvarenim jedine¢nych hodnotovych nabidek, rozvijenim silné
znadmosti znacky a budovanim loajality zakaznikl si mohou spolec¢nosti zajistit své postaveni
na trhu a dosdhnout dlouhodobého uspéchu.

Celkov¢ lze fici, ze spravné navrzeny obchodni model poskytuje spole¢nostem ramec
pro pochopeni a optimalizaci jejich Cinnosti, identifikaci novych pfilezitosti a dosazeni

udrzitelného rastu a ziskovosti.

1.2 Obchodni model B2B

B2B neboli business-to-business je podle Investopedia (2022) typ obchodniho modelu,
ktery zahrnuje transakce mezi dvéma nebo vice podniky, nikoli mezi podnikem a jednotlivymi
spotiebiteli. V modelu B2B prodava jedna spolecnost vyrobky nebo sluzby jiné spolecnosti,
ktera je miize pouzit jako suroviny, komponenty nebo hotové vyrobky k prodeji svym vlastnim

zakaznikOm.
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B2B transakce mohou byt velmi slozité a zahrnuji vice stran, smluv a pravnich dohod.
Vyzaduji také vysokou miru divéry a transparentnosti mezi stranami a schopnost vyjednavat
o cenach, podminkach a pravidlech.

B2B je forma transakce mezi podniky, naptiklad mezi vyrobcem a velkoobchodnikem
nebo velkoobchodnikem a maloobchodnikem. Business-to-business oznacuje obchod, ktery se
uskuteciiuje mezi spole¢nostmi, nikoli mezi spolecnosti a jednotlivym spotiebitelem. Takto
B2B model popisuje Shopify (2022).

Transakce mezi podniky jsou v typickém dodavatelském ftetézci bézné, protoze
spole¢nosti nakupuji komponenty a produkty, jako jsou dalsi suroviny pro pouziti ve vyrobnich
procesech. Hotové vyrobky pak mohou byt prodavany jednotliveiim prostiednictvim transakci
business-to-consumer (B2C).

V kontextu komunikace business-to-business se jednd o metody, kterymi se mohou
zameéstnanci riznych spolecnosti vzajemné propojit, naptiklad prostfednictvim socialnich
médii. Tento typ komunikace mezi zaméstnanci dvou nebo vice spolecnosti se nazyva

komunikace B2B.

1.2.1 Znaky modelu B2B

Investopedia (2022) uvadi jako nejvyznamnéjsi znaky modelu B2B tyto:

Delsi prodejni cykly: B2B prodejni cykly mohou byt delsi nez prodejni cykly B2C,

Vys§i hodnoty objednavek: B2B transakce mohou zahrnovat vétSi objemy a vyssi
hodnoty objednavek nez B2C transakce, protoze Casto zahrnuji hromadné ndkupy a dlouhodobé
smlouvy.

Vztahové: Vztahy B2B jsou Casto zalozeny na divete, spolehlivosti a spole¢nych cilech
spiSe nez na impulzivnim nédkupu nebo emocionalnim apelu.

Reseni na miru: B2B zékaznici mohou vyZzadovat fedeni nebo sluzby na miru, které
vyvoje nebo implementace.

Vyklenkové trhy: B2B spole¢nosti se mohou zamétovat na specifické mezery na trhu

nebo v odvétvich, které mohou vyzadovat specializované znalosti, dovednosti a odbornost.
Existuje mnoho typt B2B spolecnosti, od vyrobct a distributorti az po poskytovatele

sluzeb a konzultanty. Zde je nckolik piikladi B2B spole¢nosti z rtiznych odvétvi, které

Investopedia (2022) uvadi jako vyznamné:
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e technologie: Microsoft, IBM, Cisco, Oracle, SAP;

e spotiebni zbozi: Procter & Gamble, Nestle, Unilever;

e zdravotnictvi: Pfizer, Johnson & Johnson, Merck;

e finance: Goldman Sachs, JPMorgan Chase, BlackRock;

o logistika: Logistika: FedEx, UPS, DHL,;

e poradenstvi: Poradenstvi: McKinsey & Company, Boston Consulting Group, Bain &

Company.

1.2.2 Utastnici B2B procesu

B2B proces ma n¢kolik vyznamnych ucéastniki, které Shopify (2022) priblizuje v téchto
pojmech a ptikladech:

Velkoobchod: V ramci velkoobchodu nakupuji podniky zboZi ve velkém od distributorti
nebo vyrobcl, aby je pak nabizely k prodeji spotiebitelim za maloobchodni ceny. Jste-li
velkoobchodnim dodavatelem, jsou B2B trzisté orientovana na odbératele dobrym zptsobem,
jak propagovat své vyrobky odbératelim a maloobchodnikiim s men$im marketingovym
usilim. Trhy orientované na kupujici existuji tam, kde je mnoho kupujicich a méné
prodavajicich. Kupujici maji v tomto piipad¢ sva vlastni online trzi§té¢. Zvou dodavatele
a vyrobce, aby vystavili své vyrobky, a pfijimaji nabidky od riznych prodejcti.

Vyrobcei: Vyrobei vyrabéji zbozi ve velkém mnozstvi, které pak prodévaji dalSim
dodavateliim, velkoobchodnikiim nebo vyrobcim. Vyrobce miiZze naptiklad vyrabét specialni
tkanicky do bot. Tyto tkanicky pak prodéa vyrobci luxusni obuvi, ktery je sestavi a ptida k nim
svou znacku. Odtud se hotové boty mohou prodavat ve velkém velkoobchodnikiim. S ménici
se dobou maji vyrobci za kol uspokojit digitalni poptavku. Velkoobchodnici, dodavatelé, dalsi
B2B subjekty a spotiebitelé hledaji vétsi flexibilitu ve zplisobu ndkupu vyrabénych polozek.
Podniky stale Cast&ji potfebuji, aby vyrobci mohli provadét online transakce s pfistupem
k personalizovanym funkcim, jako jsou ceny, vyrobni plan nebo velikost.

Distributor: Distributofi se staraji o baleni, pfepravu a marketing, coz vyrobce nemusi
chtit délat ve vlastni rezii. Vyrobci maji moznost spolupracovat s distributory na prodeji svych
vyrobkl. Partnerstvi vyrobce a distributora lze vytvofit online. Uzaviranim dohod
prostiednictvim online platformy mohou vyrobce a distributor dosahnout rychlejsiho
a efektivnéjsiho dodavatelského ftetézce, ktery splni nebo pied¢i ocfekavani zakaznik.
Ziskavani podilu na trhu nabizenim vynikajicich zakaznickych zkuSenosti je konkurencni

snahou. Proto je optimalizace nakladové efektivnich distribu¢nich iniciativ nutnosti.
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1.2.3 Co je e-commerce a jeji vyuziti v B2B

E-commerce, zkratka pro electronic commerce (elektronické obchodovani), oznacuje
nakup a prodej zbozi nebo sluzeb pies internet. Jak fikd Gottwald a Chocholac (2022), zahrnuje
online transakce mezi podniky, spotiebiteli a dalsimi subjekty a mize mit rizné formy, jako je
B2B, B2C, consumer-to-consumer (C2C) a consumer-to-business (C2B). Platformy
elektronického obchodovani obvykle poskytuji digitalni ,,vykladni skiin“, kde si zdkaznici
mohou prohlizet produkty, nakupovat a platit za n¢ elektronicky, ¢asto pomoci kreditnich nebo
debetnich karet nebo jinych online platebnich metod. Riist elektronického obchodovani byl
podpoien Sirokym rozSifenim internetu a mobilnich zafizeni, které lidem usnadnily
a zprijemnily nakupovani a obchodovani online.

Mezi nejrozsitenéjsi platformy na svété patii naptiklad Amazon — online trziste, které
prodava Sirokou skélu produkti, od elektroniky po knihy a domaci potfeby. Amazon se rozsitil
hlavné diky svému inovativnimu pfistupu na trhu, diky tomu se stal pouzivanym po celém svéte.
Druhou platformou, ktera se pouziva ve vSech castech svéta je Ebay — online auk¢ni a nakupni
web, ktery umoziiuje jednotlivelim i firmdm nakupovat a prodévat produkty. Ebay je stejn¢ jako
Amazon pouzivan miliony lidi, a ddva kazdému moznost prodat na strance své vyrobky nebo
1 pouzité véci.

Vyuziti e-commerce mize pro podniky poskytovat zna¢né vyhody. Zde jsou hlavni
vyhody vyuziti internetovych platforem a e-commerce, které zminuji ve své publikace Turban
a King (2003):

e climinace administrativni prace;

e zkraceni Casu expedice;

e sniZeni ndkladl a ¢asu na hledani kupujicich;

e zvySeni produktivity zaméstnanct pii ndkupu/prode;ji;
e snizeni chybovosti a zvySeni kvality sluzeb;

e snizeni zasob a nakladu na skladovani;

e zvySeni flexibility;

e zvySeni potencionalu pro kolaboraci.

Kromé piedchozich rozdéleni se ¢leni také online trzisté. Hlavnimi diivody rozdé€leni je
vybér zdkaznikd a typ proddvaného vyrobku. V této oblasti se trzist¢ dle Turbana a Kinga

(2003) rozd€luji na:
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Vertikalni trziste: trhy, které se zabyvaji pouze jednou ¢asti trhu nebo pouze jednim
segmentem trhu. Pfikladem, ktery by spadal pod takovéto trziSt¢ by mohla byt naptiklad
produkce specifickych chemikalii nebo zpracovani oceli.

Horizontélni trzisté: jsou trhy, které nabizi jednu sluzbu nebo produkt, ktery se pouziva
ve vSech odvétvich primyslu. Pod tento pojem spadd samoziejmé velké mnozstvi riznych
vyrobku a sluzeb, ale ptikladem téch nejpouzivangjSich by mohl byt prodej kanceldiskych

potieb nebo pocitaci.

1.2.4 Vyhody modelu B2B

Obchodni modely B2B nabizeji n¢kolik vyhod jak pro kupujici, tak pro prodavajici. Pti
spravném pouziti v§ech moznosti tohoto modelu mohou byt tyto vyhody opravdu zésadni. Mezi
hlavni patfi podle ¢lanku Bizfluent (2019) tyto vyhody:

Pohodli (convenience): Zatimco spolecnosti mohou prodavat prostiednictvim fyzickych
prodejen nebo piijimat transakce po telefonu, obchodovéani B2B se ¢asto odehrava online, kde
spoleCnosti inzeruji své vyrobky a sluzby, umoziuji predvadéci akce a usnadnuji zadavani
hromadnych objednavek. Prodejci diky tomuto modelu digitalnich transakci také t&zi
z efektivniho zpracovani objednavek.

Vyssi zisky: Spolecnosti B2B ¢asto prodavaji své zbozi ve velkoobchodnim mnozZstvi,
takze kupujici mohou ziskat vyhodnou nabidku a nemusi tak Casto dopliovat zasoby. Vétsi
pocty objednavek vedou k vyssim potencidlnim prodejiim a vétsimu prilivu hotovosti pro B2B
prodejce. Snadné reklama pro ostatni podniky prostfednictvim B2B webovych stranek mize
zaroven pomoci sniZit ndklady na marketing a zvysit miru konverze.

Obrovsky trzni potencial: Od podnikového softwaru a poradenskych sluzeb az po sypké
materidly a specializované stroje — prodejci B2B se mohou zaméfit na velky trh spole¢nosti
naptic¢ odvétvimi. Zaroven maji moznost se flexibilné specializovat na urcitou oblast, naptiklad
na technologie, a stat se tak lidrem v oboru.

Vyssi bezpe€nost: Vzhledem k tomu, Ze smlouvy jsou béZnou soucasti obchodovani
B2B, existuje urcita jistota pro kupujici i prodavajici, protoze je zde mensi obava, zda jeden

vV

1 v tom, Ze prodejci B2B mohou sledovat a monitorovat své finan¢ni vysledky.

1.2.5 Nevyhody modelu B2B
Na dnesnim trhu nenajdete zZadny business model, ktery bude dokonaly, proto nékteré

vyhody modelu mohou byt zaroven nevyhodou. Zde jsou nejvice viditelné nevyhody, které
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z modelu mohou plynout. Bizfluent (2019) popisuje krom¢ vyhod B2B modelu i nevyhody,
které mohou nastat:

Delsi prodejni cykly: V porovnani s prodejnimi cykly B2C (business-to-consumer)
byvaji prodejni cykly B2B delsi kvili slozitosti rozhodovacich procest v organizacich.
Zakaznici B2B casto vyzaduji vice informaci, referenci a schvaleni od vice zii€astnénych stran.

Vyssi néklady na prodej: B2B prodej obvykle zahrnuje vyssi naklady kvili potiebé
specializovangjsich prodejnich tymt, marketingu a pracovnik podpory. Obchodni zastupci
mohou byt nuceni osobné¢ navstévovat klienty nebo se ucastnit veletrhii a konferenci, coz
zvysuje celkové naklady.

Zavislost na né€kolika klicovych zakaznicich: B2B spole¢nosti mohou mit méné
zakaznikil, ale tito zakaznici obvykle tvofi vétSi procento jejich piijmi. Pokud néktery
z hlavnich zdkaznikl odejde, mlze to mit vyznamny dopad na finan¢ni vykonnost spole¢nosti.

Omezena velikost trhu: B2B trhy byvaji mensi nez B2C trhy, coz omezuje potencidlni
zakaznickou zékladnu podniku.

a sluzby prodavané spotiebitelim a vyzaduji specializované znalosti a odbornost pro efektivni

prode;j.

1.3 Obchodni model B2C

Termin B2C oznacuje proces piimého prodeje vyrobkil a sluzeb mezi podnikem
a spotiebiteli, ktefi jsou kone¢nymi uzivateli jeho vyrobkil nebo sluzeb. VétSinu spolecnosti,
které prodavaji pfimo spottebiteliim, 1ze oznacit jako spolecnosti B2C.

B2C se stal dle Investopedia (2021) nesmirné populdrnim béhem dotcomového boomu
na konci 90. let, kdy se pouZival hlavné pro oznaceni on-line prodejct, ktefi prodavali vyrobky
a sluzby spotiebitelim prostfednictvim internetu.

Dotcom neboli dot-com je spoleCnost, kterd podnika ptedevSim prostiednictvim
webovych stranek. Spolecnost dotcom vyuziva internet jako klicovou soucast svého podnikani.
Nézev dotcom je odvozen od adresy URL nebo ndzvu domény, kterou zakaznici zadavaji pti
navstévé webové stranky. Koncovka .com na konci adresy URL znamena komeréni (URL je
zkratka pro jednotny lokator zdroja).

Jak uvadi Yuthayotin (2014), B2C patii mezi nejoblibenéjsi a nejrozsitenéjsi prodejni
modely. Myslenku B2C poprvé vyuzil Michael Aldrich v roce 1979, ktery jako hlavni médium

pro osloveni spotiebitelli pouzil televizi.
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B2C se tradi¢né¢ vztahovalo k nakupovani v ndkupnich centrech, stravovani
v restauracich, placenym filmiim a informativnim reklamam. S nastupem internetu vsak vznikl
zcela novy obchodni kanal B2C v podobé¢ elektronického obchodovani neboli prodeje zbozi
a sluzeb ptes internet.

Ackoli mnoho spolecnosti B2C padlo za obét’ naslednému krachu dotcomtl, protoze
zajem investort o toto odvétvi klesl a financovani rizikovym kapitalem vyschlo, lidfi B2C, jako
jsou Amazon a Priceline, tento oties ptezili a od t€ doby zaznamenali obrovsky tspéch.

