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ANOTACE

Tato bakalaiska prace se zabyva ndkupem a fizenim zasob ve firm¢ OSTROJ a.s.
V teoretické Casti seznamuji Ctenafe s nakupnim marketingem, s jednotlivymi druhy
nakupnich strategii a strategii fizeni zasob.

V praktické ¢asti se zamétuji na charakteristiku firmy OSTROJ a.s. a jeji fizeni nakupu,

hodnoceni dodavatelu a ¢lenéni zasob.

KLICOVA SLOVA

Skladovani, strategické fizeni zasob, dodavatelé, druhy zasob.

TITLE

Purchasing management and inventory in OSTROJ Corporation.

ANNOTATION
This bachelor thesis deals with the purchase and inventory management in the company of
OSTROJ, Inc.

The theoretical part introduces the reader into the shopping marketing, with different types
of purchasing strategies and inventory management strategies.

The practical part is focused on the characteristics of the company OSTROJ, Inc and its

purchasing management, the evaluation of suppliers and the structure of supplies.

KEYWORDS
Storage, strategic inventory management, suppliers, types of inventory.
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Uvob

Rizeni nakupu patii mezi nejdilezitéjsi ¢innosti podniku. Ovliviiuje vyrobu a tim i zisk
podniku. V podnicich, které vyrabé&ji stejné série komponentit denné na svych pasech, muze
dojit k vyraznym ztratdm pii Spatné zvolené strategii zdsobovani. Je nutné provadét dakladné

analyzy na optimalni velikosti dodavek, ¢etnost a jakost.

Jistou vyhodu maji firmy, které se fadi mezi zakédzkové vyroby. Jejich dodaci terminy na
hotovy vyrobek se ¢asto pohybuji v fadech mésicli. Na druhou stranu firmy nakupuji takové
zasoby, které jen nezbytné potiebuji na jejich vyrobek. Zde je dilezité vychovavani svych
dodavateli, kterym mohou divétovat, Ze jejich dodany material bude v pozadovaném

mnozstvi, jakosti, terminu a sjednané cené¢.

Prace je rozdélena do 5 ¢asti. V prvnich 4 ¢astech teoreticky seznamuji s problematikou
nakupu a fizeni zasob. Prvni kapitola informuje o samotném procesu nakupu a vsech jeho
krocich. Druha kapitola popisuje ndkupni marketing, osobnost ndkupciho, planovani a
kontrolovani nakupu. Ve tieti kapitole popisuji tvorbu a druhy nakupnich strategii a

Vv posledni teoretické kapitole se vénuji strategickému a operativnimu tizeni zasob.

Prakticka ¢ast je zaméfena na ndkup a fizeni zasob v opavské firmé¢ OSTROJ a.s.. Nejprve
seznamuji s ¢innosti firmy, jeji vyrobou, historii a hospodarskymi vysledky. V dalsi ¢asti
charakterizuji ¢innosti nakupcich. Dilezity je vybér dodavatele a jeho hodnoceni. Pro podnik,

ktery je orientovan na zakazkovou vyrobu stroji a dilnich zafizeni, je nesmirné dilezité

zvolit spravné dodavatele.

Cilem préce je posoudit jak podnik OSTROJ a.s. fidi ndkupni a skladovaci ¢innosti.
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1 PROCES NAKUPU

1.1 Charakteristika pojmu nakup

vvvvvv

hraje utvar ndkupu, ktery se snazi o vCasné zasobeni podniku pozadovanym mnoZzstvim
vyrobkd, materidlu nebo surovin, které zabezpecuji jak vyrobni tak i1 ostatni procesy
V podniku a tim se podili na uspéchu podniku. Na zdkladé toho je mozno chapat pojem nakup

jako:

e Funkci — jako vyznamny tikol v ramci souboru podnikovych aktivit
e Proces — jako prub¢h dispozice s dodavanym zbozim

e Organizacni jednotku — pracovni misto, kterému je pfidélena nakupni ¢innost [11]

Pti ndkupu se podnik snazi vytvofit si dlouhodobé vztahy s okolim podniku. Hlavné

cvwr

nejlepsi kvalité. Nakup neni omezen na jednoho dodavatele, ale podnik musi v ¢ase hledat 1
dalsi potencialni dodavatele, proto je i dilezitou soucasti v této dobé komunikacni technologie
a prostfedky. Firmy se snazi o urCitou synchronizaci svych procest k dosazeni efektivni

spolupréce, ktera je v dneSnim konkurencnim boji velice dulezita.

1.2 Predmét nakupu

Pfedmétem nakupu mohou byt naptiklad primyslové vyrobky, které v podniku
potiebujeme k zabezpeCeni vyroby a nasledného prodeje odbératelim. Podle [6] jsou

pfedmétem nakupu:

e Suroviny — vyrobky, které jsou dodavany ve svém piirodnim stavu

e Procesni — zdkladni materidly — vyrobni materialy jiz ¢aste¢né opracované

e Dopliikovy — rezijni material — vyrobky uzivané béhem vyrobniho procesu (tdrzba,
opravy, ¢isténi)

e Komponenty — vyrobky pfipravené na montaz do finalniho vyrobku

e Zafizeni — investi¢ni zbozi nakupované pro vyrobni, obchodni, logistické a
manazerské potieby (obrabéci stroje, elektrické naradi, jefaby, nabytek).

e Systémy — komplex multifunkéniho investi¢éniho zbozi (manipulacni systémy,

integrované montazni linky, energetické agregaty)
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e Sluzby — aktivity nabizené dodavateli k prodeji (adrzba a opravy poskytovani

pocitacovych sluzeb)

Tyto pfedméty nakupu mizeme pofidit riznymi zplsoby. Jednim z nich je piimy
nakup, coz znamena jednorazovou platbu, nebo platbu rozdélenou do nékolika predem
domluvenych a ¢asové vymezenych splatek. Dalsi formou nédkupu je leasing, ktery délime na
finan¢ni leasing, pfi kterém je véc stale majetkem spolecnosti, kterd ndm véc pronajima oproti
splatkdm a pfi Gplném zaplaceni na nas prechazi majetkové pravo. U operativniho leasingu
véc i po zaplaceni zustava u leasingové spole¢nosti. [16] Firmy tuto moznost vyuzivaji, kdyz
si potfebuji pronajmout naptiklad na del$i dobu nékladni automobil, ktery se jim nevyplati si

koupit. A posledni variantou mtize byt pronajem stroju a zatizeni.

1.3 Ur¢eni potieby

Urceni optimalni velikosti potfeby zasob, které délime na:

e _Suroviny a zakladni material — jsou podstatnou soucasti vyrobku

e Pomocny material — podili se na vyrobku nepiimo (barva, mazivo, kancelatsky
material)

e Soucastky a polotovary

e Palivo a pohonné hmoty

e Obaly, nastroje — obaly slouZi k ochran€ vyrobki nebo jejich ¢asti pfi doprave,
nastroje slouzi k vyrobé

e Zbozi — statky nakoupené za uc¢elem dal$iho prodeje beze zmény

e Zvitata“[7]

je dilezité pro plynuly a hospodarny chod podniku. VySe zésob v podniku je dillezitd i
Z hlediska vazanosti na finan¢ni prostfedky podniku, které jsou do zasob investovany. Z druhé
strany, by podnik m¢l mit dostatecné velkou zasobu, aby se vyhnul docasné neschopnosti

vyrabét.

Na nasledujicim obrazku je znazornén zasobovaci cyklus, ktery poméha pii urceni

potiebné vyse zasob v podniku.
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Dodavka

7Asobhv o

Bézna

Pojistna !

— X

Dodavkovy

Obrazek 1 Zasobovaci cyklus
Zdroj:[7]

e BéZna zasoba: zajiStuje v podniku planovanou spotifebu materialu mezi 2 doddvkami.

e Pojistna zasoba: se tvoii pro mozné problémy v doddvce. Mizeme zminit problémy
spojené s klimatickymi podminkami, finan¢ni problémy piepravce nebo vyrobni absenci u

dodavatele.

e Dodavkovy cyklus: je doba mezi 2 do po sob¢ jdoucich dodavkach, vétSinou se uvadi ve

dnech.

e Celkova zasoba: tvofi soucet pojistné a bézné zasoby.

1.4 Doprava

Doprava zajiStuje premisténi vyrobkil od dodavatele k odbérateli, nebo také se da fici
Z mista vyroby do mista spotfeby. V soucasné dob¢ existuje mnoho variant dopravy. Mezi

nejvyznamnéj$i dopravni kanaly pro zboZi patfi:

e Letecka — velice nakladna ale rychla.

e Silni¢ni — vyuziva husté silni¢ni sité, zajistuje nejvetsi podil ptepravy spotiebitelského
zboZi.

e Namoini -

e Potrubni. Co se tyce energii pak jsou to hlavné elektricka vedeni a pro mobilni signal

to jsou druzice.
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1.5 Prijem

Po uspésném vytizeni vSech formalit, které se tykaji vyfeSeni otazek s piepravou,
mnozstvim, kvalitou dochazi k samotnému piijmu zboZzi nebo materiadlu na sklad. Pii pfijmu
pfepravce obvykle vydava se samotnym zbozim i potvrzeni o kvalit¢ a mnoZzstvi
ptepravovaného zbozi nebo materidlu a zodpovédny pracovnik piijemce by mél vSe ovéfit,

zda fyzicky stav odpovida stavu na potvrzeni.
Timto potvrzenim myslim dodaci list, ktery by mél obsahovat:

e  datum dodani zbozi;

e adresu dodavatele a odbératele;

e (islo zbozi a jeho nazev (dle SKP);
e mnozstvi

e servisni a technické podminky a ostatni nalezitosti souvisejici se zbozim* [4]

Ve skladu vede podnik tadu tiskopisi slouzicich k evidenci materidlu a zbozi, ktery se ve

vvvvvv

e Pijjemka
e Skladové karty
e Vydejka

Piijjemka se piSe do skladovych karet a jejimi podklady jsou faktury, dodaci listy a
vSechny dokumenty spojené s ndkupem zbozi nebo materidlu. Pfijemka se vyhotovuje az po
skutecném ptijmu na sklad, protoZze musi obsahovat skute¢né mnozstvi ptijaté na sklad. Pti
pfevozu miiZze totiz dochédzet ke zniceni ¢asti zasilky. Ke vzniku této situace se vystavuje

reklamacni protokol.

Zakladnim dokumentem k evidenci zasob slouzi skladové karty. Ve skladovych kartach se
uvadi druh zbozi, jeho cena, jakost, mnozstvi ale sleduji se zde i1 pohyby zbozi diky
pfijemkam a vydejkam.

V poslednim dokumentu, vydejce, se uvadi vSechny pohyby zbozi a materidlu, které

sméiuji mimo sklad a to napiiklad pokud se jedna o materidl do vyroby, nebo u zbozi

k prodeji. [4]
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1.6 Skladovani

Skladovani vyrobku, materidlu nebo zbozi je nevyhnutelné, protoze vse probiha v Case jak
vyroba, tak i poptavka po produktech. Podnik tedy skladuje potiebné mnozstvi materialu pro
vyrobu, zbozi za ucelem prodeje. Podle [6] je ,,skladovani ¢ast logistického systému, kterad
zabezpecuje uskladnéni produktl v misté jejich vzniku a mezi mistem vzniku a mistem jejich

spotieby.

Vyznam skladovani vidi podniky hlavné ve snaze dosdhnout uspory za prepravu materialu.
Dal$im vyznamnym faktorem jsou pifi ndkupu moznosti ziskat mnoZzstevni slevu, podnik
nakoupi vice materialu, ktery sice aktualné nepotiebuje, ale v budoucnu ho vyuzije a jesté
s nizs§i cenou. S vétSim mnozstvim také souvisi 1 sezonni vykyvy poptavky po vyrobcich,

podnik se diky tomu vyhne neschopnosti dodéni svych vyrobkl k odbératelim.
Hlavni funkce skladovani jsou:

e , Piesun produkta
o Pfijem zbozi — vylozeni, vybaleni, aktualizace zdznamt, kontrola stavu zbozi,
ptekontrolovani privodni dokumentace.
o Transfer ¢i ukladani zbozi — ptesun produkti do skladu, uskladnéni a jiné
piesuny.
o Kompletace zbozi podle objednavky — pteskupovani produktt podle
pozadavku zakaznika.
o Ptekladka zboZi — z mista pfijmu do mista expedice, vynechani uskladnéni.
o Expedice zboZi — zabaleni a pfesun zasilek do dopravniho prostfedku, kontrola
zbozi podle objednévek, upravy skladovych zaznam.
e Uskladnéni produktii
o Pfechodné uskladnéni — uskladnéni nezbytné pro dopliovani zakladnich zasob
o Casové omezené uskladnéni — tyka se zasob nadmémych (naraznikové
zéasoby); divody jejich drzeni:
= Sezonni poptavka
= Kolisava poptavka
= Uprava vyrobku spekulativni ndkupy
= Zvlastni podminky obchodu
e Pienos informaci
o Tyka se stavu zasob, stavu zbozi v pohybu, umisténi zasob, vstupnich a

vystupnich dodavek, zakazniki, personalu a vyuziti skladovych prostor.“[8]
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2 NAKUPNI MARKETING

Na uvod této kapitoly by bylo vhodné si definovat pojem marketing. Existuje mnoho

definic marketingu, ja jsem si vybral definici od Philipa Kotlera:

,»Marketing je socialni a manazersky proces, jehoz pomoci ziskavaji lidé to, co potrebuji
nebo po ¢em touzi, a to na zaklad¢ produkce komodit a jejich smény za jiné komodity nebo za

penize*

Marketing se stara naprosto o vSechno spojené uz se samotnym prizkumem trhu, kde se
zajimame o to, po ¢em potencialni zakaznik prahne a jakou cenu je schopen akceptovat ke
koupi naseho vyrobku nebo sluzby. Marketingovi pracovnici tvoii propocty a rizné analyzy
nutné pro nakup, vyrobu a distribuci. Jedna se o diilezitou soucéast kazdodenniho provozu

v podniku, tak i pro budoucnost.

