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Anotace
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UVvOoD

Problematika diplomové prace je zaméefena na marketingové fizeni strategického nadkupu ve
spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o., sidlici v Pfelouci, ktera je soucésti globalni skupiny Kiekert
s matefskou spolec¢nosti Kiekert AG v Némecku. Skupina Kiekert plisobi na Etyfech
svétadilech prostfednictvim své matei'ské spole¢nosti v Némecku a vyrobnich zavodi v CR,
U.S.A., Mexiku a Cin&. Kiekert AG je s18% trzniho podilu globalniho trhu dominantni
spolecnosti v oblasti vyroby zadmkii bo¢nich dvefi automobilii, bezmala v kazdém patém

automobilu je zabudovan produkt Kiekert.

Diplomova prace byla napsana na zéklad€ ziskanych znalosti a zkuSenosti z dvouleté odborné
praxe vramci spoluprace fakulty Ekonomicko-spravni Univerzity Pardubice a spoleCnosti

Kiekert-CS, s.r.o., které se autor ucastnil.

Cilem diplomové prace je analyza marketingového Fizeni strategického nakupu se
zaméfenim na aplikaci marketingu a jeho nastroji nakupniho mixu
v priubéhu nakupniho procesu v praxi a nasledna identifikace fazi Zivotniho cyklu DOV
v Kiekert-CS. Na zakladé této analyzy budou navrhnuty zmény ke zlepSeni procesu

marketingového rizeni strategického nakupu ve spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o.
Cela prace je primarné rozdélena do dvou hlavnich ¢asti, a to ¢asti teoretické a praktické.

Teoreticka Cast bude c¢tenafi napomocna k nacerpani potiebnych teoretickych poznatki
Vv oblasti ndkupniho marketingu a marketingu obecné. Nejdiive je mu predstavena podstata
marketingu, rozdéleni trhd, trzni orientace spole¢nosti, marketingové prostiedi spole¢nosti,
dale situacni analyza a SWOT. V druhé poloviné teoretické ¢asti je vymezena podnikova
funkce nakup v kontextu podniku a Vv neposledni fad¢ piedstaven nakupni marketing

z pohledu teorie.

V praktické ¢asti se autor zamétuje na hlavni cil prace, tedy analyzu marketingového tizeni
nakupu, identifikaci fazi Zivotniho cyklu DOV a navrhli zmén ke zlepSeni marketingového
fizeni nakupu v Kiekert-CS, s.r.0. Nejdiive budou ¢tenati piedstaveny zakladni informace o
Kiekert-CS, s.r.o. a jeji divize Rizeni materialu. Nasledné dojde k analyze marketingového
fizeni V procesu strategického nakupu. Na zavér praktické c¢asti budou identifikovany
jednotlivé faze Zivotniho cyklu DOV a navrZzeny zmény ke zlepSeni procesu marketingového

fizeni strategického nakupu v Kiekert-CS, s.r.o.
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1 MARKETING

Vyjadieni podstaty marketingu v jedné vété je vzhledem ke slozitosti problému velice
obtizné, existuje fada definic pojeti marketingu od renomovanych svétovych ekonomt, které
maji urcité spoleéné prvky. Zakladni podstatou marketingu mizeme fici, Ze je snaha nalézt

rovnovahu mezi zajmy zdkaznika a podnikatelského subjektu.

Marketing je spoleCensky a manazersky proces, jehoz prostiednictvim uspokojuji jednotlivci a

skupiny své potieby a pfani v procesu vyroby a smény produktii a hodnot.

Marketing je proces, v némz jednotlivci a skupiny ziskavaji prostfednictvim tvorby a smény

produktli a smény produktt a hodnot to, co poiaduji.3

Marketing definujeme jako spolecensky a manazersky proces, jehoz prostfednictvim
uspokojuji jednotlivci 1 skupiny své potieby a piani v procesu vyroby a smény vyrobki Ci

jinych hodnot.*

Spole¢né prvky definic marketingu:

» Jde o integrovany komplex ¢innosti, komplexni proces, nikoliv jen fragmentovany
soubor ¢innosti,

» vychazi z pochopeni problémi zakazniki a nabizi feseni téchto problémi,

» marketing jako proces za¢ina odhadem potieb a utvaieni predstavy o produktech, které
by je mohly uspokojit, a konéi jejich plnym uspokojenim,

» spokojenost zakaznika se promita do prodeje se ziskem, ktery je atributem tspéSného
podnikani,

> marketing je spojen se sménou.”

1.1 Trhy

V marketingu tedy dochazi k uspokojovani potteb ,kupujicich® a ,prodavajicich®
prostifednictvim smény. Zakaznici kupuji produkty a sluzby uspokojujici jejich potieby,
zatimco firmy za né dostivaji penize nebo jiné hodnoty. Misto, na kterém dochazi k

bezprosttednimu stietu poptavky s nabidkou, je nazyvano trhem.

1 ZAMAZALOVA, Marcela a kol.: Marketing. 2.vyd. Praha: C.H.Beck, 2010, s. 3.

2 KOTLER, Philip a kol.: Moderni marketing. 4. evropské vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 40.
¥ ZAMAZALOVA, Marcela a kol.: Marketing. 2.vyd. Praha: C.H.Beck, 2010, s. 3.