Kazdy podnik, ktery je zavisly na prodeji B2C, musi udrzovat dobré vztahy se svymi
zakazniky, aby si zajistil jejich névrat. Na rozdil od B2B (business-to-business), jejichz
marketingové kampané jsou zaméfeny na prokazani hodnoty produktu nebo sluzby,
spole¢nosti, které se spoléhaji na B2C, obvykle vyvolavaji u svych zédkaznikli emocionélni

reakci na svllj marketing.

1.3.1 Kamenné prodejny vs. Internetovi prodejci

Investopedia (2022) uvadi, ze tradicné mnoho vyrobci proddvalo své vyrobky
maloobchodnikiim s fyzickymi provozovnami. Maloobchodnici dosahovali zisku z pfirazky,
kterou pfipocitavali k cené placené vyrobci. To se vSak zménilo s pfichodem internetu. Vznikly
nové podniky, které slibovaly, Ze budou prodédvat ptimo spottebiteli, cimz odstrani prostiednika
—maloobchodnika a snizi ceny. V 90. letech 20. stoleti, v dobé rozmachu dotcom1l, se podniky
snazily zajistit si pfitomnost na internetu. Mnoho maloobchodnikil bylo nuceno zavtit své dvete
a ukoncit ¢innost.

Desetileti po dotcomové revoluci maji spolecnosti B2C s webovou prezentaci stale
pfevahu nad svymi tradi¢nimi konkurenty z kamennych prodejen. Spole¢nosti jako Amazon,
Priceline a eBay jsou pteziv§imi z poc¢atku dotcomového boomu. Na zdklad€ svého pocate€niho

uspéchu se staly prikopniky v tomto odveétvi.

1.3.2 Typy online prodeje v B2C

V online prodeji B2C existuje obecné pét obchodnich modelt, pod které jde zatadit
drtivou vétSinu nakupt, které v ramci modelu probéhnou. Organisation for Economic Co-
operation and Development (2019) rozd¢€luje typy na nékolik kategorii, kterymi jsou:

Pfimi prodejci: Tento typ B2C znéd vétSina lidi — jedna se o online maloobchodni
stranky, kde spotiebitelé nakupuji produkty. Mohou to byt vyrobci, jako je Gap nebo Dell, nebo
malé podniky, které vytvareji a proddvaji vyrobky, ale mohou to byt také online verze
obchodnich domu, které prodavaji vyrobky od Siroké Skdly znacek a vyrobcii. Mezi piimé

prodejce patii naptiklad Target.com, Macys.com a Zappos.com. V tomto modelu zakaznici
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nakupuji vyrobky a sluzby piimo od prodejce, obvykle od popularnich domécich znacek, které
maji internetovy obchod. Casto se setkate stim, Ze piimi prodejci maji silné zastoupeni
v elektronickém obchodé¢ i v kamennych prodejnach.

Online zprostiedkovatelé: Tito "prostiednici" davaji dohromady kupujici a prodéavajici,
aniz by vlastnili vyrobek nebo sluzbu. Pfikladem jsou online cestovni weby, jako jsou Expedia
a Trivago, aprodejce umeéleckych afemeslnych vyrobkd Etsy. Online zprostiedkovatelé
obchoduji s jinymi podniky v tom smyslu, Ze prodéavaji reklamu jinym podniktim, ale jejich
konec¢ny spotiebitel je na trovni jednotlivce. Vytvaieni hodnotného produktu, ktery sdruzuje
nejlepsi produkty a sluzby pro spotiebitele, se stava stale obliben¢jSim obchodnim modelem.
Online zprostfedkovatelé prodavaji své produkty a sluzby potencialnim zékaznikiim tim, ze
zakaznikiim usnadiiuji najit pfesné to, co hledaji.

Internetové stranky zalozené na reklamé: Tento ptistup B2C zaloZeny na reklamé
vyuziva vysokého objemu navstévnosti webu k prodeji reklamy, ktera nésledné prodava
produkty nebo sluzby spottebitelim. Tento model vyuziva vysoce kvalitni bezplatny obsah
k prilakani navstévnikil webu, kteti se pak setkdvaji s online reklamou. Kromé toho tento model
do zna¢né miry spoléha na strategické marketingové kampané, které generuji navstévnost
a zlepSuji konverze. Je dilezité poznamenat, ze reklamni model 1ze pouzit jak v kontextu B2B,
tak B2C. Média, kterd nemaji placenou slozku ptedplatného, jako napiiklad Huffington Post
a Observer.com, spadaji do kategorie business-to-business. Medidlni spolecnost prodava
reklamu jinym podnikiim, pfestoZe tyto reklamy v konecném disledku vedou k prodeji
produktt uréenych pro jednotlivé zdkazniky. Na strané¢ B2C by do kategorie B2C spadal podnik
provozujici elektronicky obchod, ktery provozuje reklamy na platforméch, jako jsou Facebook,
Instagram a Google, zamétené pfimo na spotiebitele.

Komunitné zaméfeny prodej: Tento model B2C vyuZziva online komunity vytvofené na
zakladé spoleénych zajmil, které inzerentim pomahaji prodavat jejich produkty piimo
uzivatelim stranek. Mohlo by se jednat o online forum pro milovniky fotografovani, lidi
s cukrovkou nebo ¢leny pochodové kapely. Podniky B2C, které jsou schopny zacilit sviij
marketing na konkrétni bolestivé body ve vyklenkovych komunitdch, mohou zacit rychle
prodavat produkty ve velkém méfitku. NejzndméjSim piikladem je Facebook, ktery poméha
obchodnikiim cilit reklamy na lidi podle velmi specifickych demografickych udajt.
Spottebitelé pouzivaji socidlni sit€, jako je Facebook, aby zistali ve spojeni a v kontaktu
s prateli a rodinou, ale na této platformé¢ také roste mnozstvi komunitnich aktivit, které z ni
délaji idedlni misto pro inzerci podnikti. Podniky mohou opét vyuzivat Facebook k inzerci bez

ohledu na to, zda se zamétuji na B2B nebo B2C. Profesionalnéji zamétena socialni sit’, jako je
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LinkedIn, by byla idealnim mistem pro marketing B2B. Potencidlni zdkaznici na stran¢ B2B
Casto pouzivaji LinkedIn k propagaci své znacky anajimani novych zameéstnancl, coZz
znamena, ze je to optimalni misto pro sdileni produktii a sluzeb uréenych pro podniky na rozdil
od individualniho spotiebitele.

Placené stranky: Tyto stranky urcené piimo spotiebitelim uctuji za ptistup ke svému
obsahu predplatné. Obvykle mezi né patii publikace, které nabizeji omezené mnozstvi obsahu
zdarma, ale vétSinu z néj zpoplatiuji — jako naptiklad The Wall Street Journal nebo zabavni
sluzby, jako je Netflix nebo Hulu. Podniky, které prodavaji piimo spotiebitelim, by mély pfi
zkoumani raznych moznosti obchodovani se spotiebiteli, at’ uz tyto moznosti zahrnuji osobni
nebo online transakce, brat v uvahu, jak jejich cilovi zékaznici radi nakupuji a nakupuji
produkty, jako jsou ty jejich. Z pohledu B2C prodéva Netflix zabavu pfimo spottebitelim za
maly mésicni poplatek. Zaroven streamovaci sluzba Hulu zahrnuje do své obchodni strategie
jak B2B, tak B2C. Na jedné stran¢ potiebuje jednotlivé zakazniky, ktefi budou konzumovat
jejich obsah za mési¢ni poplatek. Na druhé strané prodavaji podnikiim reklamni prostor
(business to business), ktery je zaclenén do celého obsahu na Hulu. Podniky, které prodéavaji
jak B2B, tak B2C, maji urcitou ochranu proti poklesu trznich podminek diky rozmanitosti
zdrojii pfijmu, coz vS§ak mtize odvadét pozornost od jediného zaméfeni.

Existuje samoziejmé mnoho dalSich variant obchodnich modelti fungujicich v ramci

B2C, ale vétsina z nich spadéa do jedné z péti kategorii.

1.3.3 Vyhody elektronického obchodovani B2C

Modely elektronického obchodovani B2C maji n¢kolik potencidlnich vyhod, diky
soucasnému trendu nakupovani na internetu, kde si kazdy mize koupit personalizované
vyrobky podle jeho ptedstav. Hlavni vyhody rozd€luje na svém webu Techtarget (2023) jako
tyto:

Globalizace: Podniky B2C vétsiho rozsahu maji ¢asto velké cilové skupiny. VyuZivaji
globalizované reklamy a marketingové kampané, které mohou prostfednictvim internetu
a socialnich médii oslovit miliony potencialnich zakaznik.

Nizké nédklady: Modely elektronického obchodovani B2C snizuji provozni naklady
a naklady na fyzickou infrastrukturu.

Personalizace: Podniky B2C mohou piimo oslovovat segmenty spotiebitell
a specializované cilové skupiny, coZ spole¢nostem umoznuje personalizovat marketing pro

jednotlivé spotiebitele.
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Rizeni zékaznické zkusenosti: Jak online, tak i kamenné podniky maji plnou kontrolu
nad uzivatelskou zkuSenosti. Tato kontrola miize vést ke zlepSeni sluzeb zdkazniktim, zvySeni
kiizového prodeje a loajality zakaznikd.

Udaje o zakaznicich: Cenné tdaje o zakaznicich mohou posilit marketingové usili
podniku a poskytnout podrobné informace o uzivatelich. Tato data mohou zahrnovat statistiky
konverzi prodeje, e-mailové adresy, vzorce chovani zakaznikli, geografické oblasti
a psychografické udaje.

Booming business (prosperujici podnikani): B2C je jednim z obchodnich modelt, které
v poslednim desetileti zptisobily dramaticky narast trzeb elektronického obchodovani. Podle
amerického tifadu pro s¢itani lidu ¢inil ve tfetim Ctvrtleti roku 2022 podil trzeb z elektronického
obchodu ocistény o sezoénni vykyvy 14,8 % celkovych maloobchodnich trzeb. To je témét

2,5krat vice nez ve tretim ¢tvrtleti roku 2013.

1.3.4 Nevyhody elektronického obchodovani B2C

B2C ma své vlastni nevyhody, kterych si musi byt podniky védomy, kdyz uvazuji
o tomto typu modelu. Pressl, Bouwman a Steinfield (2013) uvadi nékteré z nejvyznamnéjsich
nevyhod B2C, které mohou ovlivnit podnikéni v tomto modelu:

Vysoké konkurence: Na trzich B2C je obvykle vysoka Groven konkurence, takZe je pro
podniky ndro¢né se odlisit a ptildkat zdkazniky.

Cenova citlivost: Spotiebitelé na trhu B2C byvaji citlivéj$i na cenu neZ na trzich B2B,
coz muze podnikiim ztézovat udrzeni ziskovych marzi.

Omezené vztahy se zdkazniky: Podniky na trhu B2C maji obvykle omezené vztahy se
zakazniky, protoze se ¢asto zamétuji na jednorazovy prodej, nikoliv na budovani dlouhodobych
partnerskych vztahti se zdkazniky.

Vysoké naklady na ziskani zdkaznika: Ziskavani zdkaznikd na trhu B2C muze byt
nakladné, zejména vzhledem k vysoké mife konkurence a potfebé oslovit Siroké publikum.
Diky tomuto problému musi podnik zvolit spravny pfistup k propagaci. Pokud se chce ale dostat
mezi Spicku, mohou byt naklady na marketing velmi vysoké.

Obtizné budovani davéry: Spotiebitelé na trhu B2C jsou casto skepticti
k marketingovym a reklamnim tvrzenim, coZ podnikiim ztézuje budovéani divéry u jejich
publika.

Je diilezité poznamenat, ze tyto nevyhody se netykaji vSech B2C podniki a lze je

piekonat spravnou strategii a realizaci.
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1.4 DalSi obchodni modely

Na trhu existuje, jak uz jiz zminéno, mnoho typt business modeld. Tyto dal§i zminéné
modely nejsou pouzivané v takové mife jako B2B nebo B2C, ale i tak reprezentuji na trhu
podstatnou ¢ast. Jde o rtizné kombinace prodavajiciho a kupujiciho, kde vétSinou na jedné ze
stran figuruji podniky a spotiebitel€, ale jsou i pfipady, kde se mize vyskytnout napiiklad stat.
V tomto piipadé¢ jsou piiklady pro tyto modely: B2G (business-to-government), C2B
(consumer-to-business), D2C (direct-to-consumer), C2C (consumer-to-consumer) a B2E
(business-to-emloyee). Proto by je podniky mély ve specialnich piipadech zvazit, nebo
1 pravidelné aplikovat (pokud se tykaji podnik).

B2G je dle Godarta et al. (2009) model elektronického obchodovani, kdy podnik
prodava a prodava své produkty vladnim subjektim nebo vetejné spravé — at’ uz mistni, okresni,
statni. Tento model se opira o GspéSnou nabidku statnich zakdzek. VIadni agentura obvykle
zvetejni zddost o navrh a podniky elektronického obchodovani se musi o tyto projekty uchézet.
spotiebiteld. Byrokratickd povaha vladnich agentur ¢asto vede k mnohem ledovéjSimu tempu,
coz muze omezit potencialni zdroje piijmda.

Podle Shopsys (2021), podniky C2B umoziuji jednotliveim prodavat zbozi a sluzby
spole¢nostem. V tomto modelu elektronického obchodovani miize web umoznit zakaznikiim
zvetejnit praci, kterou chtéji dokoncit, a nechat firmy, aby se o tuto ptilezitost uchazely. Za
C2B by se povazovaly také sluzby partnerského marketingu. Konkurenéni vyhodou modelu
elektronického obchodovani C2B je stanoveni cen zboZi asluZzeb. Tento pfistup dava
spotiebitelim moznost urcit si ceny nebo nechat podniky pfimo soutézit o uspokojeni jejich
potfeb. Neddvni inovatofi tento model kreativné vyuzili k tomu, aby propojili spolecnosti
s influencery socialnich médii a uvedli jejich produkty na trh. Dal§imi typickymi ptiklady
v tomto modelu mohou byt stranky jako Fiverr nebo Upwork, které umozZiiuji zakoupit sluzby
od lidi. Na téchto strankach se bézné nabizi sluzby jako: Pteklady, pfepisovani texti, editovani
videi a jiné.

Guzun a Cojocaru (2022) tika, Ze podnik typu D2C (ptfimo k zdkaznikovi) prodava své
vlastni vyrobky pfimo koncovym zékazniklim, bez pomoci velkoobchodt tietich stran nebo
internetovych prodejcii. Na rozdil od jinych obchodnich modelt, jako je B2B2C, zde neni zadny
prostiednik mezi spotfebitelem a podnikem. Jako ptiklad pouziti u tohoto modelu mohou byt
napiiklad vinafi, ktefi distribuuji své vyrobky piimo k zédkaznikim ve svych prodejnych.
Druhym pfipadem jsou mddni névrhafi, ktefi své vytvotrené produkty prodavaji ptfimo svym

zajemciim osobné nebo na internetu.
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Podle Meentse (2009), podniky elektronického obchodovéani C2C — nékdy oznacované
jako online trzisté — propojuji spotiebitele za ucelem vymény zbozi asluzeb a obvykle
vydélavaji penize uctovanim transak¢nich poplatki nebo poplatkii za zvefejnéni. Podniky C2C
tézi ze samopohybu motivovanych kupujicich a prodavajicich, ale ¢eli klicovému problému
v oblasti kontroly kvality a udrzby technologii. Online podniky jako Craigslist, Walmart,
Alibaba a eBay byly pritkopniky tohoto modelu v poéatcich internetu. V Ceské republice jsou
nejpouzivanéjSimi trzisti stranky jako Aukro, Bazo$ nebo Facebook Marketplace. Na téchto
strankach se d4 v soucasné dob¢ prodat témer vSe. At uz se jedna o boty nebo automobil,
prodavana véc ve vétsing piipadii najde svého kupce.