2.1 Marketing jako systém funkeci

Marketingové Utvary v podniku se zabyvaji politikou vyroby, tvorby cen, distribuce a
prodejni politikou. Tim se utvareji i marketingové cile, které je nutné tvofit na zaklade

strategii, protoze nyné&jsi rozmanitost trhli neznd mezi.

Podle [9] Ize délit marketingové Usili na dvé stranky. Jednd se o stranky poznavaci a

realiza¢ni.

Poznavaci stranka se dé chapat jako uceleny vyzkum trhu, za¢inajici analyzou konkurence,
poptavka a vibec celého prostiedi, ve kterém podnikdme. Vystupem této stranky jsou

marketingové prognozy a segmentace trhu.

Marketingové progndzy podniku pomahaji pfi vstupu na trh, charakterizuji trzni moznosti.

Kvalitné zpracovana progndza by méla odpovidat na otazky:

e 7z hlediska dané¢ho oboru podnikéani
o Kolik ¢ini celkova kapacita trhu
o Kaolik je z ni podnikateli v daném oboru obsazeno
e Z hlediska vlastni firmy
o Kolik je vlastni kapacita — odbytova schopnost (v mnozstvi vyrobkti, objemu
sluzeb apod.)
o Kolik je této kapacity vzhledem k moznostem trhu skutecné¢ trhem

absorbovano“[9]
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U segmentace trhu jde o zjisténi cilovych skupin poptavajicich. Na tyto skupiny podnik
upravuje vSechny jeho strategické zaméry a operativni marketingové ¢innosti. Na poptavajici
se vV marketingu hledi jako na skupiny s riznymi atributy, diky kterym je mozné je pfifadit
Kk poptavce a jeji intenzité. Pomoci atributti jsou marketingovy pracovnici schopni vyuzit i

spravné nastroje ceny, komunikace se zakaznikem, vhodné odbytové cesty a zpusoby prodeje.

Realiza¢ni stranka sleduje konkrétni trendy marketingové strategie a vyuzivad v dané

situaci nejvhodnéjsi a nejucinnéjsi nastroje. Vyuziva hodné marketingového mixu.

2.2 Marketingovy mix

S pojmem marketingovy mix se setkdvame jiz v Sedesatych letech dvacatého stoleti, kdy
byly poprvé feceny, profesorem Jeromem McCarthym, polozky 4P: product, price, place a
promotion. Philip Kotler definuje marketingovy mix ve své publikaci Marketing nasledovné
»Marketingovy mix je soubor taktickych marketingovych néstrojii - vyrobkové, cenové,
distribuéni a komunikacni politiky, které firmé umoziuji upravit nabidku podle ptéani

zakaznikl na cilovém trhu.*

Produkt je cokoliv, co podnik miiZe na trhu nabidnou, s cilem uspokojit potteby. Jedna se
jak o hmotné tak i nehmotné produkty. Cena vyjadifuje hodnotu produktu hlavné v penézich.
Odviji se hlavn& od spotiebitelské hodnoty produktu. Cinnosti, které zajistuji pohyb zbozi
z podniku ke spotiebiteli, nazyvame distribuci. Distribuce zvySuje pfrilezitosti k prodeji
vyrobku diky pfiblizeni sluzby nebo vyrobku ke spotiebiteli. Promotion se bere jako podpora
prodeje, kterd v sob¢ zahrnuje Cinnosti spojené s reklamou, podporou prodeje, osobnim

prodejem a public relations. [12]

Marketingovy mix se sklad4 ze 4 polozek, ale ndkupni marketingovy mix rozd¢lil prof.

Tomek do nasledujicich deseti polozek:

e Informac¢ni mix — schopnost vytvofit plné funk¢ni informaéni systém, pomahajici pii
rozhodovéni odbératele.

e Komunikaéni mix — dovednosti pfi komunikaci jak s dodavateli, odbérateli tak 1 uvnitf
organizace.

e Dodavatelsky mix — volba spravného dodavatele.
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e Konkuren¢ni mix — vyhodnotit konkuren¢ni situaci na daném trhu a zvolit dobrou
obchodni taktiku.

e (Cenovy mix — vybrani vhodné nakupni ceny a tim ovlivnit naklady podniku.

e Vyrobkovy mix — vyhledavéani idealniho materialu, ktery bude slouzit pro nas
vyrobek.

e Mnozstevni mix — optimalni dodédvka materialu.

e Mix kvality — zajisténi pozadované jakosti jak u materialu a sluzeb tak i u
dodavatelskoodbératelskych vztahu.

e Terminovy mix — schopnost vytvofit ¢asovy harmonogram a jeho dodrzeni.

e Mix nakupnich podminek — shrnuje vSe od platebnich, dodacich a logistickych

podminek s dodavateli a uvnitf podniku. [9]

2.3 Funkce a postaveni nakupu

Zakladem nédkupu je zajiStovat materidlové vstupy potiebnych druhd v pozadované
kvalit€, mnozstvi a terminu. V dnesni trzni ekonomice se bere ohled na rtizna kritéria obchodu
naptiklad ekologickd, socidlni a technicka. Tyto kritéria jsou dulezitd, protoZze maji vliv na

fungovani podniku a na plnéni strategickych cila. [10]

Podle knihy Nakupni marketing od Gustava Tomka, s postavenim nakupu v podniku

souvisi 1 rizné pojeti ndkupu:

e nakup zivelné€ ponechany (rozptyleny) u jednotlivych spotiebiteli

e Nakup ve formée pasivniho poslu§ného opatfovani, ktera byla typicka v podminkach
deficitni pfikazové ekonomiky. PosluSnost se projevovala ve dvou smérech: ve sméru
vertikalnim (bilan¢ni rozdé¢leni a rozpis fondl, material) a ve sméru horizontalnim
(panem trhu byl monopolni dodavatel a pAnem v podniku byla vyroba a jeji plan)

e Aktivni nakup, ktery projevuje svoji aktivitu tim, Ze pro vnitropodnikové odbératele
zajisti komplexni materidlovy servis, tj. dodavku materialu k uspokojeni potieb,
pripravu, komplementaci a aktivni pfesun na misto spotieby a dalsi logistické sluzby

(ptekladku, nakladku, tvorbu vhodnych manipula¢nich jednotek apod.).““[10]

Nakup, ktery se fidi marketingovym pftistupem, se projevuje vysokou kvalitou na strané

vystupu a musi byt pran v uvahu s vnitinimi a vné&j§imi podminkami na trhu.
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2.4 Organizace nakupu

Podle [10] nakup fesi hlavni problémy:

Centralizaci a decentralizaci.

Pomér koncepcnich a vykonovych slozek nédkupu.

Kompromis mezi ndkupy, které fesi vétsi pocet technickych, ekonomickych nebo
obchodnich manazerd.

Zajisténi vykonné i koncepcni synchronizace aktivit v informaénim a rozhodovacim
fetézci.

Vliv nédkupu na plnéni strategickych cilti podniku. [10]

Mezi dalsi problémy v organizaci ndkupu patii vybér dodavatele, u kterého se porovnavaji

hlavné stranky Cetnosti a riznorodosti dodavateld. Neéktefi dodavatelé nejsou schopni zajistit

plynulost dodavky i v obdobich, kdy na firmu doléhaji vykyvy poptavky, tim myslim

napiiklad sezénni poptavky, proto je tfeba zohlednit i charakter spotieby, jestli je spotieba

plynula, rytmickd, opakovana nebo ndhodna. Poslednim faktem, ktery je potieba zohlednit je i

spolehlivost a ekonomické podminky dodavek. [10]

2.5 Informacni systém nakupu

Marketingovy pftistup v nakupu potiebuje dokonalou a aktudlni informacni zakladnu,

protoze se podnik pottebuje rozhodnou na zéklad¢ aktualnich a ptesnych podkladech o svém

budoucim dodavateli, cené, doprav€ a popiipadé o legislativnich podminkach ve staté, ve

kterém potencidlni dodavatel podnika. [13]

,Informace pro nakup musi zahrnovat:

Informace o diileZitych narodohospodaiskych veli¢inach tykajicich se zejména vladni
hospodatské politiky (dafiové, celni, ménové atd.)

Informace o ptislusnych oborech (oborovych materidlovych agregatech), rozvojovych
tendencich tykajicich se skupin vyrobki a jejich vyuziti v procesech pfemén,
Informace o situaci na trhu ptislusné komodity, tj. o nabidce, dodavatelich a
platebnich podminkach. O konkurenénim napéti v dané komodité,

Informace o materialovych druzich (technické identifikace) a substitu¢nich variantach,

Pravni informace tykajicich se smluvnich podminek.“[10]

Informacni systém je nutno zasobovat riiznymi analyzami, prizkumy a informacemi od

ucetni evidence, analytickych zprav az po technické informace.
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2.6 Osobnost nakupce

Ditiraz je kladen na jeho ekonomické, technické, obchodni a pravni znalosti. Je dilezité,
aby si ndkupce dokazal vytvofit dlouhodobé a kvalitni vztahy s dodavateli na zaklad¢ etického

a legélniho chovani. [13]

Nékupce by mél plnit dvé zakladni postavy, nebo funkce. Prvni z nich je funkce
obchodniho vyslance na trhu. Hlavnim cilem vyslance je ve spravném vystupovani a jednani
s potencialnimi dodavateli, ptesvédCovat je a ziskat je pro dlouhodobou a korektni spolupréaci.
[10]

Druhou funkci, kterou je nakupce povinen vykonévat, je prodava¢ a iniciator, od

ptipravy vyrobku az ke konecnému a tispéSnému prodeji a marketingu.[10]

2.7 Dodavatel

Dodavatel je jisty spojenec. Jedna se o hlavni zdsobarnu naseho podniku, proto je dilezité,
aby byl vybran na zéklad€ kvalitni analyze a byla s nim vytvofena dobra a dlouhodoba

spoluprace.

Efektivni ndkup je zalozen na dobré znalosti dodavatele, jeho silnych a slabych stranek.
Také je dobré si zjistit jeho image a znaCku. Informace o cené, platebnich a dodacich

podminkach se ve firm¢ analyzuji a slad’uji s dodavatelem. [10]

Je mozné, Ze vznikne problém béhem jednani s dodavateli, proto je nutné piedchézet
rozporim diky vhodné a v€asné komunikaci. Zakladem je oteviené jednani, pifi kterém se
dodavatel a odbératel informuje o moznych prodlevach v dodani potiebného materialu,

mozného vzniku zavad na material.[10]

Musime si uvédomit, Ze bez dodavatele, nejsme schopni vyrabét ¢i poskytovat sluzby a
tim padem pfichdzime o zakladni podminku podnikéni a tou je zisk. Dodavatel neni ziskovy,
pokud nema dobrého odbératele. Proto je tento vztah nutné udrzovat etickym chovanim a

hlavn¢ na zaklad¢ davéry.

2.8 Plan nakupu a jeho kontrola

V dne$nich trznich podminkéach je dulezité vytvofit elasticky plan, ktery je schopny

reagovat na zmény, které na trhu vznikaji v pribéhu casu. Nikdy nemtizeme piesné urcit, co
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se stane. MiliZe nastat problém pfi preprave, tudiz budeme mit malo materiadlu na vyrobu, nebo

naopak budeme mit piebytek materialu, kvili nizké poptavce po vyrobcich.

Podle [10] je dalezité znat:

¢ Budouci potfeby podniku — tvofi se statistiky a jiné analytické propocty

e (Obsah planu a ¢asovy horizont — vyzaduje se aktualizace na zékladé realnych
informaci

e Vztah planu k finanénimu planu — je nutna souhra mezi finan¢nimi zdroji a naklady na
material a sluzby

e Kontrola realizace planu — kontroluji se hlavné naklady, mnoZzstvi zasob, disledky
deficitu a neodpovidajici kvalita materialu.

e Kontrola vnéjsich aktivit — zejména dodavatele a konkurence

e Kontrola zptisobii motivace nakupct — realizace personalnich plant na strané ristu

kvalifikace[10]

Tvorba kvalitniho planu je nutna i pro rtizné kalkulace a zhodnoceni naptiklad na konci
roku, kdy se rekapituluji Gspéch a nedostatky. Z téchto znalosti se osoby odpovédné za

planovani mohou poucit a zuzitkovat je pii tvorbé plant do dalSich let.