Bsscommerce (2021) uvadi, Ze strategic B2E pokryva vsechny zalezitosti, které
zaméstnanci potfebuji splnit. Tyto zalezitosti zahrnuji nébor, Skoleni a doporuceni
zaméstnanciim reagujici na jejich potieby, jako jsou zékladni nastroje, nezbytny software pro
praci. Obecné plati, ze podniky chtéji prilakat talenty a udrzet si schopné zaméstnance, takze
vyse uvedené pozadavky jsou nezbytné pro vytvoreni pratelského a profesiondlniho pracovniho
prostfedi. V piipad¢ elektronického obchodovani B2E jsou pozadavky zaméstnanct zalozeny
pfedevsim na digitalnich datech. Néastroje a software potifebné pro praci se vyfizuji online
prostiednictvim portalu B2E. B2E podporuje aktivity, které zlepSuji zapojeni a produktivitu
vSech zaméstnancti spolecnosti. Typickymi aktivitami jsou taktiky najiméni zaméstnanct
a pobidky, jako je pruzna pracovni doba, bonusy a jedine¢né zaméstnanecké vyhody. VSechny
tyto aktivity je pfitom tfeba centralizovat v rdmci rozhrani, ke kterému ma kazdy rychly pfistup,
coz je portal B2E. Portal B2E je Casto definovan jako intranetovy systém v rdmci firmy, ale
jeho vyznam neni jen takovy. Zatimco intranet se zaméfuje na organizaci, portdl B2E se

zaméfuje na jednotlivee.

1.5 Informacni systémy

Informacni systém je podle Britannica (2016) soubor hardwaru, softwaru, dat a lidi,
ktefi spolupracuji pti shromazd’ovani, uklddani, zpracovani, analyze a Sifeni informaci na
podporu rozhodovani, komunikace a koordinace vradmci organizace nebo mezi riznymi
subjekty. Informacni systémy lze rozdélit do rtiznych kategorii v zavislosti na jejich rozsahu,
funkci a urovni automatizace, proto se v oblasti ndkupni strategie a business modell vyuziva
informacnich systéml mnoho.

Mezi béZné typy informacnich systému zatazuje Klement (2022) tyto:

Systémy zpracovani transakci (TPS — Transaction processing systems): TPS slouzi

k evidenci a zpracovani rutinnich transakci, jako je prodej, ndkup, inventarizace, mzdy
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a fakturace. TPS jsou obvykle navrzeny tak, aby zpracovéavaly velké objemy dat, zajistovaly
pfesnost a konzistenci dat a poskytovaly aktualizace a zpravy v redlném case. Prikladem TPS
jsou systémy prodejnich mist (Points of sale), bankomaty a online nakupni koSiky.

Manazerské informacni systémy (MIS): MIS slouzi k vytvaieni zprav a analyz, které
shrnuji a vizualizuji vykonnost organizace nebo oddéleni. MIS poskytuji manazerim
informace, které¢ potiebuji ke sledovani a fizeni svych operaci, k pfijimani informovanych
rozhodnuti a k planovani budoucnosti. Mezi piiklady MIS patii fidici panely, hodnotici tabulky
a shrnuti pro vedouci pracovniky.

Systémy pro podporu rozhodovani (DSS — Decision support systems): DSS se pouzivaji
k analyze dat a podpoie rozhodovacich procesti prostfednictvim modeld, simulaci a scénatti "co
kdyz". DSS pomahaji uZivatelim prozkoumat rizné alternativy, vyhodnotit disledky jejich
rozhodnuti a zvolit nejlepsi postup. Mezi piiklady DSS patii néstroje pro data mining,
optimaliza¢ni modely a expertni systémy.

Systémy Business Intelligence (BI): BI se pouzivaji k ziskavani poznatkii a vzorca z dat
na podporu strategického planovani a analyzy konkurence. Bl kombinuji data z riznych zdroja,
transformuji je do smysluplnych informaci a prezentuji je v interaktivnich a vizudlnich
formatech. Ptiklady BI zahrnuji datové sklady, online analytické zpracovani a nastroje pro
vizualizaci dat.

Systémy planovani podnikovych zdrojii (ERP — Enterprise Resource Planning): ERP se
pouzivaji k integraci a automatizaci riznych podnikovych procesii, jako jsou finance,
ucetnictvi, lidské zdroje, tizeni dodavatelského fetézce afizeni vztahli se zdkazniky. ERP
poskytuji centralizovanou databazi a soubor standardizovanych postupi, které umoziuji
efektivni a G¢inné operace napfic riznymi oddélenimi a funkcemi. Mezi ptiklady ERP systému
patii SAP, Oracle nebo Microsoft Dynamics.

Systém fizeni realizace (EMS — Execution Management System): Jak uz néazev
napovidd, EMS jsou urceny k rychlému provadéni obchodl. Toho dosahuji prostfednictvim
centralizovaného pfistupu k likvidité a mistim provadéni obchodl a poskytuji obchodnikiim
hluboky ptehled o trhu a nabizeji komplexni moznosti provadéni obchodi. EMS se objevily na
scéné koncem 90. let 20. stoleti s rozmachem denniho obchodovéni. Byly navrzeny tak, aby
pomohly makléfim na stran€ prodeje a dennim obchodnikiim Gcastnit se rychle se rozvijejiciho
elektronického trhu. Zajem o nastroje EMS na strané nakupu se zvysil, kdyz prodejci zacali
nabizet globalni platformy pro vice tfid aktiv. Dnes vdm EMS muze poskytnout piistup
k podrobnym trznim datlim a ptehlediim v redlném case, podporovat optimalizované provadéni

obchodit pomoci pokrocilych typu piikazi, jako jsou podminéné piikazy, obchodovani se
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seznamem a piikazy s vice nohami. Systém EMS muze také vytvaret rychlé a pfesné zpravy
o provadéni transakci a analyzu transak¢nich naklada.

Pro budovéani a drzbu informacnich systémt musi organizace dodrzovat systematicky
pristup, ktery zahrnuje planovani, analyzu, navrh, implementaci a adrzbu. Tento pfistup je
znam jako zivotni cyklus vyvoje systémul a zahrnuje né€kolik fazi, jako je shromazdovéni
pozadavku, studie proveditelnosti, navrh systému, kdédovani, testovani, nasazeni a udrzba.
Zivotni cyklus vyvoje systému lze pfizptsobit riznym metodikam, jakymi jsou napiiklad

vodopadové nebo spiradlové metody.

1.5.1 Vyuziti Intranetu

Podle Techtarget (2021), Interni webové rozhrani neboli intranet je soukroma sit’
v ramci podniku, ktera slouzi k bezpe¢nému sdileni firemnich informaci a pocitacovych zdroji
mezi zaméstnanci. Intranet 1ze také pouzit pro praci ve skupinach a telekonference.

Intranet podporuje komunikaci v rdmci organizace. UmoZiluji zaméstnanclim snadny
ptistup k dilezitym informacim, odkaziim, aplikacim, formuldiim a databazim podnikovych
zaznamu. K udrzeni bezpec€nosti intranetu se ¢asto pouziva databaze, ktera obsahuje vSechna
uzivatelskd jména zaméstnanc, kteti maji pfistupova prava k siti.

Organizace pouzivaji intranety rliznymi zpusoby v zavislosti na svych potiebach.
Techtarget (2021) je rozdéluje na nasledujici mezi né nasledujici:

Centralni ulozisté: Intranety se stavaji hlavnim ulozistém, kde jsou ulozeny dilezité
informace a firemni data.

Spolupréce: Tyto interni sité poskytuji zplisob sdileni informaci, ktery zaméstnanciim
usnadiiuje spolupraci.

Personalizace: Intranety poskytuji zaméstnanciim personalizovany obsah na zakladé
jejich role ve spole¢nosti.

Komunikace: UmoZiluji snadnou dostupnost adresaii zameéstnancti, firemnich novinek
a organizacnich schémat, ¢imz zlepSuji interni firemni komunikaci.

Snadny pfistup k informacim: Intranety poskytuji snadny pfistup k informacim
o firemnich zasadach, vyhodéch a aktualizacich.

Socidlni prvky: Socidlni prvky umoznuji zaméstnancim vytvofit si Gcet, zvefejnovat
obsah a upozornéni na stavy a prochazet informac¢ni kanal.

Rizeni projektii: Seznamy ukoltl, adresafe zaméstnancii, aktualizace stavu a dalsi zdroje

pomahaji uzivatelim pii fizeni projekti.
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Automatizace: Intranety zefektiviiuji kazdodenni <cCinnosti tim, Ze pomahaji
automatizovat opakujici se tkoly.

Bezpecny a spolehlivy intranet vyzaduje webovy server, ktery spravuje pozadavky na
data umisténa na serveru. Webovy server dle Techtarget (2021) vyhled4 pozadované soubory
a doruci je pfislusnému uzivateli. M¢l by byt také nastaven systém spravy obsahu, ktery fidi
vytvafeni, zvefejiiovani a spravu obsahu intranetu.

Intranet se také mize sklddat z mnoha vzajemné propojenych mistnich siti (LAN) a také
z pronajatych linek, které se pfipojuji ke zdrojim rozsahlé sité. Webovy server intranetu
pouziva protokoly TCP/IP, HTTP a dalsi internetové protokoly. Intranet obvykle zahrnuje
ptipojeni pies jednu nebo vice firewall pocitact k vnéjSimu internetu a externim zdrojim.

Aby zaméstnanci mohli pfistupovat ke svému firemnimu intranetu, musi mit specialni
sitové heslo a byt pfipojeni k firemni siti LAN. Vzdaleni zaméstnanci pfistupuji k intranetu
prostiednictvim virtualni privatni sit¢ (VPN) nebo jiného zabezpeceného ptipojeni. VPN
umoznuje uzivatelim, ktefi nejsou ve skutecnosti pripojeni k pozadované LAN, ptihlasit se do
intranetu a ziskat pfistup ke vSem stejnym informacim a funkcim, které by méli k dispozici,
kdyby byli pfipojeni k LAN.

Pro zabezpeceni intranetu organizace je zasadni software firewall. Stoji mezi vnéjSim
internetem a soukromym intranetem. Brana firewall sleduje vSechny piichozi a odchozi datové
pakety a potvrzuje, Ze neobsahuji neopravnéné nebo podezielé pozadavky. Firewally také
zajist'uji, aby do intranetu nepronikl malware a dalsi Skodlivé utoky.

Pokud je segment intranetu zpiistupnén zakazniklim, partnertim, dodavatelim nebo
jinym osobam mimo spole¢nost, stdva se tento segment soucasti extranetu. Brana firewall je
obzvlasté dilezita pro zabezpeceni intranetovych siti, které obsahuji rozsifeni extranetu.

Intranet obecné vypada jako soukromd verze internetu. Pomoci tunelovani mohou
spolecnosti posilat soukromé zpravy prostfednictvim vefejné sité. K propojeni jedné casti

intranetu s jinou pouzivaji specialni Sifrovani a deSifrovani a dalSi bezpe€nostni opatteni.
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2 ANALYZA SOUCASNE B2B STRATEGIE VE SKODA
AUTO A.S.

Firma SKODA AUTO byla zalozena Véaclavem Laurinem a Vaclavem Klementem
v roce 1895 ve mésté¢ Mladé Boleslavi. Toto mésto je i pfes mnoho jinych vyrobnich zavodi
v Cechéch i zahrani¢i hlavnim sidlem spoleénosti. SKODA AUTO se pohybuje v oboru
automobilového primyslu a patii mezi nejvetsi a nejznaméjsi automobilky na svété. Znacka
nabizi Sirokou fadu modelt od malych méstskych automobilii az velka a prostorna SUV. Mezi
nejznaméjsi modely patii naptiklad Skoda Octavia, ktera je oblibena pro svou prostornost,
spolehlivost a moderni technologie. Dale pak Skoda Fabia, kterd je cenové dostupnéjsi a je
vhodna pro ty, ktefi hledaji mensi automobil pro méstskou jizdu. Skoda Kodiaq je pak jejich
vibec nejvétsi SUV, které nabizi luxusni prostornost a pohodli.

SKODA AUTO je znama pro svijj inovativni piistup pii vytvaieni novych produkti,
doplitkt a funkci automobiltl. Znacka je mezi Cechy oblibena a respektovana. Mimo jiné se
SKODA AUTO podili na fadé svétovych udélosti jako sponzor, napt. Mistrovstvi svéta
vlednim hokeji. V soudasné dob& se SKODA AUTO snazi piizplsobit evropskym
pozadavkim na vyrobu elektromobilii a ve své nabidce nabizi celou fadu plné elektrickych
automobill nebo hybrida.

Spole¢nost SKODA AUTO je akciovou spolenosti ama pouze jednoho akcionafe,
kterym je stoprocentnim podilem spole¢nost VOLKSWAGEN FINANCE LUXEMBURG a.s.,
ktera je dcefinou spole¢nost VOLKSWAGEN AG. Pod koncern Volkswagen patii v soucasné
dobé mnoho znagek, které se zabyvaji vyrobou motorovych vozidel. Cleny koncernu jsou
znacky: Volkswagen, Audi, Skoda Auto, Bentley, Porsche, Lamborghini, MAN, Scania, SEAT,

Cupra, Volkswagen Uzitkové vozy, Navistar International a Ducati.

2.1 Nakupni proces ve SKODA AUTO

Nékup ve SKODA AUTO je velmi rozsahly proces, ve kterém je zapojeno mnoho lidi,
vyuzito mnoho informacnich systému a také velké mnozstvi finan¢nich prostfedki. Proto je
potieba, aby kazdy obchodni piipad (kazdy jednotlivy nakupni proces) ve SKODA AUTO
dodrzoval pravidla nakupniho procesu a ulehlila se tak prace zaméstnancu a byla dodrzena

veskerd dokumentace, aby se neprodluzoval ¢as potiebny pro ndkup véci ¢i sluzeb.

2.1.1 Proces vieobecného nakupu SKODA AUTO
Vieobecny nakup ve SKODA AUTO (SKODA AUTO, 2023) je rozdélen do nékolika

odd¢leni, kterd se specializuji na ur¢ené¢ komodity. Tyto komodity urCuji oblasti, na které se
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nakupéi SKODA AUTO béhem jednani o cené specializuji. Zde je nékolik piikladii rozdéleni
podle témat:

e Nakup IT a marketingovych sluzeb

e Nakup pramyslovych sluzeb, logistiky a odpadového hospodatstvi

e Nakup sluzeb a logistickych potieb

Po tomto rozdéleni pod jednotlivd oddé€leni komunikuji nakupc¢i s dodavateli z dané
oblasti a zajist'uji potizeni danych komodit za co nejlepsi cenu. Uspora projednand veobecnym
nakupem se nasledn¢ vraci do budgetu odbornych oblasti a promita se pfimo do hospodaiského
vysledku spoleénosti SKODA AUTO.

Objednavky ve SKODA AUTO se rozdéluji do tii skupin podle hodnotové hranice
jednotlivych objednavek. Kazda z téchto skupin ma specificky stanoveny nakupni proces, ktery
musi byt splnén, aby mohla objednavka v pofadku probéhnout. Tyto tii cenové skupiny se
nazyvaji: ATM — A-Teile Management, BTM — B-Teile Management a CTM — C-Teile

Management.

2.1.2 Proces nakupu ATM

ATM je dle SKODA AUTO (2023) nakupni proces pro obchodni piipady v celkové
hodnotové hranici nad 50 000 EUR. Vysledkem vybérového fizeni je objednavka nebo smlouva
(strany se na pravidlech pfipadné na pevné cené na delSi dobu). Tento proces je sice stanoven
od hranice 50 000 EUR, ale ma jest¢ dalsi cenova rozdéleni, podle kterych je potteba dodrzovat
dana pravidla.

V hranici 50 001 EUR do 250 000 EUR objednavku zpracovava ATM nakupci, ktery
zaroven fidi cely ndkupni proces od vybéru vhodnych kandidatl, aZz do konce procesu. Déle
musi objedndvku schvalit koordinator. Koordinator je vedouci jednotlivych teami pro dané
komodity nékupu, jak bylo jiz zminéno.

Druhou cenovou hranici je 250 001 — 5 000 000 EUR. Zde je potieba, aby tender
schvalili dva vedouci ndkupu, nebo piipadné jeden vedouci ndkupu ajeden koordinator
pfislusné skupiny. Takové pfipady jednotlivi nakupci, ktefi maji objednavku na starosti,
prezentuji pted ostatnimi ¢leny oddéleni na lokalnim meetingu. Tento meeting se kond kazdy
tyden ve ¢tvrtek od 9:30 do 11:30. Na prezentaci jednoho pfipadu by mélo byt kolem péti minut,
ale zaleZi, jak moc je pfipad slozity atd. Béhem prezentace miiZze mit kdokoliv z ¢leni jakykoliv
dotaz ohledné této objednavky. V prezentaci piipadu se tradi¢né ukazuje pritbéh procesu vybéru
nejvhodnéjsiho dodavatele, porovnani cen s minulymi lety a také se soucasnou konkurenci.

Obsah prezentaci miize byt hodné individudlni, protoze kazdéa poptana véc je vétSinou z Gplné
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jiné kategorie (napf. nemizeme porovnat nakup pozemkil s ndkupem specialnich soucastek do
aut). Vysledkem prezentovani je posunuti objedndvky do dal$iho procesu, nebo odlozeni
a predélani podminek, ¢i piipadné dalsi komunikace s uchazeci z vybérového tizeni. Od této
cenové hranice se témto meetingiim a poradam fika schvalovaci grémia.

Pokud prezentace objednavky uspésn¢ prosla lokdnim meetingem, mlize pokracovat
dale v procesu. Dalsi faze procesu se lisi v zavislosti na typu objednévky. Kazda objednéavka je
zafazena do piisluiné kategorie. Ve SKODA AUTO, stejné jako v celé VW Group se pouZivaji
kategorie e-Class. E-Class je mezindrodni klasifikacni systém pro produkty a sluzby. V celém
VW Group ho pouziva Néakup k ptidéleni komodity ke spravnému nakupcéimu. Jednotlivé e-
Classy urcuji, jakého je poptavané zbozi nebo sluzba typu. Pocet e-Classt je okolo 30 tisic, ale
ve SKODA AUTO se pouziva piiblizng 900. Kazdé poptavané zbozi nebo sluzba, co se ve
SKODA AUTO nakoupi musi do jednoho z e-Classu patfit. Kazdy e-Class ma piifazené své
&islo, které odpovida dané oblasti. Na internich strankdach SKODA WIKI je nastroj, kterym se
daji prislusné e-Classy vyhledat, a také zjistit, kdo je ma na starosti (viz. Tabulka 1). Krom¢ e-
Classtt musi zadatel pii vystaveni poZzadavku na objednani uvadét také EBP kategorii. EBP
kategorie je interni SKODA AUTO klasifika¢ni systém, ktery pfitazuje spravné schvalovaci
workflow a urCuje ndkupni proces. V uvedené tabulce je pak vidét, ze pro kazdy pozadavek je
vzdy nutné uvést kombinaci EBP kategorie a e-Class. Téchto kombinaci je pak vice nez 4 000.

Dana témata zalezi na teamu, ve kterém dany ¢lovek pracuje. Zde je n¢kolik piiklada e-Class:

Tabulka 1 Piiklady e-Class

EBP Nazev EBP . Jméno
. . e-Class Nazev e-Class . </
kategorie | kategorie nakupciho
EBPD41 |B tida 13050000 | Kalkulace, simulace Jmeno
Prijmeni
EBPD41 |B tiida 13080000 | Vyvojova péie Jméeno
Prijmeni
EBPD41 |B tiida 13090400 | Pfiprava vozidla Jméno
Prijmeni
EBPD41 |B tfida 13090600 | Lestovact sluzby (zkouSky | Jméno
motorového vozidla) Ptijmeni
Vyvoj elektrickych, Tméno
EBPD41 |B tfida 13100400 | elektronickych komponent " .
. Prijmeni
(vozidlo)
o Vyvoj bezpecnostni Jméno
EBPD41 B trida 13100402 elektroniky (vozidlo) Piijmeni

Ptipady v hodnoté 250 001 — 3 000 000 EUR se v procesu posouvaji na dalsi setkani

pro schvdleni, kterému se fika Pre-meeting. Zde je potfeba proces schvalit na koncernové
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urovni, protoze uz se jedna o vysoké ¢astky. Toto setkani je opét jednou tydné a probiraji se
zde ptipady, které byly posunuty z lokalniho meetingu déle. Na kategorii zbozi zalezi z toho
divodu, ze u zakazky takového meéfitka by mohla vzniknout synergie s jinymi znackami
koncernu Volkswagen. Napiiklad pokud by se objednavaly vysokozdvizné voziky, roboti na
vyrobni linky nebo montdzni néfadi, bylo by mozné se domluvit s koncernem, zda by nebylo
vyhodné polozky nakoupit pro vice znacek a mozna tak i snizit vyslednou cenu. Pokud se ale
naptiklad nakupuji pozemky pro budouci vyrobni haly, tak se moc moznych ptipadi synergie
v koncernu nenajde. Posledni kategorii jsou objednavky v hodnoté¢ vice nez 3 000 000 EUR.
Ty se schvaluji na tzv. CSC meetingu, ktery se kond kazdy patek. V zasadé tato kategorie
funguje stejné€ jako predchozi, protoze zde potiebuje schvaleni na koncernové tirovni a hledaji
se zde mozné piipady synergie v zavislosti na typu zakazky. Jedinym rozdilem je, Ze na schlizce
ptipad schvaluji vedouci z koncernu o jednu pozici vyse.

Vsechny cenové hranice v ATM maji trochu odli$ny proces schvalovani, co je ale uz
vSech ATM velmi podobné je proces, ktery se déje jesté pred samotnym prezentovanim nebo
schvalenim. To je ndkupni proces jiz od navrhu, az po jiz zminéné tspé$né potvrzeni.

Proces ATM zacina vzdy vytvofenim poptavky v systému AEPS. Tento systém slouzi
pro ATM jako nahrazeni emailu a ulehceni organizace procesu. Do roku 2019 byly vSechny
potifebné dokumenty posilany ATM nakupc¢im, ktefi museli ruéné vse zpracovat. Systém byl
zaveden zejména kvuli transparentnosti. Tento prvni krok procesu spada do kompetence
odborného tutvaru, coz je utvar, ktery danou poptadvanou véc pozaduje. Systém AEPS je

zachycen na obr. €.1, kde je zachycen zacatek vytvareni poptavky.
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Obrazek 1 Vytvafeni poptavky v systému AEPS
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Soucasti poptavky v AEPSu a zaroven druhym krokem je vytvoteni technického zadant,
které je jednou z potfebnych ptiloh k poptavce. Tento krok je opét realizovan odbornym
Gtvarem. Technické zadani ma ve SKODA AUTO specialni formulat, ktery je potieba spravné
a presn¢ vyplnit. Samoziejme zélezi, co se zrovna poptava, takze se technické zadani muaze lisit
v z&vislosti na tom. Soucésti technického zadani je celd fada informaci, jakymi jsou naptiklad
tyto:

e predmét poptavky;

e termin realizace;

e certifikace;

e pozadavky na vyuziti ploch;

e detailni technické parametry;

e pozadovanou cenovou strukturu nabidek;

e dalsi pozadavky potiebné pro danou poptavku.

Technické zadani by mélo byt zpracovano v jazyce, ktery pozaduje oddéleni nakupu,
coz byva zpravidla angli¢tina nebo némcina. I u technické zadani vSak existuji malé vyjimky.
Zminény formulaf pro technické zadani ma tii verze. Jedna verze je vSeobecna a da se v ni
poptat vse, kromé dvou nésledujicich vyjimek. Pokud jsou poptavany sluzby, maji specialni
formuléf, ktery je uzptisoben pro poptavani sluzeb. Pred odeslanim na oddéleni nakupu zde
vSak musi poptavku nejprve schvalit oddéleni FL — Pravni zélezitosti. Podobné to je u tietiho
typu technického zadani, které je upraveno pro poptavku IT pozadavki. Pokud je poptavka ve
vysi veétsi nez 250 000 EUR musi nejprve pozadavek schvalit oddéleni PRM — Partner &
Resource Management. Zde také musi byt zadani vzdy v anglickém jazyce. Pokud byly splnény
vSechny zminéné pozadavky, mize se proces posunout k dalSimu kroku, ktery zacne odeslanim
poptavky v AEPS, ktera obsahuje spravné technické zadani.

Dal$im krokem v procesu nakupu je poptavka firem. Zde se jiz pfipad piesouva na
odd¢€leni nakupu, ktery pokracuje na zakladé informaci a dokumentti obdrzenych od odborného
utvaru v ptedchozich bodech. V tomto bod¢ je diilezité sestaveni BL neboli Bieterliste. BL je
okruh firem, které se pro dany ptipad budou poptévat, a kterym se stanovi termin na odevzdani
jejich nabidek. Sestaveni BL je sice v kompetenci ndkupu, ale ve SKODA AUTO je dobrym
zvykem, ze ho i s technickym zadanim vytvoii odborny tutvar. Je to z diivodu, Ze odborny ttvar
ma s firmami zkuSenosti v praxi z pracoviste, tedy na rozdil od nakupciho védi, které firmy byli
v minulosti vhodné. To vSak neznamend, Ze se poptava stale stejny dodavatel, protoze v BL

mohou byt az desitky firem. Jednim z hlavnich faktor u tvofeni Bieterliste je samoziejmé
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technické zadani. Firmu je do BL mozné doplnit i po odeslani poptavky, pokud je pro n¢ termin
odevzdani splnitelny. Je zde vSak nutné zdivodnit, pro¢ byla firma ptidana pozdgji. Od 1.1.
2018 se vSechny obchodni ptipady v ramci ATM poptavaji pouze online, véetné vSech ptripada
prodlouzeni smlouvy, dodatka atd.

Jak uz bylo zminéno dal$im krokem v postupu je nabidka od dodavatelt, ktera tedy
spadad do jejich povinnosti. Dodavatelé obdrzi od nakupu pevné zadany termin, do kterého
museji své nabidky odevzdat. Odevzdani v terminu je podminkou pro zahrnuti firmy do
vybérového fizeni. V nabidce musi byt alespoil v rozpracované forme navrhnuta predpokladana
celkova ¢astka pro dany ptipad. Jakmile se predaji nabidky na technické vyhodnoceni, nelze
pfijimat Zadné dodatecné nabidky.

Technické vyhodnoceni je tedy dalSim dilezitym krokem. Po uzavieni nabidek posle
oddéleni ndkupu vSechny obdrzené névrhy firem zpét odbornému utvaru, ktery nasledné toto
vyhodnoceni provede (tento krok je tedy povinnosti odborného tutvaru). Zde jsou hodnoceny
parametry a kritéria, kterd dodavatelé odevzdaly. Pfedavani informaci mezi ndkupem
a odbornym utvarem je opé&t provadéno v systému AEPS. Vystupem technického vyhodnoceni
dle jsou vyhodnocené nabidky a navrh zaddni neboli Vergabevorschlag. Ptilohou ndvrhu zadéni
v systétmu AEPS musi byt detailni cenové srovndni au technicky nevyhovujicich nabidek
uvedeno jaké kritérium, nebo jaky parametr nebyl splnén. Firmy se na zékladé¢ jejich nabidky
ohodnoti technickou znamkou, kterd hodnoti, zda je dodavatel vyhovujici. Pokud neni
dodavatel technicky vyhovujici, je povinnosti odborného utvaru udat ditvod zamitnuti. Po
vypracovani odbornym utvarem je technické vyhodnoceni pfeddno zpét na nakupni oddéleni.
Pokud je né&jaky znavrhli nedostatecné nebo netransparentné zpracovan, ma nakup pravo
pozadat o pfepracovani.

Predposlednim krokem pied jiz zmin€nym schvalovacim procesem je objednavaci
navrh. Tento navrh vystavuje odborny utvar v systétmu EBP nejpozdéji s technickym
vyhodnocenim nabidek. Vystaveni objednaciho navrhu je minimalné na nejnizsi technicky
vyhovujici nabidku nebo schvaleny objem projektu z IA (investi¢ni vybor). Do syst¢ému EBP
1ze obdrzet ptistup na zaklad¢ Zadosti, kterou musi spravce potvrdit. EBP je webova platforma,
kterd je soucasti ndkupniho procesu a slouzi k popisu, zadavani a schvalovani objednacich
navrh. EBP je na dnes$ni standarty softwarovych aplikaci pomalej$i a kazdé kliknuti trva
nekolik vtefin, nez se skute¢né nacte. Proto je nutné nechat systému trochu ¢asu, aby se nacetl
a nezahltit ho ptfikazy, které by mohli program pfetizit. Tento systém spadéd pod systém SAP,
ktery bude zminén pozdé&ji. Na obr. €. 2 je zobrazen stav schvalovani objedndvaciho navrhu

v systému EBP, kde odborny ttvar ¢eka na schvaleni podpisem vedouciho.
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Obrazek 2 Stav schvalovani v systému EBP

Poslednim krokem pfed samotnym schvalovanim je obchodni jednani. Tento proces je
Cisté zalezitosti oddéleni nakupu. Aby mohlo jednani zadit, je potteba splnit dva predpoklady.
Prvnim pifedpokladem je odbornym utvarem vypracovany a podepsany navrh zadani
(Vergabevorschlag) a cenové zrcadlo. V cenovém zrcadle jsou zobrazeny ceny, za které
dodavatelé nabizeji dany produkt nebo sluzbu. Druhym pozadavkem je zajisténé financni kryti.
To znamen4, ze musi byt schvaleny objednavaci navrh minimaln¢ v hodnoté nejnizsi technicky
vyhovujici nabidky, ktera se také oznacuje jako BestBid. Pokud jsou tyto dvé podminky
splnény zacind jednani o cen¢ ndkupcim. Ten se snazi snizit cenu na co nejnizsi, coz déla
komunikaci s dodavateli. Komunikace mlze probihat telefonicky, emailem nebo i osobnim
setkdnim. V nékterych ptipadech je také mozné pro tento proces pouZzit online obchodni
jednani, které muze predstavovat napiiklad online aukce. Po dokonceni jednani nastava
samotny vybér nejlepSiho dodavatele a schvalovaci proces v zavislosti na ptipadu cené, ktery
byl jiZz popsan vyse.

Po schvéleni a vybérovém procesu nastdva objedndvka. Oddéleni ndkupu jednoduse
objedna danou sluzbu nebo vyrobek za dohodnuté ceny a podminky. Veskera dokumentace je
stale vyfizovana pouze online. Pokud dodavatel zméni objednavku, je potfeba dodrzet jeden
z nasledujicich krokl. Pii zasadnich nebo smluvn€ pravnich zménach provedenych
v objednavce dodavatelem, je potieba kontaktovat pravni odd€leni a domluvit se na dal§im
postupu. Pfi zméné udaji v objednavce jako je napiiklad datum dodéni, staci kontaktovat pouze
firmu a odborny utvar. Tato komunikace s dodavatelem probihd pies B2B portal. Pokud
dodavatel obdrzi objednavku, miZze ji zamitnou v pfipad¢ Spatné vystavenych datumi nebo
podminek. Objednéavka se pak tedy vraci na oddéleni nakupu, a musi byt znovu pfepracovana.