2.9 Marketingova nakupni strategie a taktika

Pied samotnym nakupem je nutné vytvofit v podniku urcitou strategii, na jejimz zaklade se
bude firma fidit pfi ndkupu. Bez nadkupni strategie podnik nakupuje jen podle aktudlni potieby
a muze dochazet, Zze v budoucnu dojde k problémtm s nizkou zasobou potiebného materialu

nebo naopak podnik nebude mit viibec vhodny material nutny pro vyrobu.

Nékupni strategie je dlleZitou funkéni slozkou strategie podniku. Soucésti marketingové
nakupni strategie je i vyrobkova politika. Vyrobkova politika uruje nakupované vyrobky,
materialy nebo substituty. Jejim cilem je uspokojit vnitropodnikové potieby s piijatelnymi

naklady. [10]

Dalsi politikou v ndkupni strategii podniku je cenovéa politika ndkupu. Tato politika
nepovazuje za nejlepsi nejnizsi cenu, ale porovnava cenu, kvalitu a kvantitu za potizovaci

cenu. [10]

Politika ndkupnich podminek je zaméfena na dodaci, platebni a garancni podminky.

Hodnoti i sluzby, které dodavatelé poskytuji k prodanym vyrobkiim. [10]
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Pii tvorbé ndkupni strategie muze dojit 1 na feSeni otdzek tykajicich se, zda neni pro

podnik vyhodné si radsi vyrobek vyrobit sam, nebo kooperovat, ptij¢it nebo nakoupit. Pfi

tomto rozhodovani je nutné propocitat jednotlivé varianty a vybrat tu jevice piijatelnou nejen

Z hlediska nékladu, ale 1 schopnosti zajistit lidské a jiné zdroje.

Féaze tvorby nédkupni strategie:

Prizkumna
Analyticka
Predikéni
Rozhodovaci

Implementacni

Tento proces zavrSuje kontrola, kterd se zabyva, zda bylo dosazeno vytycenych cilt.

Pokud se skutecnost lisi od naplanovaného stavu, je nutné pfijit na odchylky a snazit se je

odstranit a znovu tak nastavit optimalni strategii nakupu.

Samotnou tvorbu a jednotlivé faze ptiblizim v dalsi kapitole.
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3 NAKUPNI STRATEGIE

V minulé kapitole jsem zminil tvorbu nakupni strategie a v této kapitole bych ji rad
rozvedl a vice popsal. Nakupni strategie je nedilnou soucasti strategie celého podniku, urcuje
nakupni chovani a implementuje jej do chodu podniku. Nakupni strategie vyuzivaji riizné

metody, které bych chtél v této kapitole popsat.

3.1 Tvorba nakupni strategie

Tvorba nakupni strategie se sklada zjednotlivych fazi, které jsem jiz vyjmenoval

Vv predchazejici kapitole, nyni tyto faze popisi blize.

3.1.1Faze prizkumna

Tato faze se vénuje zékladnimu prizkumu trhu z hlediska nakupu. Zaméiuje se na
potencialni dodavatele potfebného materidlu nebo zbozi. Zkouma ceny a poskytované sluzby
k dodanému materialu. Zohlediuji se i smluvni podminky, za kterych je dodavatel schopen
materidl dodat. VSechny ziskané informace se uchovavaji a vyuziji se v dalsi fazi tvorby

strategie. [13]

3.1.2Faze analyticka

Analyzuji se vnéj$i podminky trhu na zéklad€ ziskanych informaci v predeslé fazi tvorby
strategie. Jejim vysledkem je situacni analyza vnéjSich a vnitfnich podminek. Zajima se o

faktory ovliviiyjici komodity a dodavatele. [13]

Aby byla vnéjsi analyza kvalitni a korespondovala by s potfebami firmy, je dobré
provést 1 segmentaci na zakladé geografickych, politickych, komoditnich a ekonomickych

podminek dodavatele. [13]

V dalSich krocich se vnéjSi analyza zaméfuje na zhodnoceni hlavnich obchodnich
partnert a na dodavatele na nakupnim trhu. Je dobré si pro vytvoreni komplexniho obrazu o
dodavatelich zajistit i informace o jejich obchodnich partnerech. Je mozné, Ze narazime na

nami vyzkouSené obchodniky, se kterymi jsme méli v minulosti potize. [13]

Analyza vnitinich podminek podniku se zabyva otazkami tykajicich se komodit, jaké
jsou pro podnik dilezité, co mize ovlivnit nase potteby v budoucnu. Dulezité jsou i1 otazky
tykajici se objemu, jakosti materialu a kvality vlastniho vyrobniho programu. S objemem
souvisi 1 dal$i analyza a tou je analyza trendd v oblasti fizeni zasob, zda a kolik zasob je

vhodné skladovat a jaké faktory na tyto zasoby pisobi. [13]
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Vystupem analytické faze muze byt SWOT analyza, coz jsou znalosti vlastnich
silnych a slabych stranek a analyza pfilezitosti a ohroZzeni v ndkupnim procesu. Dal$im

vystupem muze byt ABC nebo BCG analyza.

3.1.3Faze predikéni

Tato faze se specializuje na predpovédi tykajici se vyvoje makroekonomickych ukazatel
a vyvoje na trhu dodavateli. Zohlediiuje i pfedpovédi vyvoje vnitropodnikovych aktivit
Z pohledu nakupu. Zékladnim tkolem je vytvofit jasnou vizi budoucich potteb podniku a to

materidlu, surovin nebo vyrobki. [13]
Vychozi podklady predikce podle [13] jsou:

e Program budouci vlastni vyroby findlnich produktii (Podklady pro predikci vyvoj
jejich surovinové, materidlové a vyrobkové naro¢nosti).

e Predikce marketingové ovéfené nabidky dodavateld.

¢ Udaje o vyvoji minulé spotieby a o trendech v technickém a technologickém vyvoji.

e Té&sna kooperace s technickymi tvary podniku, na jejimz zakladé 1ze odhadnout i

mozné dal$i vlivy na vyvoj potieb.*
Vysledky této faze slouzi jako podklad pro finanéni strategie podniku.

3.1.4Faze rozhodovaci — projekéni

V této fazi jde o vytvoreni cilli, kterych hodla firma dosdhnout v oblasti nakupu, navrh
nakupni strategie aby téchto cili byl podnik schopny docilit a propojit ndkupni strategii se

strategii podniku.

Po vytycCeni cilt se blize specifikuje cesta, jak téchto cilli dosdhnout. Pro toto existuji

nasledujici varianty:

e Strategie plného uspokojovani potieb — pfi vstupu na novy trh, ktery se vyznacuje
silnou konkurenci.

e Strategie minimalizace nakupnich naklad — pokud se firma orientuje na konkuren¢ni
cenovou strategii nebo dochédzi k neimérnému zvySovani naklada na nakup.

e Strategie orientovand na minimalizaci zasob — lze vyuzit rezimu just in time nebo just
in case s cilem zrychlit obratku zasob a tim snizit vazanost prostfedkii v zasobach.

e Strategie maximalni materidlové hospodarnosti — je zpravidla vyuzivana u deficitnich

produktii, nebo u produkti, které identifikujeme podle analyzy ABC, ¢i BCG.
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e Strategie minimalizace rizika nekryti i ndhodn¢ vznikajicich potieb — Vv situaci silné
konkurence a zna¢né€ proménlivé poptavky finalnich produkta.

e Strategie pruzné kombinace vice dodavatelskych zdroji — uplatnéni pti silném
konkurencnim prostiedi dodavatelii, kdy dochazi k rychlym zméndm podminek

nakupu““[13]

3.1.5Faze implementacni

Po zvoleni optimalni strategie dochazi na jeji zavedeni na konkrétni segment nakupniho
trhu. S touto strategii se dale pracuje podle nastroji nakupniho marketingového mixu az do
konkrétni podoby, ktera je schopna uskute¢néni samotného nakupu. Stanovuje se

odpovédnost, misto realizace a zptisob realizace. [13]

3.1.6Faze kontrolni a korek¢ni

V této posledni fazi dochazi k pribéznym kontroldm. Mlze dochazet k uréitym odchylkam
od ptivodniho planu, proto manazefi provadéji uréité korelace a tim upravuji a aktualizuji

diive vytvofenou strategii pro momentalni vyuziti.
3.2 Druhy nakupnich strategii

3.2.1Strategie zaloZena na vyznamu nakupovanych poloZek

Tato strategie déli nakupované polozky na strategické polozky, coZ jsou polozky s velkym
vyznamem pro podnikéni, ale s nejvys$Sim rizikem nedostatku na trhu, z divodu vétsi

poptavky nez nabidky. Firmy si u této strategické polozky drzi téchto zasad: [3]

o Trvalé partnerské vztahy podlozené dlouhodobymi, minimalné ro¢nimi
hospodatskymi smlouvami

e Spolupraci v oblasti predvidani poptavky na del$i ¢asovy horizont a ndvaznou
koordinaci planovani

e Spolupraci ve vyzkumu a vyvoji

e Trvaly monitoring konkuren¢nich zakaznikli dodavatele a zmén jejich strategie

e Sledovani a predvidani zaméri dodavatele v cenové politice

e Zpracovani a aktualizaci moznych nahradnich fesSeni ptipadného vypadku dodavek

e Centralizaci rozhodovani az na nejvyssi stupen fizeni firmy.“[3]
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Dalsi z nakupovanych polozek jsou uzkoprofilové polozky. Firma téchto polozek vyuziva
nepravidelné¢ a neni stanovené stejné mnozstvi potiebné k uspokojeni vyroby. U téchto

polozek se firmédm doporucuje nasledujici postup[3]:

e odhadnout celkovou spotiebu polozek na planovaci obdobi

e Sledovat vyvoj dostupnosti polozek na trhu a v ptipad¢ jejich disponibility nakoupit
tyto polozky na sklad i s rizikem, ze nebudou plné vyuzity

e Pro kazdou z takovych polozek mit v zdloze ptipadnd ndhradni feSeni

e Opct delegovat rozhodovani na stiedni ¢lanek tizeni*[3]

Posledni polozkou vyskytujici se ve firme jsou bezproblémové polozky, u nich neni nutné
stanovovat specidlni strategii. Tyto polozky nejsou nijak ohrozujici pro chod a vyrobu

v podniku a také na n¢ nepusobi velké tlaky v oblasti poptavky na trhu.

3.2.2Strategie Make or Buy

Jak jiZ napovida anglicky nazev, pljde o strategii, ktera se rozhoduje mezi variantou si véc

vyrobit vlastnimi silami, nebo si véc koupit od dodavatele.

Podnik se rozhoduje na zakladé kritérii. Mezi nejvyznamnéjsi kritéria patii jisté celkové
naklady spojené s pofizenim této polozky. V nasledujici tabulce uvadim strukturu

pofizovacich nakladu.

Nidk d externiho doda- ; e
dakup od externiho doda Vlastni vyroba

vatele
Struktura Kupni cena: Vlastni naklady odbératele:
pofizovacich o . : & )
nikladi e vlastni naklady dodavatele, | e nakupovany material, energie,

e zisk dodavatele, * osobni naklady,
e — rabaty, — slevy, + pfiraz- |e rezijni ndklady (odpisy, udrzba
ky k cené atd.)

Pfepravni a manipulaéni -
naklady

Naklady na manipulaéni -
obaly

Obrazek 2 Struktura porizovacich nakladi
Zdroj [3]

Miizeme si zde porovnat ndklady, pokud si polozku vyrobime sami, nebo pokud zvolime
nakup od potencidlniho dodavatele. Nesmime zapomenout na fixni ndklady, které se
pfipoc¢itavaji k variabilnim nékladim spojenych s vyrobou. Patii sem odpisy, osobni néklady

nebo tfeba naklady na udrzbu. [3]

28



Dal§im kritériem vedle nakladt je kvalita. Je dualezité¢ si uvédomit, ze nejen kvalitni
dodavka pottebnym surovin pfispiva k vyssi kvalité¢ nasi vyroby, ale také muize vyrazné

ovlivnit vys$i nakladu. [3]

Pokud bychom chtéli vyrabét vysoce kvalitni polotovary, musime kalkulovat s vysokym
pocatecnim vkladem do odpovidajicich stroji a zafizeni. Jde uz o kalkulace, co se podniku

vice vyplati, zda nakoupit ¢i vyrobit.

Ptihlizi se i1 k hledisku celkovy objem spotieby. Hodnoti se, zda polozky budeme

potiebovat a v jakém mnozstvi.[3]

PoloZzky, které nepotiebujeme k vyrob¢ Casto a na které nepiisobi vysoky tlak poptavky, si
radsi firma bude nakupovat a tim i snizi zatéz na vlastni vyrobni kapacitu a mize se vénovat

vvvvvv

nakladovosti, tak 1 jakosti, zda neni vyhodné&j$i nez je vyrdbét tak radsi potidit od dodavatele.
U této strategie existuje nékolik kritérii pro rozhodovani mezi vyrobou nebo nakupem:
e existuji vyrobci schopni produkovat polozku 1épe, kvalitnéji
e Vyrobci nabizeji cenu, ktera snizi celkové potizovaci naklady
e Vyrobci nabizeji lepsi technicka feseni a podileji se na inovaci findlnich vyrobkt
e Nakupované vyrobky snizuji pracnost ve vyrobé firmy

e Dochazi k vyznamnému sniZeni poctu vlastnich pracovniki [3]

3.2.3Strategie Just in Time

» Zakladni myslenkou filosofie JiT je Gsili o maximalni pfizpisobeni systému fizeni

hmotnych tokt v podniku a v celych dodavatelskych fetézcich ménici se poptavee.“[3]

Jde o zvySovani pruznosti distribuce, kdy se snizuji ndklady za skladovani potiebnych
surovin, protoZe jsou dodédvany viceméné piimo do spotieby. Existuji dvé varianty jak tohoto

dosahnout.