Po objedndni se uz samotnd zakazka realizuje. To znamend, ze dodavatel doda,
nainstaluje, zajisti pfejimku a pfevzeti do uZivani (zde samoziejmé& zalezi na charakteru

poptavané sluzby ¢i vyrobku). Po realizaci zakazky nastéva jiz posledni krok v procesu ATM,
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kterym je fakturace objednavky. Faktury zaslané dodavatelem jsou tedy v uctarné proplaceny.
Na ptiloze A jsou zjednodusené ukdzany jednotlivé kroky procesu nakupu ATM, az po
objednavku a jejich poradi.

V nékterych piipadech procesu ATM miize také nastat Single Sourcing. Podle SKODA
AUTO (2023) se jedna o proces, kdy po technickém vyhodnoceni v ATM mame pouze jednu
technicky vyhovujici nabidku (poptani pouze jedné firmy, obdrzeni jedné nabidky v ramci
vybérového fizeni, technické uvolnéni pouze jedné nabidky v ramci vybérového fizeni).

Vstupnim podkladem pro nakup je technické zadani a interni sd€leni (pfed poptavkou)
nebo navrh zadani (po technickém vyhodnoceni) s odivodnénim Single Sourcingu, protoze
pokud je mozné je potieba udélat vybérové fizeni s vice firmami.

Interni sdéleni pro poptdvku na jediného konkrétniho dodavatele musi obsahovat
pfedmét pofizeni nebo sluzby, ptedpokladany rozpocet, relevantni zdivodnéni, pro¢ musi byt
poptan pravé jeden konkrétni dodavatel a podpis vedouciho OJ dle hodnotovych hranic.
Hodnotové hranice pro podpis interniho sdé€leni jsou 50 000 - 999 999 EUR, kde musi byt
podpis vedouciho prvni trovné. Interni sdé€leni Ize nahradit relevantnim zdivodnénim v navrhu
zadani, které je podepsano vedoucim prvni trovné. Nad 1 000 000 EUR je potieba podpis ¢lena
predstavenstva za danou oblast a ¢lena predstavenstva za nakup. Poptavku provadi nakup.
Nakupc¢i mohou poptat vice firem, kone¢né rozhodnuti o single sourcing je vSak v kompetenci
nakupniho grémia.

Je zde také par ptipadi, které se jako single sourcing neoznacuji. Témi jsou rozsifeni
nebo prodlouzeni stavajiciho obchodniho pfipadu, objednani jiz projednanych a schvéalenych
op¢nich dodavek a vykont, Gpravy a doplnéni dodavek (napfi. strojii a zafizeni, staveb atd.)
v platné zaru¢ni dob¢, pfirozeny monopol a dodavky originalnich ndhradnich dilt (pokud neni

mozna alternativa, tak napf. i naradi).

2.1.3 Proces nakupu BTM

BTM je dle SKODA AUTO (2023) nakupni proces pro obchodni piipady, které spadaji
do cenové hranice mezi 10001 — 50000 EUR. Vysledkem je jednotlivd, samostatna
objednévka. Na rozdil od procesu ATM je jedna o vyrazné€ nizsi penézni ¢astky, proto je jejich
proces o néco jednodussi, ale stale musi projit fadou podobnych krok.

Proces nadkupu BTM zacind nabidkami, které si zajisti zadatel odborného utvaru
SKODA AUTO. Narozdil od procesu ATM, kde nabidky poptava nakup. Podminkou BTM
objednavky je, Ze odborny Utvar musi zajistit tfi technicky vyhovujici nabidky od tii riznych

dodavateli. Mizou nastat pfipady, kde neni mozné tuto podminku splnit, naptiklad pokud neni
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u tii riznych dodavatelli poZzadovand kapacita, nebo zkratka neni mozné najit tfi technicky
vyhovujici firmy. Takovému ptipadu se fikd single sourcing a vyzaduje extra schvaleni
vedoucim nakupu.

Proces pokracuje k objednacimu navrhu, ktery vystavi odborny utvar se schvalenim
v systému EBP. K objednacimu névrhu ptiklada ptipravené nabidky od dodavateli. Odborny
Gtvar pfiklada také navrh zadani neboli jiz zminény Vergabevorschlag (jelikoz je SKODA
AUTO soucasti koncernu Volkswagen, tak se vétsSina dokumentli oznacuje némeckymi nazvy).
Ve Vergabevorschlagu musi kromé zadani byt, i zdivodnéni, pro¢ nebyly v pfedchozim kroku
vybrany tii technicky vyhovujici nabidky, pokud se tomu tak stalo. Stejn¢ jako u ATM probihé
vystaveni objednaciho ndvrhu minimaln¢ na nejnizsi technicky vyhovujici nabidku nebo
schvéleny objem projektu z IA (investicni vybor). Pfilohou objednaciho ndvrhu musi byt
detailni cenové srovnani vSech tfi (nebo mén¢) nabidek od firem. Pokud je po zaslani na
odd¢leni nakupu néco v nepotradku, nakup¢i mize navrh vratit zpét na odborny utvar a pozadat
0 prepracovani.

Pokud je vSe v potadku, proces se presune k obchodnimu jedndni, které spada na
oddéleni nédkupu. Piedpoklady pro zapoceti jednani jsou stejné jako u ATM procesu. Prvnim
predpokladem je odbornym uUtvarem vypracovany apodepsany navrh zadani
(Vergabevorschlag) a cenové zrcadlo. V cenovém zrcadle jsou porovnany ceny od jednotlivych
firem na dany obchodni pfipad. Druhym poZadavkem je zajisténé financni kryti. To znamen4,
Ze musi byt schvaleny objednavaci navrh minimalné v hodnoté nejnizsi technicky vyhovujici
nabidky (BestBid). Po splnéni podminek zacne ndkupci, stejné jako ATM, vyjednavat
s jednotlivymi firmami o cen€. VéEétSinou po zpracovani cenového zrcadla nastavi nakupci target
neboli cenu, za kterou by chtél, aby dané firmy sluzby ¢i produkty poskytly (musi byt niZsi nez
nabizena cena, aby se dosdhlo pfipadnych uspor). Po ukonceni jednani o cené se vybere
nejvhodnéjsi firma a proces miiZze pokracovat k objednavce.

Zbytek procesu u BTM funguje stejné jako u vyssi ATM kategorie. Po obchodnim
jednani vystavi nakup¢i nabidku firmé, ktera ji nasledné zpracuje. Pokud jsou v objednavce
chyby, tak ji dodavatel mtiZze vratit k pfepracovani. Déle pti zméné zasadnich pravnich zménach
se musi kontaktovat pravni odd¢leni a pfi zméné Udaji v objednavce se musi kontaktovat
dodavatel a odborny tutvar. Vytvofeni smluv a jejich evidence spada pod odpovédnost
odborného utvaru. Po vystaveni objednavky muze zalit realizace samotného piipadu, tedy
dodéni, instalace, zprovoznéni, vydani ptejimky a pfevzeti do uzivani., coz zajist'uje dodavatel.
Poslednim krokem je proplaceni faktur zaslanych dodavatelem, které probiha v uctarné

SKODA AUTO.
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2.1.4 Proces nakupu CTM

CTM slouzi dle SKODA AUTO (2023) k hromadnému zpracovani mensich pozadavkii
v ramci ndkupu, proto ma také ze vSech tii kategorii nejkratsi proces. Cenové hranice BTM
a CTM tvoii drtivou vétsinu viech nakupt ve SKODA AUTO, proto maji také procesy vyrazné
jednodussi neZ nevyssi hranice ATM. Na obr. &. 4 jsou jednotlivé cenové hranice ve SKODA

AUTO a jejich procento objednavek v nakupu za rok 2022.
3% .o
14% ’ 6%

s ATM =BTM =(CTM Katalog = Ramcové smlouvy

24%

53%

Obrizek 3 Pocet nakupii ve SKODA AUTO v riiznych procesech za rok 2022

Proces CTM zacina nabidkou. Odborny utvar zajisti od dodavatele technicky vyhovujici
nabidku. Zména od BTM je v tom, Ze zde jiz nemusi byt tfi technicky vyhovujici dodavatelé,
ale pouze jeden. Jako dalsi krok vystavi odborny utvar objednaci navrh, ktery se schvaluje opét
v syst¢tmu EBP. Jako pfiloha k nadvrhu se ptiklada ptipravend nabidka od dodavatele.
K objednacimu navrhu zde neni potieba navrh zadani — Vergabevorschlag, protoze v CTM uz
se nevyskytuje.

Po schvaleni navrhu probiha objednavka, kterd se posila na oddéleni nakupu. Nakup
vystavi objednavku pomoci automatu a objednavka odchdzi na dodavatele automaticky pies
koncernovy OrderHub (B2B platforma na které vystavuje objednavky automat). Dodavatel
musi mit pro pfijeti automatické objednavky spravné nastavené role ve svém
VWGroupSupply.com portale. Tento portal bude zminén pozdéji. Kontrola, zda dodavateli byla
dorucena objednavka jiz neni v kompetenci nakupu.

Jako posledni jsou kroky realizace zakazky, kde se vyrobek ¢i sluzba fyzicky doruci
akrok fakturace ve SKODA AUTO uétarng. Tyto kroky jsou stejné jako u BTM a ATM

nakupnich procesti. CTM proces je velmi kratky a také nejvice pouZivany, s touto kategorii je

35



zde vSak tfada problémi. Jelikoz pro objednavani CTM neni Zzadna platforma, kterd by
zjednodusila a sjednotila proces, neni stav objednavani upln¢ optimalni. Vzhledem k tomu, ze
odborny utvar musi predkladat jen jednu nabidku, mlze si v zadsad¢ vybrat co, a od jaké firmy
si chce objednat. Pokud by se vSak CTM (a1 BTM) sjednotilo pod asistovanou platformu,
mohla by se usetfit velka ¢astka penéz na tom, Ze by se urcité produkty neobjednavali od mnoha
nezavislych spolecnosti, ale od jedné, kterd by méla sjednanou lepsi cenu. Tento krok by
samoziejmé nesel udélat ve viech piipadech, ale ve SKODA AUTO je velky objem dat, ktery
ukazuje, co a kde je objednavano a v jakém mnozstvi. Takova platforma by nasledné¢ mohla

i snizit dopravni zatéz ve SKODA AUTO vzhledem k sjednoceni uréitych objednavek.

2.1.5 Katalog a ramcové smlouvy

Posledni kategorii ndkupu je katalog a rdmcové smlouvy. Na obr. ¢. 3 tato skupina
reprezentuje v poctu nakuptt 38 %, jedna se tedy o podstatnou cast z celkového poctu. Jde
o specidlni skupinu objednéavek, kterd ma doptedu sjednané podminky ndkupniho procesu. Dalo
by se vsak fict, Zze jde o pomyslnou podkategorii BTM a CTM, pouze z daleko jednodussim
procesem. Cilem odd¢€leni ndkupu je tento zptiisob nakupu vyuzivat, co nejvice, protoze jak
odbornym utvarim, tak oddéleni ndkupu ulehcuje dost administrativy, a proto je také dilezité
si tuto skupinu zminit.

Nejprve jsou tu katalogy, které jsou podle SKODA AUTO (2023) uZite¢nym nastrojem
pro nakup, pokud zadatel piesn¢ vi, co chce objednat. Tento katalog se pfesné¢ oznacuje
CATBUY katalog. Kdyz zaklad4 zadatel sviij kosik v systému EBP, tak si zde mlze tento
katalog otevfit. V katalogu maji jednotlivé firmy vystavené své produkty i s cenami. Tyto ceny
jsou jesté pied zvetejnénim katalogu schvéleny nakupcimi oddéleni ndkupu, coz znamena, Ze
pokud si Zadatel néco z katalogu objednd, tak jiz nepotiebuje schvaleni ndkupu. Vyuzitim
katalogu se tedy muze pieskocit nékolik krokt v ndkupnim procesu. Po vybrani pozadovanych
sluZeb ¢i vyrobkl se da kosSik prevést zpét do systému EBP, kde se pak pokracuje standartnim
postupem. Katalog vSak neni n&jak zvIast’ rozsahly, a své vyrobky ¢i sluzby a ceny zde ma jen
nckolik desitek firem.

Déle jsou tu ramcové smlouvy. Ramcovd smlouva je smlouva dlouhodobéjSiho
obchodniho vztahu, ve které se stanovi zakladni pravidla, kterym budou podléhat vSechny
budouci konkrétni smlouvy na jejim zaklad& uzaviené, az na vyjimky. To znamena, ze SKODA
AUTO si s jinym dodavatelem uzavie na urcitou dobu smlouvu, kde se na ureny €as stanovi
urcené ceny, na které se pak odkazuje v dalSich obchodnich ptipadech. Stejné jako u katalogu

jsou tedy ceny z ramcové smlouvy doptfedu sjednédny oddélenim nakupu a ulehcuje to tedy
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proces schvalovani a smlouvani o cené. Kazdopadné pokud jiz smlouva je uzaviena, je to dobra

ptilezitost, jak si ndkupni proces z pohledu zadatele i nakupciho o néco ulehcit.

2.1.6 Proces registrace nového dodavatele do SKODA AUTO

Tento proces je nutné zminit, protoze v procesech BTM a CTM je prave tato ¢ast jednim
z nejslabsich mist (s vyjimkou u katalogu a ramcovych smluv). Cilem odd¢leni nédkupu je, aby
se obchodni pfipady tomuto procesu, co nejvice vyhnuly, coz bude vyuzito pro navrhované
zlepSeni. Stejn¢ jako ptedchozi procesy, iproces registrace dodavateli ma mnoho krokd.
Dodavatel si musi zatidit ptistup do celé fady systémd, které jsou pottebné pro dodévani do
SKODA AUTO i jinych koncernovych znadek.

Proces za¢ind dle SKODA AUTO (2023) registraci do VW (Volkswagen) Group
Supply. Prvnim krokem je v prohlize¢i najit VWGS portal, kde se musi dodavatel ptihlésit jako
administrator, protoZe jest¢ nema vlastni registraci. Dale musi piejit na User Management
System a spustit aplikaci. V aplikaci je potfeba si nastavit profil jako external employee
a vyplnit vedkeré informace o firmé, jako jsou ICO, jméno, sidlo atd. Po uloZeni t&chto dat bude
je vygenerovano VWID a zaroven je zaslan email na uzivatelem zadanou emailovou adresu.
Dale je potieba nastavit, ze dodavatel chce obchodovat se SKODA AUTO. Toto nastaveni
vygeneruje dva dokumenty, které je nutné si stahnout. Po vyplnéni vSech dalSich dat je zZadost
zaslana do SKODA AUTO, kde musi odpovédna osoba potvrdit dodavatelovu registraci, jinak
neni mozné zadat o DZC ¢islo (dodavatelské). Proces by nemél zabrat vice nez 15 minut,
z divodu ukladani dat. Po tomto kroku je moZzné si vyplnit formulafr, a zazddat o DZC cislo ve
SKODA AUTO. Administrator musi dodavatele potvrdit kazdych Sest mésicti znovu, jinak jeho
profil vyprsi.

Druhym krokem je vyplnéni formuléfe pro Zadost o DZC ¢islo. Ten dodavatel nalezne
ve SKODA E-Forms. Nasledné musi zvolit, Ze chce standart external account a formulaf na
schvaleni. Schvdleni trva bézné jeden az dva pracovni dny, pokud by proces trvat déle, je
potieba kontaktovat SKODA Service Desk. Status schvéleni si miize dodavatel zkontrolovat na
strankach UMS na zalozce My Requests. Poté musi dodavatel piijit fyzicky do SKODA AUTO
a vytvofit si vlastni MFA kartu (karta pro vstup do SKODA AUTO, kde je napsané jméno,
osobni Cislo, jestli je vlastnik extérni nebo zaméstnanec, z druhé strany je €ip na vstupni branu
a firemni pocitac). Po vyzvednuti karty je potieba zajistit heslo, které se da ziskat fyzicky ve
SKODA AUTO nebo elektronicky pies email.

Po splnéni vSech dosavadnich postupti je potfeba si zazaddat o pfistup do firemni sité

neboli DMZ zadost. Je tedy nutné vyplnit dal$i formulat ze SKODA E-forms, kde se Zzadost
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zdiivodni tim, Ze Zadatel chce byt dodavatel pro SKODA AUTO. Po vy¢kéni na schvéleni se
musi opét fyzicky ve SKODA AUTO vyzvednout heslo, které slouzi k dodavatelovu DMZ tiétu
(pro piistup do sitd SKODA AUTO). Jsou dvé moznosti, jak se dostat do sit¢ SKODA AUTO.
Prvni je, Ze uZivatel vlastni SKODA AUTO firemni po¢itaé (o ktery si miize zazadat). Pokud
ho nevlastni, musi zazadat kontaktni osobu ve SKODA AUTO, aby mu zajistila potvrzeni
odborného ttvaru. Pokud ma toto potvrzeni, mize dat zadost na IT odd¢€leni o pfistup na dalku,
ktery je vSak schvalovan vyhradn¢ ovéfenym dodavatelim. Pro tuto druhou moznost je potieba
VPN sit’ (sluzba, ktera chrani idaje a soukromi online). Pro VPN pfipojeni se vyuziva napiiklad
systém Cisco, ktery slouzi pro bezpecné vzdalené ptipojeni pomoci IP adresy, a zvysSuje tak
kybernetickou bezpe&nost. Poté se mize uz dodavatel poprvé piihlasit do sité SKODA AUTO.

Jako dal§i krok je iprava zminéné MFA karty. Jestli chce dodavatel do arealu SKODA
AUTO vstupovat pravidelné, musi si zafidit formuléf, ktery slouzi k volnému ptichodu
a odchodu z aredlu spole¢nosti. Pokud si tento formulaf nezatidi, musi si pii kazdém piichodu
ovétovat identitu na vstupni bran€, aby mohl byt do arealu ptipustén. Ve formulafi se vyplni,
do jaké ¢asti SKODA AUTO dodavatel potiebuje vstupovat, a pér jinych informaci o Zadateli.

Po upravé MFA karty zbyva uZ jen piistup do informaénich systémi SKODA AUTO.
Prvnim systémem, ktery dodavatel potiebuje je Citrix. Software Citrix Workspace poskytuje
podnikovou technologii, kterd vytvari jednoduchy, bezpecny a lepsi zptsob prace odkudkoli
a na jakémkoli zafizeni. Pies tento systém je ddle mozné otevfit jiné systémy pro B2B, takze
by se dalo fict je systém pro vstup do jinych systému, coz slouzi k lepsi ochrané dat. Piistup do
Citrixu se opét zafidi vyplnénim formuldfe ve SKODA E-forms, ktery nasledné musi byt
schvalen.

Pro spolupraci se SKODA AUTO jako dodavatel je potfebny také pracovni email, ktery
se vytvoii po prvnim otevieni aplikace pfes firemni pocitac. Zde je také moZné jednoduse
zaiidit dalkovy piistup do emailu bez pouziti firemniho PC. Staéi se pouze piihlasit do SKODA
AUTO ptes zminénou VPN.

Jednim z poslednich krokt je nastavit si B2B portél, a ziskat tak B2B certifikat. O ten
se da pozadat bud’ formulafem, nebo nastavenim na strankéach eportal.skoda.vwg. Po uspésné
upravé je vytvofena dodavatelska organizace v systému aje nastaven prvni admin pro
dodavatele, ktery pak mize pfidélovat firemni role a kontrolovat organiza¢ni stranku podniku.

Toto je vse potiebné pro vstup dodavatele do SKODA AUTO, ale jsou tu jesté
dobrovolné weby, na které se dodavatel mize podivat, aby mu ulehcily praci. Jako piiklady
t&chto stranek jsou SKODA WIKI a Jira. Tyto weby jsou uzpiisobeny nejen pro dodavatele, ale

1pro zaméstnance firmy. Je zde mozné nalézt velkou fadu uziteCnych névodi k riznym
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systémum, nebo aktualni zpravy z riiznych oblasti. Pokud ma dodavatel s né¢im potize, miize
kdykoliv zavolat na SKODA ServiceDesk, ktery by mu mél s fadou problémil pomoci. Také je
tu stranka TeamWeb, ktera ulehcuje sdileni dokumentd, a dodavatel si o pfistup mize
dobrovoln¢ zazadat formulafem. Po nastaveni vSech dobrovolnych ipovinnych potvrzeni

a piistupd, by mél byt dodavatel schopen jiZ plnohodnotné obchodovat se SKODA AUTO.

2.2 ReSerse nakupnich platforem

V této Casti kapitoly se prace vénuje redlnym firmam, které nabizi své platformy pro
pouziti v ramci B2B. Firmy pro reersi byly zvoleny na zakladé vhodnosti pro SKODA AUTO,
a také na zéklad¢ internich informaci o piipadné, jiz probehnuté, komunikaci s uvedenymi

firmami.

2.2.1 Amazon business platform

Prvni platformou, ktera bude zminéna je od spole¢nosti Amazon. Amazon je nejvetsi
svétovy internetovy prodejce a vyznamny poskytovatel riznych sluzeb. Amazon je nejvice
popularni v USA, kde se nachazi i momentélni sidlo spolecnosti (Seattle, Washington). Jeho
jednou z nejvyuzivangj$ich sluzeb je Amazon Prime, ktery nabizi zna¢né vyhody pravidelnym
uzivatelim v B2C prostiedi jak offline, tak 1 online.

Pro tuto analyzu je vSak platformou pro zaméteni Amazon business platform, ktera je
nabizena v prostfedi B2B. Tato platforma je uzptsobena pro pravidelné a hromadné nakupy od
mnoha dodavatelli najednou. JelikoZ samotné objednavky probihaji v prostiedi Amazon,
vSechna odpovédnost tykajici se spravné kontroly dodavatelii spadd pravé na Amazon.
Z kapitoly 2.1.9. — proces registrace nového dodavatele do SKODA AUTO, mizeme fict, Ze
registrace novych firem do SKODA AUTO zdlouhavy proces, a miize zabrat az dva mésice.
S vyuzitim Amazon business platform by se vSak cely tento proces dal pteskocit, protoze by
dodavatelé byly registrovani pravé pod Amazonem. Toto by hlavné v BTM a CTM mohlo
pfinést zjednoduseni pro dodavatele, kteti se SKODA AUTO obchodovat.

V piipadé zavedeni ve SKODA AUTO by proces poptiavky a objednavky probihal
v online prostfedi Amazon Business (2023). Platforma nabizi fadu uzite¢nych funkci. Prvni
z nich se nazyva Curate List, ktery uleh¢uje proces opakovaného objednavani. Zadatel si miize
vytvorit kosik, ktery mtze po objednani ulozit a v budoucnu ho pouze znovu objednat bez
opétovnéeho skladani kosiku. Zde se da také nastavit pravidelné objedndvani kosiku, a to zcela
automaticky. Zadatel pouze uréi dobu, po které chce, aby se kosik opét objednal a po ub&hnuti
nastaveného obdobi se automaticky koSik objednd znovu. Tato funkce miize také piinést

mnozstevni slevy. Jelikoz je Amazon nejveétsim sveétovych online trzistém, da se zde objednat
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témer vSe od kancelatskych potieb, po IT ptislusenstvi, az po rizné sluzby a udrzbu. Druhou
funkci je Spend Visibility, ktera je velmi podobna systému Celonis, ktery jiz SKODA AUTO
vyuziva, a proto by tato funkce nebyla tak podstatna. Tteti funkci je Guided Buying, kterd byla
jiz diive nezavazné na Amazonu projednavéana jako navrh vhodného feseni pro SKODA AUTO
nakup. Proto by tato funkce byla velkym piinosem jak pro zadatele, tak i pro ndkupci a spravce
nakupnich systémii. Guided Buying funguje tak, Ze v online Amazon prostiedi by si SKODA
AUTO mohla k produktim pfifazovat tii moznosti, kterymi jsou Preffered, Restricted
a Blocked. Moznost preffered znamena, ze objednat danou véc ¢i sluzbu je zcela v poradku
a zadatel ji maze ihned objednat. Restricted znamena, ze v&c neni upln¢ standartnim nakupem
pro SKODA AUTO, aproto by bylo dobré objednani zvazit, piipadné si sehnat souhlas
nafizeného, ktery se d4 v systému nastavit. Tteti moznosti — tedy blocked, jsou produkty, které
neni pfipustné do firmy objednédvat. Do této kategorie by se fadil naptiklad alkohol a jiné
produkty, které nemaji s firmou nic spole¢ného. Kategorie guided buying jsou zobrazeny na

obr. ¢. 5.

Preferred Restricted Blocked
Show employees which products or Identify product categories that Help employees avoid products and

sellers you want them to choose first. employees shouldn't purchase because sellers they should never buy.
they don't meet your company's
procurement policies. Turn on approvals B only availabie on Enterprise plan
to help enforce it.

Obrazek 4 Kategorie nakupu v Amazon Guided Buying

Pti zavedeni guided buying by tedy zadatel hned védél, zda mize kosik objednat, nebo
jestli v ném je néco, co nesouhlasi s pravidly. Na druhé strané¢ by se ulehcila prace spravci,
kteti by kosiky jiZ nemuseli schvalovat a pfidavat nové dodavatele do systému.

Amazon business platform uZ se vramci koncernu vyuzivd, ato konkrétné ve
spole¢nosti AUDI (Interni zdroje SKODA AUTO, 2023). Ve SKODA AUTO nékupu se
v systému vidi velky potencidl a vyuziti platformy je jiz ve fazi jednani. V AUDI funguje
platforma tak, ze uzivatel ma pfistup do Amazonu pies vyuzivané EBP, které na néj odkazuje.
Zadatel dale vidi viechny nakupem dohodnuté produkty s Amazonem, proto by nebylo potieba
extra dalsi schvalovani objednavky. Ceny sice sjedndny nejsou, ale jelikoZ je Amazon obrovské
trziste, je zde vysokd konkurence, takze jsou ceny automaticky tlaceny dolii. VSechny viditelné
produkty jsou oznaceny kategoriemi ze zminéného guided buying. Po dokonceni uprav
nakupniho kosiku Zadatelem se proces piesune zpét do prostfedi EBP, kde se schvali nakupem
(zalezi na celkové Castce) a je mozné jej objednat. Po tom, co Amazon obdrzi objednavku,
doveze vSechny objednavky v daném cCasovém useku na piedem urcené misto v AUDI.

Doprava je zdarma, jelikoZ Amazon profituje na objednavce ptildkanim novych firem do jejich
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obéhu. Objednavky jsou po procesu fakturovany zvlast kazdému dodavateli, coz je pro uctarnu
idedlni a plné realizovatelné.

Amazon business platform sice nema velkou podporu v Evropé, ale pro velké
spolecnosti by stale bylo mozné ji vyuzit. Jak bylo zminéno, platforma ptinasi fadu zna¢nych
vyhod pro obé strany, a proto by bylo jeji zavedeni ve SKODA AUTO velkym piinosem.
V soucasné dob¢ byla zahdjena s Amazonem komunikace, je tedy mozné, ze se v budoucnu ve

SKODA AUTO vyuzivat bude.

2.2.2 Alza pro firmy

Druhou firmou, ktera nabizi své B2B sluzby je Alza. Internetovy e-shop Alza.cz je
¢eskou jedni¢kou na trhu v oblasti elektroniky. V poslednich letech spolec¢nost Alza také
expanduje své pole pasobnosti do jinych oblasti, kterymi jsou naptiklad domaci potieby, zdravi,
potraviny a jiné. Spoleénost ma Ceské republice silnou zakladnu, proto jeji sluzby v oblasti
B2B — Alza pro firmy mezi podniky popularni.

Ze stranek Alza.cz (2023) ajejich programu do firmy nabizi spole¢nost nasledujici
sluzby. Prvni sluzbou je dodavani elektroniky ze vSech moznych oblasti a jeji ptislusenstvi.
Pokud si firma zvoli uzivat Alzu pro firmy, bude ji ndsledné ptidélen osobni obchodnik, ktery
se vénuje komunikaci s danou firmou. V ptipad€ velkych spolecnosti je mozné i pfifazeni
celého tymu. Dale alza nabizi moznost zbozi k vyzkouSenim, ve kterém si odbératel mize pti
predpokladaném hromadném odbéru urcitého produktu vyzkouset, ktery nejvice vyhovuje jeho
pozadavklim, a na zéklad¢ vyzkouseni si spravn¢ vybrat. Déle alza nabizi mnozstevni slevy pfti
odbéru velkého mnoZstvi zboZi. Slevy jsou uzplsobeny tak, Ze ¢im vice odbératel u Alzy
nakupuje, tim vyrazné&jsi jsou ve vysledku mnozstevni slevy. Alza nabizi jeSté n€kolik dalSich
sluzeb, jako jsou: zajiSténi instalace, sitova feSeni a nakup na leasing. Tyto sluzby jsou vSak
pro vyuziti v ramci SKODA AUTO méné podstatné.

Spole¢nost SKODA AUTO byla jiz v minulosti s Alzou ve fizi jednani o mozné
spolupréci a vyuZiti jejich platformy Alza pro firmy. Tato spoluprace se vSak neuskutecnila
z dvou hlavnich divodii. Prvnim divodem je jest¢ nezminéna sluzba, kterou Alza ve svém
programu pro firmy nabizi. Touto sluzbou je, Ze Alza vystavi pouze jeden ucet pro celou
organizaci ve formé faktury. V ramci SKODA AUTO jsou finance rozdéleny mezi jednotlivé
odborné utvary, takze pouze jedna faktura by zde nestacila, kvili korektnimu spravovani
budgett. Jedna velké faktura za mésic by byla také nadbyte¢na zatéz pro uétarny ve SKODA
AUTO. Alza odmitla objednavky fakturovat zvlast, coz bylo prvnim divodem k nezahéjeni

spolupréce.
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Druhym divodem k nezahdjeni spoluprace bylo to, ze Alza odmitla do svého webu
pfidat jiné dodavatele, neZ je samotna Alza. Pro spole¢nost SKODA AUTO by bylo vyhodné
nakupovat co nejvice sluzeb ¢i zbozi z jednoho mista, proto pozadala Alzu, zda by byl tento
krok mozny. Alza nabidku odmitla, coz vedlo k tomu, Z¢ SKODA AUTO musi hledat jiné

moznosti pro spolupraci v ramci B2B.

2.2.3 Mall Pro

Tteti spolecnosti v ramci reSerSe je Mall.cz. Mall je jednim z nejvétSich online trzist
v Cesku a nabizi podobné jako Alza velmi §iroky sortiment. Na jejich e-shopu se zde koupit
vSe v ramci elektroniky, domacich a kancelatskych potieb, obleceni drogerie atd.