Jednou z nich je, ze mezi dodavatelem a odbératelem existuje sklad, ktery je schopen

kdykoli zasobovat vyrobu, bez zbyte¢nych piekladek do vlastnich skladii firmy.

Druhé varianta vyuzivad kratkych dodacich terminti a pruznou dopravu. Je nutné, aby se
této varianté pfizpiisobil hlavné dodavatel, na kterého jsou kladené vysoké ndroky na jeho

vyrobni kapacitu.

Podle [3] jde o kompromis mezi obéma pristupy, které kombinuji 3 kroky:
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e . Odbératel uzavie s dodavatelem ramcovou, obvykle ro¢ni dohodu o dodavkach
pozadovanych polozek, ktera obsahuje zejména:
o Predpokladané kapacitni pozadavky v podrobnéjsim rozdéleni na ctvrtleti
nebo i jednotlivé mésice
o Ocekéavany sortiment pozadovanych vyrobkl
o Pozadavky na jakost
e Plén je postupn¢ upravovan znamou metodou klouzavych tiiméesi¢nich plani: na
zéklad¢ vysledka prvého mésice jsou pozadavky upraveny na dalsi tii, podle vysledkt
druhého opat na dalsi tii mésice atd. Opét byva na kazdé obdobi uzavirana dil¢i
smlouva.
e V dalsich krocich jsou zptesnovany pozadavky na dodavky formou odvolavek na
stale kratsi obdobi: ptisti mésic, dekadu, tyden az po zcela konkrétni odvolavky

V odstupu nékolika hodin.*

3.2.4Strategie zaloZena na systému Kanban

Systém Kanban byl vyvinut ve firmé Toyota jako systém regulacnich obvodi, které si
predavaji své pozadavky pomoci karet, na kterych se zaznamendva mnozstvi vyrobkd, jejich

druh. Karty vlastné plni jak tlohu objednavky, tak i dodaciho listu.

Tato strategie se uplatiiuje hlavné v podnicich, které si jsou schopny samy vyrabét
potfebné polotovary, a nebo u firem, které¢ sidli ve velkych primyslovych zénach, kde sidli

jejich dodavatel.

7 [y a4

e L T l— A
v | VS, m VS, - 4 VS, l-‘ VS, }ql zakaznik ]
dodavatele Lpr—d " L Siclonl . 1) bt W0 i
W ——— N e L
7] 77
VS, - vyrobni stupné [] - kanbanové karty

Obriazek 3 Kanban
Zdroj [3]
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4 RIZENIi STAVU ZASOB

,Rizeni zasob lze charakterizovat jako soubor fidicich &innosti (analyza, rozhodovéni,
kontrola, hodnoceni), jejichz smyslem je nalézt a zajistit takovou vysi zasob jednotlivych
materidlovych druhti, aby byl zajistén plynuly pribéh vyrobniho procesu pii optimalni

vazanosti kapitalu, spotfebé dodate¢né prace a pfijatelném stupni rizika.““[11]

V této kapitole se budu vénovat rozdeleni fizeni zdsob podle strategického fizeni a

operativniho fizeni.

4.1 Strategické Fizeni zasob

Cilem strategie fizeni zasob je vytvofit optimalni vysi zasob, tak aby nebylo vazano

mnoho penéz ve skladu a naopak aby byla firma schopna plynule vyrabét.

4.1.1Strategie Fizeni poptavkou

Jak napovida nazev, vySe zasoby zavisi na aktualni poptavce, firma nakupuje zasoby, az
klesnou pod predem stanovenou hranici. Podminky, diky niZ je tato strategie GspéSna jsou
nasledujici:

e VSichni zdkaznici a vyrobky jsou rovnocenni z hlediska dosazeni zisku dodavatele

e Neomezena zasoba vyrobkid u dodavatele (pfedpoklada i neomezenou kapacitu jejich

vyrobcil, aby byli schopni vyrobit pottebné mnozstvi v okamziku vzniku potieby)

e Poptavka relativné stabilni, pfipadné odchylky maji zndmé rozdéleni

e Konkrétni dodavky musi byt vétsi nez poptavka v pribéhu dodaciho cyklu

e Délka dodaciho cyklu nesmi byt zavisla na velikosti poptavky, aby bylo mozno

kvantifikovat vykyvy v poptavce[2].

4.1.2 Strategie Fizeni planem

Tato strategie ignoruje aktudlni poptavku a tvoii se na zdkladé¢ podrobného planu
pozadavkl na distribuci, ve kterém jsou detailn€¢ rozpracovany pozadavky na jednotlivé

planovaci horizonty.

Horizonty jsou nejcastéji tydenni. Pro kazdy horizont je nutné urcit pozadavky na odbér,
které odpovidaji pozadavkim zakaznikli. Déale naplanovat jednotlivé piijmy dodavek na sklad

a vysi skladovanym dodavek pro jednotliva obdobi.
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Tyto pozadavky podniku usetii mnoho nékladl. Pro tuto strategii je nutny detailni odhad

pozadavkl a také spravné sledovat pohyb zasob uvniti podniku tak i na cesté¢ do podniku.

4.1.3Strategie pribéZného Fizeni

Pribézné tizeni vlastné¢ kombinuje ob¢ piedchozi strategie. Pro zvoleni jedné nebo druhé

firmé pomahaji tato pravidla:

e rentabilita segmentt trhu a jejich stalost — pokud existuje vysoké riziko pii prodeji, je
vyhodnéjsi vyuzit strategii fizeni planem.

e Zavislost ¢i nezavislost poptavky — u nezavislé poptavky se vyuziva strategie fizeni
poptavkou a u zavislé poptavky, coz je poptavka, ktera je ovlivnéna poptavkou po
jiném vyrobku, je vhodné&j$i vyuzit strategii fizeni planem.

e Rizika z nejistoty v distribu¢nim fetézci — u vysokého rizika dodavky zasoby je dobré
pouzivat strategii fizeni poptavkou naopak, pokud méme jistotu pti dodavkach pak,
vyuZijeme strategii fizeni planem.

e Kapacita zafizeni v distribu¢nim fetézci — sleduje se obsazenost v jednotlivych

skladech, zde se spise piiklanime k varianté fizeni planem. [2]

4.2 Operativni Fizeni zasob

Operativni fizeni se stara o udrZovani konkrétnich zasob v podniku tak, aby odpovidalo
vnitropodnikovym vyrobnim i nevyrobnim potfebdm, s minimalnimi néklady a v poZadovany

%

cas.
Planuje se na kratké obdobi, na dny, nebo tydny, tak aby firma mohla rychle reagovat. Je
dilezité sledovat poptavku a vysi zasoby.
4.2.1Klasifikace zasob

JelikoZ operativni fizeni je charakterizovano kratkym ¢asovym planovanim a udrzovanim
stavu konkrétnich zasob, je dobré si klasifikovat jednotlivé druhy zasob podle dulezitosti pro

podnik. Této problematice se vénuje metoda ABC.

Metoda ABC vychdzi z obecného ekonomického pravidla Vilfreda Pareta, které popisuje,
ze 80% vystupt je vysledkem 20% vstupu. Toto pravidlo se d& do zdsobovaci teorie pievést,

ze 80% vyrobkl je tvofeno 20% zésob.
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Z ditvodu velké rozlicnosti skladovaného materialu se material rozd€luje do skupin
tvofenych podle vahy dulezitosti. Jednotlivé skupiny jsou pojmenovany pismeny A, B a C.
Pticemz skupina A piedstavuje zasoby s nejvétsi spotiebou ve vyrobé a to az 80% celkové

spotfeby. Vlastnosti téchto zasob jsou:
e zasoby s vysokou hodnotou a mensim poctem polozek
e Uplatiujeme precizni zpasob fizeni
e Lze uplatiovat permanentni kontrolu zasoby* [5]

Podil 15 — 25% na celkové spotiebé reprezentuje skupina B. V této skupiné predstavuje
celkovy pocet polozek, pfedstavuje podil na celkové spotiebé a to cca. 25%. Jsou to zasoby
spiSe s primérnou cenou a vét§im poctem polozek. Pozorovani jejich stavu nebyva tak Casté

jakou u skupiny A. Objednéva se vEétsi mnozstvi a jsou udrzovany ve vétSim mnozstvi.

Skupina C predstavuje 5 — 15% celkové spotieby. Jsou to zasoby s nizkou hodnotou a

velkym poctem polozek.

ABC analyza

fq:, 100,00 C
o
5 80,00 -
Q.
-] 60,00 -
:'g
S 40,00 -
= 20,00 A
E 0,00 :

0,00 50,00 100,00

Podil z celkového ukazatele
Obrazek 4 Graf ABC

Zdroj[14]
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5 SPOLECNOST OSTROJA.S.

5.1 Informace o spole¢nosti OSTROJ a.s.

Firma OSTROJ a.s. byla zalozena 1. 5. 1992 jako akciova spolecnost. V soucasné¢ dobé
zaméestnava 811 zaméstnancl a patfi mezi nejveétsi podniky v Moravskoslezském kraji. |
v minulosti OSTROJ a.s. zaméstnaval pres 800 zaméstnancti. Krize zasahla podnik mezi roky

2008 a 2009 kdy klesl pocet zaméstnancti z 970 na 889.

OSTROIJ a.s. se zaméfuje na vyrobu dilnich zafizeni pro dobyvani v hlubinnych dolech.
Hlavné se jedna o mechanizované vyztuze, hiebenové a pasové dopravniky, pasové vieky,
pluhové soupravy, hydraulické stojky a valce. Mezi dalsi aktivity podniku patii vyroba
hydraulickych jefabt zvlasté pro lesni hospodaistvi.

V nasledujici tabulce jsou udaje z vykazi ziskil a ztrat za roky 2007 az 2010. Udaje jsou
v tisicich K¢&.

Tabulka 1 Prehled hospodaieni v letech.

2007 2008 2009 2010
Provozni VH 55049 135103 159474 - 20484
Finanéni VH 5626 23359 22 567 384
VH za béZnou ¢innost 55 683 123562 145 561 - 19403
Mimofadny VH 2 0 3 3
VH pfed zdanénim 60 677 158 462 182 044 - 20097
VH po zdanéni 46 115 125 185 147 456 - 19400

Zdroj: viastni zpracovani

Oproti roku 2009 se hospodaisky vysledek po zdanéni dostal do ztraty 19 400 tis. K¢.

Doslo ke snizeni trzeb o 48,4%.
Firma se dé€li na divize a odbory.

e ,.Divize Dilni stroje - hlavnim ukolem této divize je dodavka kompletniho vybaveni
porubtl od dopravniki aZ po hydraulické stojky a pfevodovky.

¢ Divize Strojirna - vyrabi ocelové svafence do hmotnosti deseti tun, véetné jejich
opracovani a povrchové upravy.

e Divize Hydraulika — se zaméfuje na vyrobu hydraulickych valc, ovladacich prvki a

pfevodovek k dillnim strojim.
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¢ Divize Kovarna a Kalirna — hlavnim zadavatelem je pro tuto divizi automobilovy
povrchovou tpravou.

e Divize Nastrojarna — vyrabi nastroje na vyrobu plechovych kol, kovaci naradi, stfizné
nastroje a formy pro tlakové liti.

e Divize Nakladaci hydraulické jefaby — prodéava a provadi servis nakladacich jetaba
pro dievozpracujici a kovozpracujici primysl.

e Divize Galvanovna — na ¢tyfech galvanickych linkach provadi zinkovani a tvrdé

chromovani v 80% pro externi zakazniky.“[15]

5.2 Organizacni schéma OSTROJ a.s.

Predstavensto
|
| 1 |
Sekretariat Generalni Feditel‘ Interni auditor
Divize ddlni Odbor Finance a
stroje controlling
b
Divize kovarna a Odbor Pravni
kalirna vztahy
P
Divize Odbor
nastrojarna Informatika
Divize strojirna Odbor Rizeni
jakosti
P —
Divize Odbor Lidské
galvanovna .
zdroje
Divize hydraulika

Divize nakladaci
hydraulické jeraby

Divize nakup

Divize sluzby

Obrazek 5 Organiza¢ni schéma OSTROJ a.s.
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Zdroj Ostroj a.s.

5.2.10rganizac¢ni schéma divize Nakup

Reditel divize Nakup

| | | | | | | | | |
P - Skladové . . . p
Koordinator zakazek Vstupni tECh"'Cka, hospodafstvi a Naklf‘,’ "?kquan,VCh Na.k’up hutniho .
kontrola - Vedouci | o s . soucasti - Vedouci Il materialu - Vedouci |
fezarna - Vedouci Il
Prejimka - Vedouci Sklad hutniho
Kontrolor | Jimia - materialu - Vedouci = Referent nakupu | = Referent nakupu |
prejimky
skladu
Kontrolor Il I— Referent sklyavdovreho =y Referent nakupu |l ==l Referent nakupu Il
hospodafstvi
pd Referent nakupu |1l %=l Referent nakupu Ill
=l Referent ndkupu IV

Obrazek 6 Organiza¢ni schéma divize Nakup
Zdroj OSTROJ a.s.

5.3 Analyza ¢innosti utvaru nakup

5.3.1Cile nakupu

Cile nakupu si firma stanovuje pied za¢atkem nového roku pod ndzvem Cile jakosti. Cile
si sefadi podle dileZitosti, nechybi zde i terminy plnéni a zodpovédny vedouci k danému cily.

Na rok 2012 si firma dala za ukol:
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Tabulka 2 Navrh cila jakosti Nakup 2012

P.c.

Cil

Termin
plnéni

Zodpoveédny

Hodnoceni
plnéni cili

1.

Uzavieni nasich VSeobecnych
nakupnich podminek u 80 % naSich
dodavatelt pii nakupni hodnoté¢ nad
50.000K¢/rok za dodavatele a min. 5
objednavek rocné.

X11./2012

v8ichni RT DN

Provadét postupné aktualizaci
papirovych ZDP do pocitacové verze
ve spolupraci s pracovniky
konstrukce. Verze budou piistupné
vsem THP a nebudou se muset
dohledavat originaly pouze u p.
Michalkové. V pocitaci bude
ptistupna aktualni verze a predejde
se chybam pf#i objednavani z divodu
mozné zmeny.

XI11./2012

Vedouci
nakupu
nakupovanych
soucasti.

Upravit ¢iselnik materialu —
sjednoceni nazvi, zruseni stejnych
Cisel

XI11./2012

v8ichni RT DN

Pozadavky zékaznikl pfendSet na
dodavatele a monitorovat vysledky
uspor nakladii spojené S potizovanim
materialu. Cilem je dosazeni
zlevnéni vstupil bez 0jmy na kvalité
/prodl. splatnosti,snizeni cen,
kons.sklady,dlouh.udrzeni
ceny,aukce aj.Zaznamenavat do
tabulky na divize Nakup

X11./2012

vichni RT DN

Doftesit identifikaci hydraulickych
hadic pro doly. Dodavéni z riznych
firem. Reseni ve spolupraci

S konstruktérem.

X11./2012

Vedouci vstupni
technické
kontroly

Dosazeni Vysledkt externich
(zékaznickych) auditt QMS a EMS
min. 90 %

X11./2012

Vsichni RT DN

Zpracovani nového normativu pro
fezani materiali na pasovych pilach

111./2012

Vedouci
skladového
hospodafrstvi a
fezarny
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Tabulka 3 Vyhodnoceni roku 2011

P.c. | Cil Termin Zodpovédny Hodnoceni plnéni
plnéni cilt
1 Revidovat metodicky pokyn: | XI11./2011 Vedouci Splnéno - pfedano
MP 26/2005 - Kvalitativni vstupni v 9/2011
ptejimka u vyrobce nebo technické
dodavatele kontroly
2 Revidovat metodicky pokyn: | XI11./2011 Vedouci Splnéno ¢astecné
MP13/2005 - Rizeni interniho vstupni - TOZpracovano -
technické pfipraveno k
kontroly doladéni - vazba
na zménu
organizacni
struktury.
3 Uzavieni nasich Vseobecnych | 11172011 | V&ichni RT DN 2011 mame
nakupnich podminek u 80 % uzavieno 82,33 %
naSich dodavateli pii nakupni
hodnoté€ nad 50.000K¢/rok za
dodavatele a min. 5 objednavek
rocn¢.
4 Naékup nové pily pro tthlové XI11./2011 Vedouci Pila nainstalovana
fezani s podavanim - pfesnéjsi skladového v 2/2011 -
fezy, snizeni fyzické namahy hospodarstvi a postupné
fezarny odlad’ovany
nedostatky s
dodavatelem.
5) Céstetné boéni zastieseni XI11./2011 Vedouci Podatilo se dat do
skladu plechii - zlepSeni skladového planu 2011, ale
podminek pro skladovani hospodarstvi a bylo v pribéhu
(zabranéni poskozeni material fezarny roku odsunuto z
destém a navatym sné¢hem) investic.
6 Provadét postupné aktualizaci | X11./2011 referent V roce 2011 jiz
papirovych ZDP do pocitacoveé probéhlo nékolik
verze ve spolupraci aktualizaci pfi
s pracovniky konstrukce. Verze nabéhu novych
budou ptistupné vsem THP a zakazek
nebudou se muset dohledavat
originaly.
7 Provadéni méteni délek VI1/2011 referent V 2/2011 byli
dodavanych ptitezl profilt v zainteresovani
naSem s cilem dosazeni dodavatelé

presnosti ptitezli podle nasich
objednavek bez nyni
dodavanych plus. toleranci.

obeslani s nasim
pozadavkem na
nutnost 100%
kontroly u nich a
zajisténi predani
namérovych
protokolii spolu s
dodavkou - je

plnéno.
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Po uplynulém roce si firma vypracuje také hodnoceni plnéni cili. Pro mé ucely jsem
pouzil hodnoceni roku 2011, které prezentuji v piedeslé tabulce. Z vyhodnoceni jde vidét, ze
cile naplnily jen na 74%. Jednim z dGvodi slabého plnéni cilu je i zména investic béhem

roku.

5.3.2 Analyza nakupniho trhu

OSTROJ a.s. nakupuje prevazné hutni material, takze vétSinou dlouhodobé zné dodavatele

1 samotné vyrobce.

U hutniho materidlu pokud to cenové i terminové jde, tak nakupc¢i objednavaji piimo ve
vyrobé. Hlavné u huti ceskych, polskych, slovenskych, slovinskych nebo némeckych.
V ptipadé neuspéchu u vyrobct se pak nakupci obraceji na obchodni firmy a jejich skladové
zasoby.

Problém mulze nastat hlavné u nakupovanych soucésti, které maji své specifické
dodavatele. Jsou dané vykresovou dokumentaci, pozadavky zdkazniky apod. Pokud vyhovuji

vSichni dodavatelé, tak rozhoduje cena a termin dodani.

5.3.3Analyza a volba dodavatelu

Dodavatelé¢ jsou vyhradné¢ obchodni firmy. DéEli se na tuzemské a zahrani¢ni. Mezi
zahrani¢ni patii hlavné némecti dodavatelé a ze zapadni Evropy. Firma miize vyuzit i
dodavatelé z Ameriky nebo Asie, ale jelikoz vyuziva techniky JIT (just in time) pro dodavky,

bylo by vyuziti téchto firem neefektivni z hlediska casu.

Na kazdy material ma OSTROJ a.s. jednoho a vice preferovanych a 1 a vice nahradnich
dodavateli. Pfi vybéru rozhoduje cena, termin, splatnost, kvalita. U vétSich zakazek se
provadi vybérové fizeni s vice ucastniky a ve vice kolech se snazi dosdhnout nejlepsi ceny pii

srovnatelnych ostatnich parametrech.
Preferovany dodavatel, je ten ktery:
e Je zafazen dle hodnoceni dodavatelt do kategorie A — vyhovujici
e Ma sjednané vSeobecné nakupni podminky OSTROJ
e Splatnost dodavek se pohybuje primérmné v terminu 60 — 90 dni

e Dodavky souhlasi s mnozstvim, parametry dle normy
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5.3.4 Analyza ¢innosti nakupcich

Nékupci v OSTROIJI a.s. plni mnoho ukoll, které jsou reprezentovany na grafu cislo 1.

Existuje jisty sled udalosti, ktery provazi nakupci v jejich kazdodennich ¢innostech.

Prvni udalosti je samotna poptavka. Koordinator zakazek vyhodnoti, kterému nakupcimu
bude nejvhodnéjsi poptavku a fizeni ndkupu svétit. Jde o to, Ze ndkupci jsou rozdéleni podle
nakupovanych polozek. Koordinator vytipuje polozky, které bude potieba nakoupit. Podle
polozek poveri prislusné nakupci. Ti vyberou dodavatelé, vytvoii a odeslou objednavku pies

systém SAP nebo pomoci e-mailu.

Na nasledujicim grafu je zndzornén podil Cinnosti na pracovni ¢as. Nejvice ¢asu potiebuje

nakupci na samotnou objednavku a na analyzovani sortimentu k objednani.

Celkova struktura pracovniho ¢asu - 8 referent(

1,7%
1,8%. | 14% 4 1o m Objednavka
7 ’ 0
2,8% ’ { = il m Ostatni
3.1% \ m Analyza poloZek k objednani

3.3% _ Komunikace s dodavatelem
Poptavka

3,7% Komunikace ostatni uvnitf firmy
m | ikvidace-doslé faktury

m SAP

Zakazky (planovani, kalkulace)

518% M Provadéni nahrad
Nabidka
7,9% m Porady
Ekonomika

Tvorba reportt, statistika, hladeni
Kontrola ve skladech (pochlizka)

8.3% 11

Graf 1 Celkova struktura pracovniho ¢asu osmi referenti
Zdroj OSTROJ a.s.
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5.3.5Hodnoceni dodavatela

Pro  hodnoceni  dodavateld  byla  vypracovdna  smérnice = HODNOCENI
SUBDODAVATELU A DODAVATELU SLUZEB. Vesla v platnost vroce 2008 a je

pouzivana dodnes.

Tato smérnice systému jakosti stanovuje zdsady, zodpovédnosti a pravomoci pii
vyhledéavani, hodnoceni a evidenci subdodavatelii nakupovanych polozek a dodavateli sluzeb.

Hodnoceni je rozdéleno do nésledujicich kroku:

e Vyhledavani dodavatele
e Zalozeni dodavatele
e Zpracovani seznamu dodavatelil a evidence
e Hodnoceni dodavatele nakupovanych polozek
o Pribézné méesi¢ni hodnoceni dodavatele nakupovanych polozek
e Hodnoceni dodavatele sluzeb
o Posouzeni a hodnoceni dodavatele sluzeb
o Pribézné ¢tvrtletni hodnocen dodavatele sluzeb
e Reseni neshody
e Ukladani dokumentt

Nekteré z téchto krokil vysvétluji v nésledujicim textu.

e Vyhledavani dodavatele

Piedpokladem optimalniho pfizplisobeni potfebam odbérateld je duasledny prizkum

vhodnych dodavatelt.

Ridici technik nakupovanych polozek (dale jen RT) provadi vybér dodavateli se
zaméfenim na jakost, cenu, terminy dodavek a servis. Posledni diilezitou Casti vybéru je

ovéteni zpusobilosti trvale poskytovat dodavky vyhovujici vSem poZadavkim.

Poptavkové ftizeni probihda pisemné, telefonem, faxem, e-mailem nebo elektronickou
aukci. Vybrani dodavatelé jsou pozvani do on-line fizené elektronické aukce na stanovenou
dobu a pfedem jasnymi zaddvacimi podminkami. Nabidky jsou poté posuzovéany dle souladu

se zadanim.

e Zalozeni dodavatele

Pokud RT vyhledd vhodného dodavatele, zalozi pak vedouci oddéleni ekonomické

informace a kmenova data nového dodavatele do systému SAP.
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e Zpracovani seznamu dodavateld a evidence

Tento seznam opét vytvaii RT. Systém SAP, ve kterém je seznam dodavateld veden,
vyzaduje platné certifikaty, které se v elektronické formé& piipojuji k samostatnym

dodavatelum.

SAP dale uvadi bodové hodnoceni dodavatele a celkovy Zebficek dodavatelt tfidény

naptiklad dle nakupovanych polozek.

RT aktualizuje zmény ve zpracovaném a schvaleném seznamu kazdy mésic. Je nutné

napiiklad ov¢fit platnost nekterych certifikati a kmenovych tdaja dodavatelt.

e Hodnoceni dodavatele nakupovanvych polozek

Hodnoceni se neprovadi u dodavateli ktefi:

o Nepfesahnou objem dodavek 50 tis. K¢ ro¢né
o U kterych je vystaveno méné nez 5 objednavek za rok
o Jednorazovych piipadi (1 ro¢né)
Hodnoceni se sklada ze ¢tyt kritérii. Prvnim z nich je cena, jeji vyznamnost je 20%, dale

pak jakost (35%), dodavka (35%) a servis (10%).

Pribézné mési¢ni hodnoceni dodavatele nakupovanych polozek se provadi automaticky
paty den na zadatku kazdého mésice v programu SAP. RT pak pouze vytiskne seznam

hodnoceni dodavatelt s pfedem manuélné vloZenymi daty do hodnoticich kritérii.
Kategorie dle celkové znamky:

e Kategorie A celkova znamka od 100 do 90 — vyhovujici

e Kategorie B celkova znamka od 89 do 80 — podminéné vyhovujici

e Kategorie C celkova znamka pod 80 — nevyhovujici

RT informuje o stavu ohodnoceni dodavatele jednou ro¢né. Pokud je dodavatel pii
hodnoceni piefazen do nizsi kategorie, informuje RT dodavatele ihned a jednaji o napravé.
Mize se stat, ze firma OSTROJ a.s. vybere pouze jednoho vhodného dodavatele a ten
sestoupi az do kategorie C, je nutno dodavatele informovat a intenzivné jednat o odstranéni

nedostatku.