Mall poskytuje také svou platformu v okruhu B2B, ktera se jmenuje Mall Pro. V ramci
této platformy mohou firmy nakupovat vse, co je dostupné na Mall.cz e-shopu, ale s uréitymi
vyhodami. Prvni vyhodou Mall Pro je dvouleta zaruka na v§echny produkty vyrobky zakoupené
ptes tuto platformu, coz miize v fad€ piipadii byt zna¢nou vyhodou. Dalsi vyhodou je doprava
zdarma pfti kazdé objednavce nad 2000 K¢, coz u vétsich objednavek byva u téchto platforem
jiz standardem. Stejné jako Alza tak i Mall ptizptisobuje ceny svym klientim a upravuje ceny
podle objemu ¢astek, za které byly sluzby nebo zboZzi zakoupeny. To znamena, ze ¢im vétsi
mira nakupt, tim vétsi slevy. Zde lze také sjednat vyhodnéjsi ceny na konkrétni zbozi po
domluvé s podporou Mall. Dale platforma nabizi faktury s prodlouzenym datem splatnosti, coz
muze byt vyhodné spise pro mensi podnikatele, stejné jako dalsi vyhoda. Tou je vraceni zbozi
v piipad¢ reklamace zakaznikem odbératelské firmy, tedy po pteprodeji. V tomto pfipadé Mall
vraceni zboZi bez problému piijme. Posledni a také nejpodstatnéjsi v potencidlni spolupraci se
SKODA AUTO je vice profilii pod firemnim uétem. Tato vyhoda by znamenala, Ze jednotlivé
odborné utvary by mohly nakupovat z vlastnich poductt a ve vysledku by se objednavky mohli
spojit.

SKODA AUTO v nedavné dob& s Mallem komunikovala o mozné spolupréci, ale
skoncilo to na tom, ze Mall nenabizi tolik primyslového zbozi vhodnych pro automobilovy
pramysl, ale spiSe zboZi pro vefejnost. Dalsi véci bylo, ze SKODA AUTO ve svych katalozich
ma vyrazné lepsi ceny, neZ co nabizel Mall. Dokonce Mall bych ochoten akceptovat jednotlivé
fakturace pro kazdé objednavky.

Grafické porovnéani platforem od zminénych spolecnosti je zobrazeno v tab. ¢. 2.
Rozhodnuti o tom, zda je sluzba vyhovujici, je na zdklad¢ internich informaci z odd€leni

v§eobecného nakupu SKODA AUTO.
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Tabulka 2 Srovnéni sluzeb v jednotlivych platformach dle pozadavkit SKODA AUTO

Sluzba

Amazon

Alza

Mall

Fakturace

Doprava zdarma

Ptistup pozadovanych
dodavatelt do platformy

Mnozstevni slevy

Piistup zaméstnanctit SKODA
AUTO do platformy

S P P P P

<l < a]w

Oznacovani polozek
v platformé (guided buying)

Opakovatelné kosiky

NI RSN ISR ENEN
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3 NAVRH KE ZLEPSENI B2B STRATEGIE VE SKODA
AUTO A.S.

Na zakladé popsanych oblasti ke zlepsSeni v analytické Casti prace je vhodnym feSenim
nasledujiciho postupu navrh aplikace pro vSeobecny nakup, ktera by cely proces zjednodusila
a sjednotila. Jelikoz BTM a CTM kategorie nakupu ¢ini kazdoro¢né primérné okolo 59 % (viz.

obr. €. 3) vSech objednavek, tak je zjednoduseni procesu pro uzivatele i nakup¢i piinosné.

3.1 Aplikace pro nakup CTM a BTM ve SKODA AUTO

Aplikace pro vSeobecny nakup by méla byt pocatecnim bodem v BTM a CTM procesu.
Myslenkou je, ze prostfednictvim této aplikace jiz od zacatku celého procesu zpiehledni pro
odborny utvar orientaci v systémech. Do aplikace zadatel zada véc, kterd je predmétem
poptavky a aplikace mu pomiize vybrat vhodné kategorie — tedy e-Classy, kategorie EBP
a jejich vhodnou kombinaci. Spravnym pfifazenim e-Classu se uleh¢i prace ndkupu, protoze se
snadnéji urci, ktery ndkupci spadéd k danym kategoriim nakupu.

Po vybrani poZzadované skupiny ndkupu aplikace nabidne katalog, ve kterém se nabidne
dvacet nejlepsich a nejvice poptavanych dodavatelii v dané oblasti, dle pozadované oblasti e-
Classu. Tento ptehled dodavatelii je kazdy den aktualizovan na zakladé¢ Rankingu, coz je
hodnoceni dodavateld. Tyto aktualizace budou provadény na zdklad¢é dat ze systému Celonis
Z téchto dvaceti nabizenych dodavatelt si zadatel vybere firmu, kterd nejvice vyhovuje jeho
narokim a proces se mize posunout dale.

Pro pochopeni vybéru dodavateli je nutné znat, co vlastné je systém Celonis. Spole¢nost
Celonis vyvinula software, ktery provadi vytézovani procesti neboli process mining. Process
mining je technologie, kterd umozniuje analyzovat procesy na zéklad¢ dat. Procesy, jako jsou
dodavky, vyroba nebo dokonce objednavky, lze zaznamenavat a vyhodnocovat. Cilem je
odhalit neefektivitu a odhalit potencidlni oblasti pro zlepSeni. Zejména v korporatnich
spole¢nostech jako je SKODA AUTO s procesy napii¢ oddélenimi je témé&f nemozné znat cely
proces v ur¢itém okamziku.

Navrhovana aplikace by méla slouzit jako pomyslna vstupni brana do procesu nadkupu.
pozdéji uleh¢i nasledujici proces. Soucésti aplikace by bylo také propojeni s informacemi

o nakupnich katalozich, Skolenim nakupniho procesu, nebo obsahy ramcovych smluv.
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3.1.1 Systém Celonis

Software spolecnosti Celonis se nazyva "Execution Management System" (viz. kapitola
1.5). Konkrétné to znamenda, ze digitdlni procesy jsou automaticky zaznamendvany
amapovany. Tim se vytvofi zcela objektivni a daty podlozeny obraz internich procesii
spoleCnosti. Data k tomu jsou obvykle jiz k dispozici v softwaru, jako je SAP. Vizualizace
procest by nasledné méla pomoci identifikovat neefektivity, naptiklad manualni procesy, které
by bylo mozné automatizovat, a automaticky je eliminovat. Prostfedi systému Celonis je

zobrazeno na obr. €. 5, kde je vidét analyza produkce.
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Obrazek 5 Ukézka analyzy v systému Celonis

Ve SKODA AUTO pomaha Celonis hlavné oddéleni nakupu, kde ma velmi dilezité
uplatnéni. Podobné jako na internetovych e-shopech, i v Celonisu si mtze uzivatel filtrovat data
podle toho, co zrovna potiebuje vyhledat. Je zde mnoho moznosti filtrovani, které se daji pouzit.
Tyto filtry se mohou kombinovat a docilit tak pozadovaného vysledku vyhledavani. Dale je
v systému nékolik listd, mezi kterymi se da proklikavat. Kazdy list obsahuje jind data a grafy,
které zobrazuji prubéh ve filtrované oblasti, objemy objedndvek, ceny piipadd atd. Zde je
nekolik prikladd, podle kterych se da v systému filtrovat:

o rok;
e ¢e-Class;
e nakupci;

e nakupni odd€leni;
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e dodavatel;

e typ dokumentu;
e misto procesu;
e typ procesu;

e typ objednavky.

3.1.2 Funkce a pozadavky na aplikaci

Aplikace bude napojena na firemni portal SKODA SPACE, ke kterému ma piistup
kazdy zaméstnanec. Na portalu SKODA SPACE je v soucasné dobé mozné nalézt odkaz
sméfujici na podstranky vSeobecného nakupu, stale zde vSak chybi mnoho odkazii na
informace, které jsou pro poptéavajiciho uzivatele dilezité. Proto bude aplikace jednoduse
pristupna kazdému, kdo potiebuje néco poptat na sviij odborny tutvar, a zarovenn by ho méla
provést procesem poptavky tak, aby uzivatel plné procesu rozumél. Pfipadné ho aplikace
odkéze na spravné stranky, kde se o jednotlivych tématech miize dozvédét vice. Web SKODA

SPACE je vyobrazen na obr. €. 6 niZe.
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Obrazek 6 Hlavni stranka interniho webu SKODA SPACE

Druhym vstupnim pozadavkem se jiz zminéné spojeni se systémem Celonis. Aplikace
by méla Cerpat vstupni data z Celonisu, ktery je sbird ze vSech oblasti nakupu. Na zéklad¢ dat

z Celonisu, zde bude generovan katalog doporucenych dodavatelii, aby zbyte¢n¢ nedochazelo
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k nakupu od vice dodavatelt. Kazdy den bude Celonis také data o dodavatelich aktualizovat
a vytvaret listy nejlepSich dodavatelt podle e-Classu a jinych pozadovanych kritérii.

Postupné by ¢asem do aplikace mély byt piidany také informace o nakupu ptes katalog,
ktery by méla aplikace doporucovat, pokud bude danou polozku z poptavky mozné timto
zpusobem objednat. O katalozich se zminuje kapitola 2.1.7., kde je proces nakupu ptes katalog
popsan podrobné. CATBUY katalog je dostupny ptes kosik v systému EBP, a firmy zde nabizi
své produkty a sluzby za predem urcené ceny dodavatelem. Objem katalogu v celkovém poctu
objednavek je pomérné maly, tedy okolo jednoho procenta. I presto by vSak katalog ob¢as mohl
byt pro nakupujiciho dobrym feSenim z hlediska schvalovani a dostupnosti (ceny jsou jiz
sjednany s nakupem), a proto bude vyhodné ho do aplikace postupné ptidat.

Velmi dulezitym bodem je také, aby aplikace obsahovala informace o Skoleni nakupu,
protoze miize nakupujicimu znaéné ulehéit praci. Na SKODA WIKI je hned nékolik $koleni
pristupnych pro nakupujici. Nejprve zde najdeme obecné Skoleni nakupu, které popisuje
nalezitosti ndkupu podle cenovych hranic, do ¢i odbornosti spada, jaka cast procesu nakupu
a dal§i potiebné informace. Dale jsou dostupna 3koleni do jednotlivych systému SKODA
AUTO, které¢ byly zminény v analytické ¢asti. K takovym Skoleni patii napiiklad AEPS a EBP.
K nékterym Skolenim je kromé textového a obrazkového vysvétleni ptistupné i video Skoleni,
kde je vSe nazorné vysvétleno prednasejici osobou. Dulezitou informaci je také, ze ve Skolenich
je mozné najit kontakt na odpovédné osoby za danou oblast ndkupu. Pokud mé Zadatel dotaz,
ktery neni zminén na WIKI miiZe kontaktovat pfisluSnou osobu emailem nebo telefonicky.
Nékup¢i jsou vzdy otevieni dotazim z odbornych utvarti, a pokud mozno, tak jim pomuiizou
jejich problém vyftesit. Na obr. €. 7 je vyobrazen vybér Skoleni ndkupu vytvofenych oddélenim

BA — VSeobecny nékup.
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- SKODA Wiki

BA BA - Vseobecny nakup

Skoleni procesu vieobecnéha ndkupu
General Purchasing Process - Training EN
EBP - uZivatelska piirucka

EBP - User Guide [EN]

AEPS - uzivatelskd prirucka

AEPS — User Manual [EN]

Vyhledévaé eClass a EBP kategorie

aClass Search Engine and EBP Category
EBP — Framework contract reference

SAP - Odvolavka k ramcové smlouvé (RS)
Proces pofizeni a spravy dlouhodobého ...
The process of acquisition and managem.
Smisuva o zpracovéni osabnich dajl za...
Data Processing Agreement, Confidential...
MINITENDR

MINITENDER [EN]

Automatizované jedndniv CTM procesu

Obrazek 7 Kategorie na WIKI Vseobecného nédkupu

Aplikace bude mit také podporu pro mobilni telefony, takze pfistup na dalku telefonem
by nemél byt problém. VétSinou sice ndkup probihd z firemnich pocitacti, ale mohou nastat
ptipady, kde by toto feSeni mohlo byt piinosné. SKODA AUTO jiz ma aplikaci na mobilni
telefony pro zaméstnance, na které si mohou naptiklad planovat smény, nebo zde maji ptistup
ke svym formulaiim atd. Navic vétSina zaméstnanct, kteti se pohybuji okolo procesu nakupu
vlastni firemni telefon, ktery mohou pouZivat pro pracovni zalezitosti.

Stejné jako CATBUY katalog, irdmcové smlouvy jsou v nékterych ptipadech
vyhodnym feSenim pro ndkup. O ramcovych smlouvéch se podrobnéji zminuje kapitola 2.1.7.
ProtoZe se jednd o jiz uzaviené smlouvy za domluvenych podminek, je mozné v né€kterych
ptipadech tyto smlouvy vyuzit a pod touto smlouvou nakoupit. VyuZiti rimcovych smluv opét
o néco ulehéi proces ndkupu, proto by aplikace méla tuto moznost co nejvice zadateli nabizet,
aby zvazil jeji vyuziti.

Kapitola 2.1.9. popsala proces registrace nového dodavatele do SKODA AUTO, ktery
muZe zabrat az dva mésice. Proto je pro Zadatele 1 nakup zadouci, aby se co nejvice vyuzivaly
dodavatelé, kteii jsou jiz pod SKODA AUTO zaregistrovani a mohou sni obchodovat.
Ptidavéani novych dodavatelti miize objednavku prodlouzit. Cela fada registraci dodavatela by
se dala pfitom vyfeSit objednanim od jiného dodavatele, ktery je uz registrovany, a nabizi

podobné produkty. Samoziejmé v nékterych piipadech je nutné nové dodavatele piidavat,
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protoze muzou nastat situace, kdy zadny z jiz registrovanych pozadovany produkt ¢i sluzbu
nenabizi. To ale neznamenad, Ze by se tento pocet nedal omezit a objednavat od jiz ovéfenych
dodavatelt, za vétSinou vyhodnéjsi ceny. Také se zde da ovérit, zda uz je pozadovany dodavatel
registrovan.

Aplikace nebude piimo napojena na systém SAP, ktery se pfi objednavani vétSinou
pouziva. Data z aplikace sice se do SAPu sice budou nahravat, ale mezi tim budou data
transformovana. Pied samotnym vstupem dat do SAPu budou jesté tfi mezikroky, které se
budou dit v dtsledku pouziti aplikace. Jelikoz systém SAP nepatii mezi priklady user friendly

systémd, aplikace se snazi s nim nespolupracovat, ale pouze do néj data nahravat.

3.1.3 Cilovy uzivatel

Skupina, na kterou aplikace cili je ztejma jiz z predchozich popist. Cilovym uzivatelem
jsou dvé hlavni skupiny. Témito skupinami jsou Zadatelé — tedy zaméstnanci SKODA AUTO
z riiznych odbornych utvarti a ndkupci — zameéstnanci oddéleni ndkupu (BA). Obé skupiny by
z této aplikace mély piinos, ale kazda v trochu jiné oblasti. Zadatelim tedy nakupujicim by se
usnadnil samotny proces nakupu z jejich strany. Nakup by pro n¢ aplikace udélala piehledné;si
a pristupnéj$i. Nakupcim by aplikace zase uSetfila ¢as, protoze spravné e-Classy a vybér jiz

ovéfenych firem zredukuje ¢as na zpracovani ptipadu (leh¢i orientace atd.).

3.1.4 Prinosy aplikace

Prvnim pfinosem aplikace je jiz zminované piedchazeni ristu novych dodavatelii ve
SKODA AUTO. Databaze dodavateli je vzhledem k potieba SKODA AUTO, jiz dost obséahla,
diky problémovym registracim zptisobenych hlavné procesy CTM a BTM. Ve vétsing piipadu
registrace nového dodavatele ma jiz SKODA AUTO firmu, ktera zajistuje podobné sluzby
nebo nabizi podobné produkty. Proto je v aplikaci cilech a zdroven piinosem, co mozna nevyssi
vyuZiti jiZ registrovanych dodavateld, ¢imz se také zkrati proces o registraci nového dodavatele.