Na nésledujicim grafu je znazornén vyvoj dodavatel kategorie A. Trendova linie stoupa
smérem nahoru, coZz je piiznivy jev. OSTROIJ a.s. si vychovava své dodavatele a na nové se
témer neobraci, jen kdyZ si je vyzadda konstrukce nebo se jednd o nové dily ¢i materidly.
Rozhodujici kritérium pro zvoleni dodavatele s hodnocenim A je termin dodani a az dalSim je

cena.

42



Graf 2 Vyvoj po¢tu dodavateli s hodnocenim A v letech.
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Zdroj: viastni zpracovani

Graf 3 Vyvoj po¢tu dodavateli s hodnocenim B a C v letech.
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Zdroj: vlastni zpracovani

Graf Cislo 3. ukazuje vyvoj dodavatelti s hodnocenim B a C. Spodni trendova linie ukazuje
na vyvoj dodavateli s hodnocenim C. Tito dodavatelé neziskali ani 80 bodi v hodnoceni a

fadi se mezi nevyhovujici dodavatele. Divody strmého padu linie mtizou byt dva:
e Zlepseni dodacich podminek a tim ptesun do skupiny B

e Opakované nedodrzeni dodacich podminek — vytazeni z evidence dodavateld.
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Dodavatel¢ s hodnocenim B jsou zatrazeni v kategorii podminéné vyhovujici. Trend ma
v ¢ase mirn¢ klesajici tendenci. Protoze ¢ast z nich si OSTROJ vychova a stavaji se z nich

dodavatelé se statutem vyhovujici.

e Posouzeni a hodnoceni dodavatele sluzeb

Hodnoceni se neprovadi u dodavateli:

e U kterych neptesahne objem dodavek 50 tis. K¢ roéné

e U kterych je vystaveno méné nez 5 objednavek za rok

e Jednorazovych (1 obchodni piipad ro¢n¢)

e Jejichz dodavka neni soucasti systému jakosti

Firma OSTROJ a.s. vyuziva celkem péti kritérii, které¢ uvadim v nasledujici tabulce:

Tabulka 4 Hodnoceni sluzeb

Kritérium Vyznamnost
Dodavka — objem, rozsah 10%
Dodavka —termin 30%
Zména v realném Case/ kompletnost | 10%
Jakost sluzeb 30%
Cena sluzeb 20%

Zdroj OSTROJ a.s.

Hodnoceni probiha ¢tvrtletné ruénim vloZenim znamky 0 — 100 u stanovenych kritérii do

systému SAP. Znamkové ohodnocenti je stejné jako u nakupovanych polozek a tedy:

e 100-90: - vyhovujici
e 89-80: - podminéné vyhovujici
e M:én€nez80: —nevyhovujici

Tyto znamky se zapocitavaji do ctvrtletniho hodnoceni dodavatele sluzeb. Proces je stejny
jako u nakupovanych polozek. Pokud se stane, ze dodavatel spadne v hodnoceni do nizsi
kategorie neZ A nebo B je nutné o tom neprodlené¢ informovat samotného dodavatele a

vyjednat napravu.
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5.4 Analyza dodavek

5.4.1Nakupované polozky

Ostroj a.s. se specializuje na vyrobu strojniho a dilniho zatfizeni, podle toho se také odviji
nakupované polozky. Ty mizeme rozd¢lit do dvou hlavnich skupin, které se déli zasoby

hutniho materialu a nakupovanych soucasti.

Do hutniho materidlu a nakupovanych soucasti patii tyto polozky uvedené v nasledujici

tabulce s piislusnym referentem nakupu:

Tabulka 5 Sortiment nakupu

Nakupci Tyc Tyc
1 kruhova Ctvercova
Nakupci Tyce Profilova
Plech ki
2 echy ploché Jakly ocel
Nakupéi | Nastrojovd | Barevné Nerez Tazena Trubky do Draty Profllly
3 ocel kovy ocel 100mm malé
Nakupci| Trubky Trubky Material z
4 kruhové | ¢tyfhranné dovozu
Nakupci ‘. . . . Technické
LozZiska Oleje Elektrody Plyn Chemikalie Tésnivo Barvy
5 plasty
Nakupci . . - ) .
6 Hadice Motory | Pfevodovky LoZiska Nastroje
Nakupéi . Cistici “ Kancelaiské .
\E! Naradi PP itk L |
2 astroje aradi 0o prostredky Stitky potieby epidla
Nakupci Drevo SpOJOV.aICI Retézy Brusivo Pruziny Lana
8 material

Zdroj: vlastni zpracovani

Nejvetsi sortiment obstarava nakupci Cislo 5, jde taky o polozky nakupu, které jsou snaze
dosazitelné oproti ndkup¢imu ¢islo 2. Ten ma na starost jen 4 druhy, ale s jejich objedndnim
se vazi komplikace s dodacimi lhitami, které jsou u tohoto druhu, jako je naptiklad profilova
ocel. Nékteré profily se totiz vyrab&ji jednou za 5 a vice let. Tudiz je nutné mit rtizné

moznosti, kde material objednat.

Na nasledujicim grafu jsou znazornéni jednotlivi dodavatelé na nakupéiho. Porovname-li
pocet sortimentu s poctem dodavatelt u tohoto druhu, zjistime kolik ma primérmeé nakupci

variant objednani v pfipad¢ netispéchu u jednoho z dodavateld.

Nakupciho ¢islo 2. mé k dispozici (viz. Plechy v grafu ¢.4) 52 dodavateli na 4 polozky
nakupu. S pouzitim priméru zjistime, Ze ma 13 moznosti kde objednat. U nékupciho, ktery
ma na starosti vice nez 4 polozky, mé k nakupu jen 11,6.

Vice se této problematice zabyvam v kapitole 5.4.3. Pocet dodavatelti u jednotlivych

skupin komodit.
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Poéty dodavatelt u jednotlivych nakupéich
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Graf 4 Pocty dodavateli u jednotlivych nakupdich

Zdroj: OSTROJ a.s.

5.4.2Metody objednavani

Kazdy opravnény uzivatel v OSTROJi vytvoii v programu SAP interni objednavku/
pozadavek, ktery je na oddéleni ndkupu zpracovan a pieklopen pomoci SAP do externi

objednavky, ktera jde k dodavateli.

Objednavky se dostavaji z OSTROJe pomoci faxu nebo e-mailu vygenerovanych v SAP.
Dodavatelé vétSinou po obdrzeni zpétné pisemné potvrdi termin, mnoZstvi, cenu a dalsi
pozadavky. V ptipadé neshody, nebo nemoznosti obstarat dodavku celou, se snazi nédkupci

najit jiné alternativy.

5.4.3Pocet dodavateli u jednotlivych skupin komodit

Pfi analyze dodavatelt je dobré zjistit, kdo jsou nasi dodavatelé. Pro OSTROJ a.s. jsou to
hlavn¢é obchodni spole¢nosti. Z celkového poctu dodavatelt 170 jich tvoii necelych 59%. Je
tedy ziejmé, Ze OSTROJ a.s. ma dostate¢ny pocet ndhradnich dodavateli, kteti jsou jedinou

alternativou pii nakupu surovin, pokud hutni spole¢nosti nemohou uspokojit poptavku.
Pro zakazkovou vyrobu je dobré mit vice zdrojl, kde zajistit materidl v ptipadé potieby.

Provedeme analyzu preferovanych dodavatelii vii¢i vSem moZznym dodavatelim na jeden druh

nakupovaného sortimentu. Vyuzijeme vzorce:

46



Pocet preferovanych dodavateli

Pocet vSech dodavateli

Definice preferovaného dodavatele.

1)

Tabulka 6 Pomér poctu preferovanych dodavateli hutniho materialu vi¢i celkovému poctu

dodavateli
Sortiment | Preferovani | Ostatni | Celkem |
Hutni material
Plechy 5 13 18 27,8%
Trubky 10 23 33 30,3%
Chromované pistni tyce 4 5 20,0%
Kruhova ocel 16 20 20,0%
Profilova ocel 6 7 14,3%
Tazna ocel 3 4 25,0%
Barevné kovy 5 8 37,5%
Draty 2 3 33,3%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka cislo 3. shrnuje aktualni stav preferovanych dodavatelii pro hutni material a

procentudlné vyjadiuje pomér ke vSem dodavateliim daného sortimentu. Cervena ¢isla mohou

pro podnik znamenat v piipadé neschopnosti tohoto dodavatele uspokojit poptavku problém.

Ostatni dodavatelé totiz nemaji stejné cCasové podminky dodani a ceny, které maji

preferovani dodavatelé. Ti maji ceny, ¢as i dobu splatnosti s firmou OSTROJ na rok nebo

vice let smluvné sjednany. Dochézi tedy k jist¢ mife nejistoty v otdzce nakladi na nakup,

které mohou byt daleko vyssi, jelikoZ jsou ovliviiovany nabidkou a poptavkou na trhu. Nelze

pominout i casovy posun v dodéavce, ktery mize znacné€ posunout datum zhotoveni celkového

dila, a tim mohou vzniknout penalizace a sniZeni zisku nebo dokonce celkova ztrata zakazky.

Pokud existuje pouze jeden hlavni dodavatel, ktery ma sjednanou cenu vyhovujici

OSTROJI a.s. mlze tak nastat jistd nevyhoda pro ostatni dodavatele, ktefi znejisti a radsi se

budou orientovat na jiné podniky, u kterych budou mit vétsi Sanci prodeje.
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Tabulka 7 Pomér poctu preferovanych dodavateli nakupovanych souéasti vii¢i celkovému
poctu dodavateli.

Sortiment | Preferovani | Ostatni | Celkem |
Nakupované soudéasti

Pfidavné svarovaci

materialy 2 2 4 50,0%
Tésnivo 2 5 7 28,6%
Hadice 2 2 4 50,0%
LozZiska 4 3 7 57,1%
Oleje, maziva, chemikalie 14 8 22 63,6%
Technické plasty 4 8 12 33,3%
Elektro 3 0 3| 100,0%

Zdroj: viastni zpracovani

Jak vypovida tabulka c¢islo 4. u nakupovanych soucasti neexistuje riziko, nebo alesponi
minimalni, ze pro OSTROJ nebude existovat druha varianta pro objednéni sortimentu u
preferovanych dodavateld. Tim castecné odpada nejistota navySeni nakladi na ndkup a

casovych prodlev jako u nékterych polozek v tabulce Cislo 3.

Rozlozeni preferovanych vaci ostatnim dodavatelim je pramérmé 54%. U téchto

sortimentd je pomér idedlni.

Tabulka 8 Pomér poctu preferovanych dodavateli spojovacich materiali, odlitka a vykovek
vi€i celkovému poctu dodavateli.

Sortiment | Preferovani | Ostatni | Celkem |

Spojovaci material

Retézy 5 9 14 35,7%

Lana 1 2 50,0%

Brusivo 2 4 6 33,3%

Svarovani 2 4 6 33,3%
Odlitky a vykovky

Odlitky 6 6 12 50,0%

Vykovky 4 4 8 50,0%

Zdroj: vlastni zpracovani

U spojovacich materiali mize nastat problém pouze u lan. Firma vyuziva dodavky pouze
dvou firem. Je tedy 50% velikost rizika navySeni nakladii na nakup, nebo prodlouZeni casu

dodani. U ostatnich druht je pomér preferovanych a ostatnich dodavateli v rovnovaze.

Da se tedy fici, ze OSTROJ a.s. ma dobie rozdélené preferované a ostatni dodavatelé.

Celkové vychazi primér na 42,2% preferovanych dodavatela.
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5.5 Analyza skladového hospodarstvi

V této kapitole se budu vénovat druhtim skladli a néasledné velikosti zasob jednotlivych
komodit v letech. V téchto zasobach jsou uloZeny penize podniku, takze je dilezité aby jejich

vyse byla optimalni.

5.5.1Druhy skladu a jejich vyuziti
Spolecnost Ostroj a.s. rozlisuje tyto tfi hlavni typy skladii:

e Sklad hutniho materialu
e Sklad plechu
e Sklad nakupovanych soucasti
Ve skladu hutniho materidlu se skladuje 80% - 90% hutniho materidlu, pfevazné pak
kulatin, profila a trubek. Pro pfepravu zasob se vyuziva mostovy jefab, ktery je umistnén pod

stfechou tohoto skladu.

V tomto skladu pracuje celkem 5 skladniki a 1 jefdbnice. Sklad je zastfeSeny a bocni

strany skladu nejsou nijak oplechované.

Druhym zminovanym skladem byl sklad plechu, ten se uchovava hlavné v podobé¢ tabuli o
rozmérech 2 x 6 metrd. Do procentudlniho vyjadieni se zde uchovava podobné mnozstvi
hutniho materidlu, jako ve skladu hutniho materidlu. Stejné je i pouzivané zafizeni na

manipulaci s tabulemi a dal$im materialem.
Pracuji zde 3 skladnici a budova skladu neni nijak oplechovana, mé pouze stfe$ni krytinu.

Poslednim typem skladu je sklad nakupovanych soucésti. Zde se skladuje zbylych 10%
nakupovanych soucasti a rezijniho materidlu. Mezi nakupované soucdasti patii hotové plasty,

pryze, hadice, elektrické komponenty, spojovaci materialy a svafovaci draty apod..

Tento sklad je jako jediny zdény a temperovany na urcitou teplotu. Pro uskladnéni se

hlavné vyuzivaji policové regaly.

V roce 2009 firma OSTROJ a.s. zfidila konsigna¢ni sklad pro hutni material. Vyhodou
existence konsignac¢niho skladu je skutecnost, Ze si OSTROJ a.s. nemusi ve svych vlastnich
skladech tvofit vysoké zasoby, které vazou pracovni kapital. Tuto tlohu na sebe v celé mife
ptebira dodavatel. Déle se v soucasnosti jedna o zlepSeni stavajicich podminek pro dodavky
hutniho materidlu ze strany vyrobnich zavodi, tj. napf. zajisténi stabilni ceny, pozadavku

jakosti, plnéni termint dodacich lhat, prodlouzeni splatnosti a lepSiho servisu zakaznikovi.
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Konsignac¢ni sklad pro OSTROJ funguje zatim pro deset polozek kruhovych a étvercovych
oceli v celkovém objemu cca 2500 tis. K¢ a dveé polozky v objemu cca 750 tis. K&.
Skladovani a expedice do OSTROJe probihd na zdklad¢é presné fizené logistiky jednotlivych
divizi ve spolupraci s divizi Nékup, tak Ze se dany material objednéva a nasledn¢ odvolava na

piesné terminy do fezarny a dale do vyroby.

Do budoucna planuje OSTROIJ a zvlasté pak divize nakup rozsiteni konsignacnich skladt

o dalsi polozky jako jsou plechy.

5.5.2Umisténi a rizeni skladia

Sklady hutniho materialu, plechu i sklad nakupovanych soucasti se nachazeji uvniti arealu

firmy Ostroj a.s. Tim odpadavaji naklady za pronédjem externich skladist’.

O ftizeni skladu se stard systém SAP, ktery firma nevyuzivd pouze na evidenci
skladovych zasob, ale vyuziva jej v plném rozsahu pro fizeni podniku. SAP pfid¢luje
kazdému materidlu své interni ¢islo, a diky tomu maji ndkupci piehled o potfebach podniku.
Z tohoto c¢isla se da vycist i pfislusna specifikace zasob naptiklad jeji hmotnost, primér ¢i

jakost. Dalsi dulezitou soucasti v fizeni skladii jsou skladnici.

Ve skladu plechu operuji 3 skladnici, ktefi maji za kol spravné zaevidovani pfijatych
zasob do systému SAP, uloZeni materialu do regali a vydej materidlu do vyroby a op¢t zapsat

pohyb materialu do systému SAP.

Ve skladu hutnim, ktery je 1 nejvétsi a patii pod n& 1 Zelezarna, pracuje celkem 5
skladnikl a jedna jefdbnice. V Zelezarné se zajiStuje fezani a Gprava hutniho materidlu pro
dalsi vyrobu dle pottebnych rozméri. O upravu materialu se stara celkem 6 fezacl a jeden

manipulant, ktery je dalezity pro skladové hospodarstvi.

Firma v malém rozsahu vyuziva i techniku zvanou KANBAN, ktera se vyuziva hlavné
Vv sériové vyrob¢. Podnik pracuje hlavné na zakézkové vyrobég, takZze Kanban pouZiva
napiiklad u polozek, které se vyuZzivaji neustdle. Hlavn€ u Sroubli a matic na pfisluSném

pracovisti.

5.5.3Typy zasob

Na skladech firmy OSTROJ a.s. existuji dva druhy zasob. Prvnim z nich jsou zasoby
volné. Volny je proto, ze dany materidl neni blokovany (az na vyjimky) pro danou zakazku.

Jedna se o razné profily, trubky nebo hadice, kterych je v podniku vzdy dostatek. Je tedy
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mozné vyuzit material pro zakazku A na zakézku B. Zalezi na prioritach a na domluvé. Za vse

je zodpoveédny nakupdi, ktery si vede evidenci prislusného materialu.

Druhym typem jsou strategické zasoby, jsou také v rezimu volnych zasob, ale jsou hiife
k sehnani napfiklad z vyrobnich divodi. Muze jit dokonce o druh zasoby, které se vyrabi
jednou za nékolik let. Konkrétné se jedna o E- profily, kterych si OSTROJ ve svych skladech

drzi mnozstvi dostate¢né na né¢kolik let dopiedu.

Zasoby se nakupuji na zakdzku v pozadovaném mnozstvi.

5.5.4Velikost zasob jednotlivych komodit

Podle velikosti zasob u podniku se zakédzkovou vyrobou se d4 odhadnout jejich uspésnost
v roce. Pokud budou zasoby vysoké, d4 se predpokladat, ze firma ma vice zakazek nez

Vv letech kdy jsou jeji sklady prazdné;jsi.

Tabulka 9 Stav skladu v letech 2009 - 2011

Material 2009 2010 2011
hutni 88 546 068 51762 967 77 967 242
trubky, profily 162 495 577 189 172 549 198 911 295
plechy 252 587 106 55691 955 426 917 399
barevné kovy 11115307 7 843 211 9446 969
hutni-kovarna 282 480717 119 655 823 148 155 236
strategické zasoby 105 049 949 76 351 707 61794 681
odlitky, vykovky 179 319930 124 331074 142 405 404
Poclain 53290 259 27942 114 24 108 439
nakup. Soucasti 125 496 251 53 838 266 54 007 834
spojovaci mat. 15531100 7907 011 9132014
loZiska 9 858 604 6913910 5697 277
kancelar. Pottreby 679 968 485 853 399 363
rezijni mat. 11727 538 27 926 602 17 592 477
oleje, barvy 5072813 3756393 5440189
ochranné pomducky 171 705 114 056 189 358
vratné obaly 117 967 101 581 67 340
mat. ze dfeva 376 859 468 053 813 940
Zasoby celkem: 1303917 718 754 263 125 1183 046 457

Zdroj: Viastni zpracovani

Nejvice zasob k uspokojeni poptavky méla firma v roce 2009 a naopak nejméné meéla hned
Vv nésledujicim roce 2010. Jak ovliviiuje velikost zasob trzby, jde vidét v nasledujici tabulce.
S vyuzitim bazického indexu, ktery se vaze k roku 2009, dokazuji vazbou mezi velikosti

zasob a velikosti trzeb.
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e Procentudlni narist zasob =

e Procentudlni naruist trzeb =

Tabulka 10 Pomér trzeb a vySe zasob v letech.

Zasoby vroce x+1

* 100

Zasoby vroce x

Trzby vroce x+1

(2)
* 100

Trzby v roce x

2009 2010 2011
Zasoby celkem: 1303917718 | 754263 125 | 1183 046 457
Trzby 1599 100 K¢| 825308 K¢ 1 285 204 K¢
Procentudlni nardst zdsob 100% -42% -9%
Procentudlni narlst trzeb 100% -48% -20%

@)

Zdroj: Vlastni zpracovani

Pokud dosahuje OSTROJ a.s. vyssich trzeb, jsou sklady plné&jsi a naopak.

5.5.5Ni4klady na skladovani

Néklady se v podniku fidi z4sobovaci rezii. Na tuto rezii se skladaji jednotlivé divize

pomérné podle velikosti potieby skladovani materialu. Cim vétsi zasobu divize potiebuje, tim

vice se podili na tthrad¢ fixnich i variabilnich naklada na provoz a fizeni skladi.

5.5.6 Cinnosti a odpovédnosti skladniki

Ve vSech tifech skladech se vykonavaji totozné cinnosti. Smény se déli na ranni a

odpoledni. Ranni sména je vytizen¢js$i pro skladniky nez sména odpoledni. Cinnosti, které

skladnici na ranni smén¢ vykonavaji, jsou nasledujici:

e Vydeje materialu pro fezarnu a nizky kovarny — vyhodnoceni pozadavki, vydani

zbytkli nebo celé tyce, zjisténi kde a kdy se bude fezat.

e Vydeje materidlii veelku podle naplanovanych pozadavki divizi

e Zakladani vratnych zbytkl po fezani

e Porovnavani planované a skute¢né spotieby — neshody fesi s nadfizenym

e Vykladka a nakladka aut

e Kontrola dodaného mnozstvi a potvrzeni dodacich listi

e Trtidéni materiala

e Popisovani materialt
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Skladnici odpovidaji za spravné zaevidovani materidlu a skutecny stav na sklad¢.
Inventarizaci provadi tfeti osoba, které¢ se fika partak. Provadi priibéznou inventarizaci,

zjiStuje rozméry materialt a dostupného mnozstvi pro nakupci.

Prace skladnik je mnohdy podcenovana, ale je tfeba si uvédomit, jaké mohou byt
dasledky zptsobené selhanim nékterého z nich. Muaze dojit k prodleni dodavky, z davodi
Spatné zjisténého mnozstvi, nebo jakosti u materiallu. OSTROJ a.s. klade stile vétsi

pozadavky na preciznost a zvySovani kvality prace. Skladnik musi mit:

e Opravnéni jefabnik s kvalifikaci tfidy A nebo ADO a vaza¢ bfemen s kvalifikaci typu

A
e Znalosti o jakostech materialt

e A jisté moralni vlastnosti, vzhledem k tomu, ze se jednd o praci, pro kterou plati

hmotna odpovédnost.

53



ZAVER

Pokud si firma neni schopna vyrobit sama potiebné komponenty, pak potiebuje
dodavatele. Volbou spravného obchodniho partnera zacind cely proces nakupu. Pokud
nalezneme dobrého dodavatele, na kterého se mtizeme spolehnout, jde vSechno 1épe. V dnesni

dob¢ chtéji lidé vSe vcas a za co nejnizsi cenu. Pokud nas dodavatel je schopny dodrzet

terminy, pozadovanou jakost i cenu pak se stdva idealnim obchodnim spojencem.

Pti volbé Spatného dodavatele se miize celd vyroba zpomalit a tim samoziejm¢ vznikaji
penalizace od zadavatele zakazky a dalsi komplikace spojené s pozdnim dodanim hotového

vyrobku. Na vybéru tedy hodné€ zalezi a také na udrzeni si tohoto dodavatele.
Cilem préce bylo posoudit, jak podnik OSTROJ a.s. fidi ndkupni a skladovaci ¢innosti.

Tuto problematiku fesi v Ostroji a.s. divize nakup. V této praci jsem analyzoval jejich
¢innosti spojené s vyhledavanim dodavateli. Nedilnou soucésti je i hodnoceni dodavateld,

které poskytuje informace do budoucnosti.

Systém zasobovani, ktery je zaveden v podniku, odpovida se zakdzkovou vyrobou. Firma
si vyClenila své strategické dodavatele a tim ma jistotu spravného zasobovani o ¢em vypovida
1 nizky pocet reklamaci. Ostroj a.s. tedy nakupuje pouze potiebné mnozstvi hutniho materialu,

ktery potiebuje na zhotoveni zakazky.

Problém muize vzniknout, pokud strategicky dodavatel neni schopen dodat potfebovany
material. Jedna se pfedev§im o hutni material, jehoZ vyroba je problematickd. V préci jsem
popsal material, u kterého ma Ostroj a.s. rizikovy pocet dodavatelti a firma by méla najit

dal$iho vhodného dodavatele.

Ostroj a.s. vyuzivd systém SAP, ktery hlidd mnoZstvi zisob a castecné zajiStuje
objednavky materidlu. Také uchovava potifebné informace a hodnoceni dodavatel. Myslim

si, Ze tento systém je nejvhodnéjsi a usnadiiuje mnoho prace.
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Priloha A

Vseobecné nakupni podminky

VSEOBECNE NAKUPNi PODMINKY spoleénosti OSTROJ a.s. (VNP)
uzaviené mezi Ucastniky podle § 273 a nasl.obchodniho zakoniku:

CL 1. U&astnici

Kupujici: Nazev OSTROJ, a.s.
Sidlo Té&sinska 1586/66, Opava 746 41
Zastoupena Mgr. Alesem Zastérou, MBA, feditelem divize Nakup
ICO 45193681
DIC CZ45193681

Zapsan v obchodnim rejstiiku u Krajského soudu v Ostrave, oddil B, vlozka 349
dale jen Kupujici
Prodavajici: Nazev

Sidlo

Zastoupena

ICO

DIC
Zapsan v obchodnim rejstiiku u Krajského obchodniho soudu v........ ,oddil ...., vloZka ......
Dale jen Prodavajici
VeSkerd prava a povmnostt vyplyvajici z téchto podminek se iidi zakonem ¢ 513/1991 Sb.,
obchodni zdikonik Ceské republiky v platném znéni a pravnim ¥Fidem platnym v Ceské
republice. V piipadé rozporit mezi znénim Objedndvky a VNP maji piednost ustanoveni
uvedend v Objedndvce.

Cl. 2. Piedmét smlouvy
1. Pfedmétem této smlouvy je stanoveni nakupnich podminek platnych pro kupni smlouvy uzaviené mezi
Prodavajicim a Kupujicim na Zbozi specifikované konkrétnimi pisemnymi objednavkami kupujiciho (dale jen
Objednavka), zasilanych faxem nebo postou.

2. Prodavajici pisemné potvrdi kazdou objednavku véetné predmétu koupé, ceny, terminu a mista dodani -
postou, piip. faxem. Kupujici je vazan objednavkou po dobu 10-ti pracovnich dnti ode dne odeslani Objednavky
Prodavajicimu. Dodatky a zmény jsou platné jen v pisemné formé po odsouhlaseni obémi smluvnimi stranami. V¢asnym
potvrzenim Objednavky je uzaviena kupni smlouva a tyto nakupni podminky se stavaji nedilnou soucasti uzaviené kupni
smlouvy.