Druhym piinosem je vybér dodavateli za pomoci systému Celonis. Diky kazdy den
aktualizovanému listu dodavatell za pouziti dat z ndkupu v Celonisu je transparentné vidét,
jaké firmy aktudlné€ nejvice dodavaji v dané oblasti. Data jsou podloZena vSemi rliznymi daty,
ktera se do Celonisu shromazdi a jsou zde vzdy dostupnd pro kontrolu z oddéleni nakupu.

Funkce TOP20 dodavatelti by tedy meéla zadateli poskytnout jasny obrazek o jiz
ovéienych a pouzivanych firméch. Firmy na TOP20 listu budou pravdépodobné mit ceny mezi
nejvyhodnéjsimi a servis by tomu mél odpovidat, jelikoZ je jasné vidét, ze se SKODA AUTO

aktivné v soucasné dob¢ obchoduyji.
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DalSim pfinosem je usnadnéni volby EBP kategorie a e-Class. Pokud tento krok bude
v aplikaci provadén konzistentn€ spravng, uleh¢i to oddéleni ndkupu mnoho ptipadd, kdy si
zadatel vybere nespravné nebo jiz neaktivni e-Class a EBP kombinace. Pokud se toto stane
nakupci se mezi sebou musi domluvit, pod kterého by nejpravdépodobnéji mél tento obchodni
pripad pattit. Pomoci ,,naseptavace v aplikaci by po vybéru vyrobku nebo sluzby mél dostat
korektné doporucené e-Classy odpovidajici poptavce, coz jak jiz zminéno uleh¢i praci oddéleni
nakupu. V disledku si tedy ptipad prebere odpovédny nakupci za danou oblast nakupu a proces
probiha bez zbytecnych komplikaci.

Velmi podstatnym piinosem je také viditelnost aplikace. Aby aplikace vyrazné piispéla
k procesu, musi byt na mit kde bude jednoduse dostupnd. Pro dostupnost je idealni misto jiz
zminény SKODA SPACE. Zde ma nakup svou zalozku, ktera vSak zdaleka neméa vsechno, co
zadatelé potiebuji, aby ndkupni proces mohli bez problémi provést. Na obr. €. 8 je vidét, co na
Spacu momentaln¢ zalozka nakupu nabizi. Je zde odkaz na par dulezitych véci, jako jsou
Skoleni, wiki, pokyny atd. Stale vSak chybi polozky jako je naptiklad katalog dodavatelti
a rdmcovy smluv, takZe Zadatel vlastné nevi, jak firmu ma poptat. V disledku si najde firmu na
internetu a najde si dodavatele, ktefi nemusi byt registrovani ve SKODA AUTO. Déle zde chybi
jakakoliv pomoc s e-Classy a EBP kategoriemi. Aplikace by tedy byla umisténa do tohoto

vSemi pristupnému prostiedi, a hlavné by stavajici i chybéjici funkce provozovala pod stiechou

|\ LT A

jedné aplikace.
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e dostupnost;
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e viditelnost;
e user friendly* prostredi;
e regulace zbyte¢nych registraci novych dodavatelt;

e informovanost uzivatelu.

3.1.5 Systémové FeSeni aplikace

Jelikoz v intranetové siti spoleénosti SKODA AUTO je povoleno pouze pouZiti
ovétenych softwara firmou, je pro aplikaci celkem tézké zvolit feSeni, jak samotnou aplikaci
uvést do provozu. Po konzultaci s nékolika dodavateli platforem pro tvofeni aplikaci
a vytvofeni nékolika navrhti zaméstnanci SKODA AUTO oddéleni nidkupu, se nakonec
samotny projekt bude pravdépodobné realizovat v Microsoft Power Apps.

Microsoft Power Apps (dale MPA nebo Power Apps) byl zvolen vhodnym fesenim hned
ze dvou ditvodd. Prvnim diivodem je, Ze se jednd o pomérné jednoduché teSeni, ajeho
praktické sestaveni aplikace nebude pfili§ naro¢né. DalSim velmi podstatnou vyhodou je, ze
SKODA AUTO jiz ma v sougasné dobé licenci k pouzivani MPA v jejich interni siti, a dokonce
na nich nékolik aplikaci jiz funguje. Za licenci pro firmu plati SKODA AUTO nemalou ¢astku
kazdy den, kdy je platforma vyuzivéna, takZze by ani nebylo potieba financovat externi
platformu navic pro aplikaci ndkupu.

Dle Microsoft (2023) je Power Apps sada aplikaci, sluzeb, konektorii a datova
platforma, kterd poskytuje rychlé vyvojové prostiedi pro vytvareni vlastnich aplikaci pro
potieby jakékoliv firmy. Pomoci Power Apps se daji rychle vytvafet vlastni podnikové
aplikace, které se ptfipojuji k datim uloZenym bud’ v zékladni datové platformé (Microsoft
Dataverse), nebo v riznych online a lokélnich zdrojich dat (napiiklad SharePoint, Microsoft
365 atd.).

Aplikace vytvofené pomoci Power Apps poskytuji bohaté mozZnosti pracovnich
postuptl, které umoznuji pfeménit manualni obchodni operace na digitalni, automatizované
procesy. Aplikace vytvorené pomoci Power Apps maji navic pfizpusobitelny design a mohou
bezproblémoveé fungovat v prohlizeci 1 na mobilnich zatizenich (telefon nebo tablet). Power
Apps "demokratizuji" tvorbu podnikovych aplikaci tim, Ze umoZziuji uZivatelim vytvaret
funk¢né bohaté, vlastni podnikové aplikace bez nutnosti aplikace ru¢né kodovat.

Power Apps také poskytuji rozsifitelnou platformu, kterd umozituje profesionalnim
vyvojafim programove pracovat s daty, vytvaret vlastni propojeni a integrovat se s externimi
daty. Nahled do platformy Power Apps je zobrazena na obr. ¢. 9, kde je aplikace uprostied

vyvoje. Platforma ma vytvotend prostfedi pro vSechny typy uzivatelt. Kazdé z téchto prostiedi
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nabizi néco jiného, podle toho, jakou ma ¢loveék roli ve vztahu k aplikaci. Ve Ctyfi specialni

prostiedi patii: Uzivatel, admin, vyvojat a tvirce aplikace.
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Obrazek 9 Tvorba aplikace v Microsoft Power Apps

3.1.6 Vyuziti chatbota

V soudasnosti se pied odevzdanim finalni verze navrhu na IT oddéleni SKODA AUTO
zvazuje jeste pouziti inteligentniho chatbota. V dnesni dobé¢ se chatboti standartné pouzivaji na
nékterych internetovych e-shopech, kde pomahaji zdkazniklim, aby nasli to, co hledaji. Jeden
takovy inteligentni chatbot uz se v prosttedi SKODA AUTO pouziva.

Chatbot SKODA SPACE Iva je chatbot sumélou inteligenci, ktery byl navrzen
spole¢nosti SKODA AUTO s cilem poskytnout zdkaznikéim personalizovany zaZitek a zlepsit
jejich interakci se znatkou. Chatbot je pojmenovan po zakladateli znatky SKODA AUTO
Viclavu Laurinovi a jeho obchodnim partnerovi Véclavu Klementovi.

Iva je kdispozici na webovych strankach SKODA AUTO av aplikaci Facebook
Messenger a dokaze zakazniklim pomoci s celou fadou ukoll, jako je vyhledani prodejce,
rezervace zkusebni jizdy nebo odpovédi na otazky tykajici se vozil a sluzeb SKODA AUTO
(vyuziti v B2C). Chatbot vyuziva algoritmy zpracovani pfirozeného jazyka a strojového ucent,
aby porozumél dotaziim zdkazniki a poskytl jim pfesné a relevantni odpovédi.

Kromé poskytovani sluzeb zakaznikiim ma SKODA SPACE Chatbot Iva také hravou

stranku. DokaZe se zapojit do konverzace a vypravét vtipy, a dokonce mé vlastni osobnost
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a piibéh. Napiiklad Ivinym oblibenym modelem SKODA AUTO je Skoda Superb arada
cestuje a poznava nova mista. Celkové je SKODA SPACE Chatbot Iva vykonnym néstrojem
pro komunikaci se zakazniky a poskytuje jim bezproblémovy a personalizovany zazitek.

Iva funguje iv prostfedi B2E, kde radi na portdle SKODA SPACE zaméstnanctim
firmy. Poméha odkazovat na pracovni informace, nebo informace na SPACE, které se uzivateli
nepodafi najit. Iva v B2E funguje i v Microsoft Teams, kde funguje stejné, jako na internim
portale. V ramci ndkupu miZe také pomoct novym dodavatelim v registraci do SKODA
AUTO.

SKODA AUTO se také aktivné Gicastnila workshopu Unicorn University Open (2023),
kde spole¢nost prezentovala své napady tykajici se pouziti umélé inteligence a vyuziti chatbotl
v budoucnu. Probéhla zde diskuze odbornikii v dané oblasti, ktefi probirali plusy a minusy
vyuziti umélé inteligence, ale hlavné kde vSude se da zakomponovat, a také jak se bude
v budoucnosti vyvijet.

Pokud by byl chatbot pouzit ivndkupni aplikaci, tak by pomahal Zzadatelim
s jednoduchym pribéhem procesu ndkupu. K dneSnimu datu neni jesté jasné, kterd ze dvou
variant bude pouzita (Power Apps nebo chatbot). Nedavno probehly na oddéleni nakupu
rozhovory s nakupéimi zriznych oddéleni, které se snazily objevit hlavni nedostatky
a pripominky k ndkupnimu procesu. Vétsinou se shodli na stejnych nedostatcich, které jiz byly
v této kapitole zminény. Konalo se to vSak jesté pfed zvaZenim chatbota. Proto by bylo dobré

se jesté par nakupcich zeptat, kterou ze dvou moZnost preferuji.

3.1.7 Odhad realnych uspor

Vzhledem k tomu, Ze aplikace jes$t€ neni v soucasné dobé v provozu, je tézké délat
realné odhady tUspor ¢asu nebo financi. Hlavni pointou aplikace neni uSettit finance, ale ud¢lat
prostiedi ndkupu pro vSechny odborné utvary, co nejvice ,,user friendly*. Aplikace miize totiz
na zékladé pomoci se spravnym vyplnénim poptavky uSetfit praci ndkupcim na oddé¢leni
vSeobecného ndkupu, kteti by bez potizi zplsobenych Spatnym pfifazenim e-Classti a EBP
kategorii mohli uSetfit denn¢ 1 desitky minut. Navic aplikace pomaha zadatelim vyplnit
poptavku co nejefektivnéji, takze jim jeji pouziti pomuize také minimalizovat vynalozeny cas.
Cas se samoziejmé uSetii také vyuzitim jiz registrovanych dodavateli, takze zadatelé nemusi
cekat na registraci jimi zvolené firmy, coz miZe uSetfit az dva mésice na jednotlivém
obchodnim ptipadu. Na obr. €. 10 je zjednoduSené zobrazen proces nakupu CTM a BTM, kde

jsou zobrazeny casti procesu, ve kterych dochazi vlivem navrhované aplikace k ¢asové uspofte.
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. Dosazeni ¢asové uspory

Poptavka zbozi nebo slui'ebw Zpracovani oddelenim
odbornym utvarem J vieobecného nakupu
Obdrzeni obj e;itr;avk}: instalace [ Objednavka

Obrazek 10 Nakupni proces BTM a CTM se zobrazenim ¢asovych tGspor
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ZAVER

Cilem této bakalaiské prace bylo na zdklad¢ analyzy v druh¢ ¢asti navrhnout optimalni
feeni pro zlepSeni ndkupni strategie a ndkupniho procesu firmy SKODA AUTO. V analytické
¢asti byl identifikovan nejvétsi prostor pro zlepseni v ndkupnim procesu pro BTM a CTM
objednavky. Tyto dva procesy tvofi nejvetsi procento v poctu objednavek a jejich komunikace
je odkazéna na odborné tutvary. V téchto nakupnich procesech se stale opakuji dva hlavni
problémy.

Prvnim problém piedstavuje neustale se zvétSujici objem registraci dodavatelti do
SKODA AUTO a neefektivni vyuZiti jiZ registrovanych. V nakupnim procesu CTM staéi, aby
si zadatel sehnal jednu technicky vyhovujici nabidku od dodavateli, a dalsi proces jiz probiha
automaticky pfes nakupni automat, tedy s malou kontrolou. Vysledkem je, Ze si zadatelé
objednévaji produkty ¢i sluzby jimi zvolenymi dodavateli, ktefi nemusi byt registrovani ve
SKODA AUTO. Registrace dodavatele miize trvat az dva mésice, proto tento problém vede ke
znaénému zdrzeni objednavky. Pro zadatele vSak neexistuje zadna lehce ptistupna moznost, jak
si zjistit vhodné dodavatele pro pfedmét jejich objednavky.

Druhym zjiSténym problémem je nespravné zvoleni e-Classi a EBP kategorie pfi
poptavani Zadatelem. E-Class spolu s EBP kategorii se pouzivé jako klasifikaéni systém pro
produkty a sluzby. Na oddéleni nakupu slouzi k ptfidéleni ptislusné komodity ke spravnému
nakupcimu. Pfi poptavani ovSem zadatel nemé zddnou napovédu, jak k dané sluzbé ¢i zbozi
tyto kategorie pfidélit. Proto se Casto stava, Ze je e-Class a EBP kategorie zvolena zcela
nespravné, coz tvoii problém oddéleni nakupu. Kazdy nakupci ma piidéleny vlastni seznam e-
Class, které nakupuje, proto kdyz je pod jeho e-Class nespravné piifazena sluzba ¢i vyrobek,
musi manualné pfipad predat jinému nakupcimu.

Pro vyteSeni zminénych problému a zlepSeni soucasného stavu procesu byla navrzena
aplikace pro vseobecny ndkup SKODA AUTO. Tato platforma bude lehce pfistupna pro
vSechny odborné utvary na internim webu firmy pod zaloZkou vSeobecného nakupu. Aplikace
bude slouzit jako vstupni brana do nadkupniho procesu, a cilem aplikace je ulehceni procesu
poptavani pro zaméstnance SKODA AUTO. Prvni problém fesi list TOP20 dodavateli, ktery
se objevi po zadani predmétu poptavky, a zadatel tak mize jednoduse vidét, kteti dodavatelé
jsou v soucasné dobé€ nejvice poptavani. List je napojen na systém Celonis, ktery data bude
kazdy den aktualizovat. Touto metodou se zabrani nadmérnému poctu registraci dodavatell ve

SKODA AUTO a zarovei se miize efektivngji obchodovat s jiz zaregistrovanymi.
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Druhy problém také fesi navrhovand aplikace. Po zvoleni pfedmétu poptavky
a vhodného dodavatele bude aplikace obsahovat pole pro volbu spravného e-Classu a EBP
kategorie, které by meélo zadateli napovidat nejvhodnéjsi volby za zéklad¢ ptedchozich
zadanych dat. Vyfeseni tohoto problému usetii ¢as zaméstnancim oddéleni nakupu, ktefi jiz
nebudou muset piipady manualné predavat jinym nakupcim, nebo je zbytecné vracet.

V budoucnu by se dala aplikace rozsifit o poznatky ziskané resSersi v analytické Casti,
které¢ zatim nebyly do samotné aplikace implementovany. Spojenim aplikace s externi
dodavatelskou platformou by mélo byt pro firmu SKODA AUTO piinosné, protoZe by se tim
dalo pteskocit nekolik krokl z nakupniho procesu. Jelikoz je aplikace zatim pouze ve fazi
navrhu, bylo by také mozné zaméfit dalsi zkouméni na optimalizaci po jejim zavedeni do

provozu.
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