3. Potvrzenim Objednavky se Prodavajici zavazuje dodat Kupujicimu movitou véc (dale jen Zbozi), uréené
jednotlivé nebo co do mnozstvi a druhu, specifikovaného v Objedndvce. Soucasné se Prodavajici zavazuje pievést na
Kupujiciho vlastnické pravo ke Zbozi specifikovanému v Objednavce a Kupujici se zavazuje zaplatit Prodavajicimu kupni
cenu stanovenou v Objednavce.

Cl. 3. Dodaci podminky

1. Dodavky smluveného Zbozi na misto urceni, které je uptesnéno v jednotlivych Objednavkach Kupujiciho,
zajist'uje Prodavajici dle DDU INCOTERMS 2000. Pro ptipad, ze v Objednavce Kupujiciho bude chybét misto urceni, je

timto mistem OSTROJ a.s., T€8inska 1586/66, Opava.

2. ZboZi bude dodavano v jakosti poZadované v Objednavce a dale odpovidajici platnym obecné zavaznym
pfedpistim, technickym normam a bezpe¢nostnim ustanovenim platnym v CR a EU, v dohodnutych terminech, pokud se
obé¢ strany nedohodnou jinak.

3. Prodavajici je povinen Zbozi zabalit, zajistit a oSetfit pro pfepravu zptisobem obvyklym u pozadovaného
Zbozi.

4. Prodavajici preda spolu se Zbozim vsechny doklady a dokumentaci nutnou k pievzeti a fadnému uzivani
Zbozi, odpovidajici jeho charakteru a GiCelu, pfedepsané témito podminkami, objednavkou Kupujiciho, obecné zavaznym



predpistim a technickym normam platnym v CR a EU (jedna se napt. o navody, manuély, prohlgeni o shod& vyrobku
s technickymi pfedpisy nebo osvédéeni o vydaném prohlaseni atd.).

5. Dokladem o pfevzeti Zbozi je podpis opravnéné osoby Kupujiciho na dodacim listé nebo dokladu o ptevzeti.

6. Pokud je v Objednavce uveden jako termin dodani tyden, povazuje se za splnéni dodaciho terminu dodavka
v pribéhu celého tydne nejpozdgji vsak posledni pracovni den uvedeného tydne do 14 hodin.

7. Vlastnické pravo ke Zbozi piechazi na Kupujiciho dnem jeho podpisu na dodacim listu nebo dokladu o
prevzeti, timto okamzikem ptechazi na Kupujiciho rovnéz nebezpeci skody na Zbozi.

Cl. 4. Platebni podminky a fakturace

1. Kupujici zaplati Prodavajicimu dohodnutou kupni cenu Zbozi na zakladé faktury, ktera musi obsahovat
veskeré nalezitosti danového dokladu. Prodavajici je opravnén fakturovat smluvené Zbozi po jeho dodani do ujednaného
mista urceni.

2. Platby budou provedeny na bankovni i¢et Prodavajiciho, ktery bude uveden na faktuie.
3. Faktura musi obsahovat tyto nalezitosti:

nazev a sidlo opravnéné a povinné osoby, tj. Prodavajiciho a Kupujiciho

udaj Prodavajiciho o zapisu do obchodniho rejstiiku véetné spisové znacky

ICO a DIC Prodavajiciho a Kupujiciho

bankovni spojeni Prodavajiciho

¢islo objednavky Kupujiciho

¢islo faktury

pfedmét plnéni a jeho ptesnou specifikaci

datum vystaveni faktury, datum splatnosti a datum uskute¢néni zdanitelného plnéni

fakturovou ¢astku bez dané, sazba dané, dan, celkovou ¢astku v¢etné dané

razitko a podpis opravnéné osoby Prodavajiciho k vystaveni dafiového a ucetniho dokladu

prohlaseni o ptiivodu Zbozi

ostatni nalezitosti dle zakona ¢. 235/2004 Sb., o dani z pfidané hodnoty v platném znéni.

4. Faktura je splatna v nejbliz8im platebnim terminu Kupujiciho po uplynuti 60 (90) dnti od vystaveni faktury pfi

splnéni podminky,

ze Prodavajici fakturu doruéi Kupujicimu nejpozdé&ji do 5 pracovnich dni od jejiho vystaveni. V piipadé prodleni
Prodavajiciho s doru¢enim faktury Kupujicimu se lhiita 60 (90) dnti pocita od skute¢ného doruceni faktury Kupujicimu.

Platebnimi terminy Kupujiciho jsou 10. a 25. kalendaini den v mésici s tim, Ze pokud piipadne platebni termin na
sobotu, nedéli nebo svatek, je v souladu s § 122 ob&anského zakoniku platebnim terminem nejblize nasledujici pracovni den.

5. Zavazek je splnén dnem odeslani platby z Gctu Kupujiciho.
6. Kupujici mize danovy doklad do data splatnosti vratit Prodavajicimu aniz by se dostal do prodleni
s placenim kupni ceny, obsahuje-li :

nespravné udaje
nespravné nalezitosti dle C1.4 bod 3
chybi-li v dafiovém dokladu n&ktera z predepsanych nélezitosti dle CI. 4 bod 3
schazi-li doklady dle CI. 3 bod 4. &i bylo dodano jinak vadné Zbozi
Lhiita 60 (90) dna dle CI. 4 bod 4 za&ind Kupujicimu b&et aZ od doru¢eni opravené faktury.

Cl. 5 Smluvni sankce

1.V piipadé prodleni prodavajiciho s dodanim smluveného Zbozi nebo jeho ¢asti, je Prodavajici povinen na
vyzvu Kupujiciho uhradit smluvni pokutu ve vysi 0,04% z kupni ceny v¢as nedodaného Zbozi za kazdy den prodleni. Pti
prodleni s dodanim Zbozi del$im nez 7 dnt zaplati Prodavajici na vyzvu Kupujiciho navic dalsi jednorazovou smluvni
pokutu ve vysi 10% z kupni ceny nedodaného Zbozi.

2.V ptipadé prodleni Kupujiciho s placenim kupni ceny je Prodavajici opravnén uctovat Kupujicimu trok
z prodleni ve vysi 0,04% z dluzné ¢astky za kazdy den prodleni.

3.V ptipadé prodleni Prodavajiciho s dodanim dokladi dle €l. 3, bod 4 zaplati Prodavajici na vyzvu Kupujiciho
smluvni pokutu ve vysi

- pfi prodleni s dodanim dokladti do 3 dnti 5 % z kupni ceny Zbozi, u kterého je Prodavajici v prodleni
s dodanim dokladti

- pti prodleni s dodanim dokladi delsim nez 3 dny navic 10 % z kupni ceny Zbozi, u kterého je Prodavajici
v prodleni s dodanim dokladt

4. Pro piipad poruseni povinnosti dodat Zbozi bez vad, tykajici se zejména povinnosti dodat smluvené Zbozi ve
smluveném mnozstvi, jakosti, provedeni a bez pravnich vad, se sjednava smluvni pokuta ve vysi 5% z kupni ceny vadného
Zbozi, kterou je Prodéavajici povinen na vyzvu Kupujiciho uhradit.



5. Narok Kupujiciho na nahradu $kody zptisobené porusenim povinnosti, na které se vztahuje smluvni pokuta,
tim neni dotcen, pfi¢emz se smluvni pokuta do nahrady $kody nezapocitava.

6. Utastnici se dohodli, e ve smyslu § 345 obchodniho zékoniku pokladaji za podstatné poruseni smluvnich
podminek:

- prodleni s dodanim smluveného ZboZi nebo jeho ¢asti nebo prodleni s dodanim dokumentt dle C1.3 bod 4
delsi nez 7dni

- dodani vadného Zbozi ve smyslu § 422 obchodniho zakoniku

- nedodrzeni smluvni ceny

- véasné nevyiizeni reklamace dodaného ZboZi v souladu s C1. 6 bod 8

Povinnosti Kupujiciho je o téchto skute¢nostech Prodavajiciho veas informovat. V ptipadé podstatného
poruseni smluvnich podminek je Kupujici opravnén od smlouvy odstoupit.

7. Uastnici timto uzaviraji ve smyslu § 525 odstavec 2 ob&anského zikoniku dohodu o zikazu postupovani
pohledavek ze vzajemnych obchodnich vztahtl. Kromé toho se tiCastnici dohodli, Ze tyto pohledavky nelze bez souhlasu
povinné strany (dluznika) zastavit ¢i jinak zatizit pravy 3. osob. Pro pfipad poruseni téchto zavazku je ucastnik, ktery
porusil zavazek, povinen uhradit druhému tcastnikovi smluvni pokutu ve vysi 30% z nominalni hodnoty postoupenych,
zastavenych ¢i jinak zatizenych pohledavek.

Cl. 6 Zaruka za jakost a odpovédnost za vady .
1. Pokud Prodavajici nebo vyrobce neposkytuje zaruku delsi, poskytuje Prodavajici zaruku za jakost dodaného
Zbozi v délce 24 mésict (téz jen "Zaruéni doba"). Zarucni doba pocina bézet dnem nasledujicim po podpisu dodaciho listu
nebo dokladu o pievzeti. Prodavajici odpovida rovnéz za vady vzniklé na Zbozi v prub&hu Zaruéni doby.

2. Prodavajici odpovida za skodu zplsobenou vadnym vyrobkem (Zbozim) ve smyslu platné pravni upravy,
Kupujici si vyhrazuje pravo na uplatnéni naroku na nahradu vzniklé skody.

3. Reklamace tykajici se rozdilu v dodaném mnozstvi Zbozi oproti mnozstvi uvedeném v privodnich dokladech
je Kupujici opravnén uplatnit do 10 pracovnich dnti od pievzeti dodavky.

4. Reklamacni prava z odpovédnosti za skryté vady mohou byt Kupujicim uplatnéna u Prodavajiciho do 24
mésict od dodavky Zbozi.

5. Pokud Kupujicimu vzniknou naklady, jako dusledek vadné dodavky, je Kupujici opravnén pozadovat od
Prodavajiciho thradu- téchto nakladu.

6. Do doby vytizeni narokt z vad miize Kupujici pozastavit platbu kupni ceny za dodavku Zbozi, aniz by se
tim dostal do prodleni s placenim kupni ceny.

7. Prodavajici je povinen reagovat na reklamaci pisemnou formou bezodkladné, nejpozdéji vSak do 7 dnti od
doruceni reklamace.

8. Prodavajici je povinen reklamaci vyfidit do 30 dnii od doruceni reklamace. V ptipadé€, ze v pozadované lhaté
neni mozné zajistit potfebné podklady pro vyfizeni reklamace, pozada Kupujiciho pisemné o prodlouzeni lhity pro
vytizeni reklamace.

9. V piipadé nedodrzeni Ihity k vytizeni reklamace dle C1.6 bod 8 je Prodavajici na vyzvu Kupujiciho povinen
uhradit smluvni pokutu 10% z kupni ceny reklamovaného Zbozi.

10. Vznikne-li spor o opravnénost reklamace, zajisti Kupujici znalecky posudek nezavislého soudniho znalce,
kterym bude stanoveno, zda se jedna o zarucni vadu ¢i nikoliv. Konstatuje-li znalecky posudek, Ze se jedna o zarucni
vadu, uhradi naklady na zhotoveni znaleckého posudku Prodavajici, v opaéném piipadé nese tyto naklady Kupujici.
Vyjadteni znalce je pro obé strany zavazné a zavazuji se podle zavéra znaleckého posudku postupovat.

Cl. 7.Véeobecna ujednani

1. Prodavajici prohlaSuje, Ze Zbozi neni zatizeno pravy treti osoby.

2. Veskeré Objednavky Kupujiciho i vSechny s tim souvisejici obchodni a technické podrobnosti Objednavky
jsou divérné. Na obchodni spojeni s Kupujicim smi Prodavajici upozornit jenom tehdy, kdyz k tomu Kupujici udéli
vyslovny souhlas.

3. Vseobecné nakupni podminky se uzaviraji pro dodavky Zbozi od 1.1.2009 a pouziji se piednostné v piipadé
rozporu s obchodnimi podminkami Prodavajiciho.

Cl.8. Zavéreéna ustanoveni

1. Tyto podminky nevylucuji moznost jiné upravy smluvnich vztaht, a to pisemnym odsouhlasenim ucastnikti
téchto nakupnich podminek.

2. Veskeré rozpory, které vyplyvaji z piedlozenych podminek nebo se na podminky vztahuji, resp. jejich
neplnéni, zruseni nebo neplatnost, se budou fesit pfedevsim vzajemnou dohodou ke spokojenosti obou stran a pak teprve
prostiednictvim piislusného soudu.



3. Pravni vztahy neupravené témito VSeobecnymi nakupnimi podminkami se fidi piislusnymi ustanovenimi
zékona ¢&. 513/1991 Sb., obchodni zakonik CR v platném znéni.

V Opavé dne 07.01.2009

Razitko a podpis Kupujiciho : Razitko a podpis
Prodavajiciho:

Mgr. Ale§ Zastéra, MBA
Reditel divize Nakup