4 VACULIK, Josef: Marketingové fizeni. 2. vyd. Pardubice: Univerzita Pardubice, 2005, s. 8.

® ZAMAZALOVA, Marcela a kol.: Marketing. 2.vyd. Praha: C.H.Beck, 2010, s. 3.
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Tradicné je trh fyzickym mistem, kde se shromazdovali kupujici a prodavajici za ucelem

v v rve ot 1 . croyo o e o r v, o7 sroros 6
smény zbozi. Marketéfi vidi prodavajici jako rtiznd primyslova odvétvi a kupuyjici jako trh.

Komunikace

Vyrobky / sluzby
>

Pramyslova odvétvi Trh
(prodavajici) -« (kupujici)
Penize

Informace

Obrazek 1: Jednoduchy marketingovy systém

Zdroj: KOTLER, Philip: Marketing Management Millenium Edition. Tenth Edition. Phoenix: Prentice-Hall, Inc.,
2002, s. 5.

Na obrazku 1 vidime ,,prodavajici* zastupujici jednotliva pramyslova odvétvi, ktefi pfinaseji
na trh vyrobky, sluzby a zpravy (inzeraty, direkt mail, e-mailové zpravy). Pfijimaji za to od
trhu penize a informace (informace o postojich a nazorech kupujicich, odbytu, prodeji,

obratu).”

Je zfejmé, Ze firmy v urcitém pramyslovém odvétvi maji za ukol vytvaret a vzbudit na trhu

poptavku po urcitém vyrobku ¢i sluzbé.

1.1.1 Rozdéleni trha

Spotrebitelské trhy — spotiebitelskym trhem obecné rozumime vSechny jednotlivce a
domacnosti, ktefi pozaduji a nakupuji zbozi ¢i sluzby pro svou vlastni spotiebu. Obchodni
firmy ptezivaji pouze tehdy, pokud dostatecné mnozstvi lidi sméni dostatecné mnozstvi svého
majetku za jejich produkt nebo sluzbu. Majetkem jsou casto mysleny penize, avSak mize to
byt i dluh uvérové spolecnosti ¢i sménné produkty. Transakce mezi obchodni firmou a
spottebitelem piindSi na jedné stran¢ obchodni firmé piijem, ktery potiebuje k pfeziti, na
strané druhé spotiebitelim produkty a sluzby uspokojujici jejich potieby. Vzhledem k tadé

faktorli ovlivitujici spotiebitelské chovani (veék, pohlavi, vkus, preference, Zivotni etapa,

® KOTLER, Philip: Marketing Management Millenium Edition. Tenth Edition. Phoenix: Prentice-Hall, Inc.,
2002, s. 4.
" KOTLER, Philip: Marketing Management Millenium Edition. Tenth Edition. Phoenix: Prentice-Hall, Inc.,
2002, s. 4.
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vzdelani atd.) se musi marketingovi specialisté zabyvat vznikem rozhodnuti, aktivit a chovani

"y ek 8
pted i po provedeni kli¢ové transakce.

B2B (business-to-business) trhy — Na B2B trzich resp. trzich organizaci dochazi k prodeji
zbozi ¢i sluzeb mezi jednotlivymi firmami, které nakupuji vyrobky a sluzby pro pouziti ve
vyrobé dal§ich vyrobkd a sluzeb nebo za ucelem dal$iho prodeje ¢i prondjmu se ziskem.
Objem trzeb na B2B trzich nékolikanasobné pievysuje objem trzeb na spotfebnich trzich.
Dtivodem pro¢ tomu tak je, spociva v po¢tu obchodnich transakci, kterymi musi produkt

projit od stadia suroviny nebo plodiny az ke kone¢nému spotfebiteli.9

Globalni trhy — V ménicim se podnikatelském prosttedi je firma nucena spoléhat se nejen na
domaci trh, ktery ¢asto neni dostate¢né velky a nenabizi dostatek ptileZitosti, ale také vénovat
pozornost mezinarodnim trhiim. Globalni konkurence nabyva postupem Casu na intenzité a
jeji ignorovani miize mit dalekosahlé nasledky. Globalni firma je takova, ktera diky podnikani
ve vice zemich ziskdva v oblasti vyzkumu a vyvoje, vyroby, marketingu a financi vyhody, jez
nejsou dostupné jejim Cisté domacim konkurentd. Firmy po celém svété se globalizuji, proto
domaci firmy musi v globalnim odvétvi jednat rychle, pti rozhodnuti, do které zemé vstoupit,
musi dobfe zanalyzovat globalni marketingové prostfedi, na zédkladé toho rozhodnout, zda
vstoupit na mezinarodni trhy ¢i nikoli, dale urcit, na které trhy vstoupi a jakym zplsobem,
zvolit spravny globalni marketingovy program a vybrat vhodny zptsob organizace globalniho

marketingu.°

Neziskové a vladni trhy — Firmy obchodujici s neziskovymi organizacemi a vladnimi
organizacemi musi brat v ivahu faktory, jeZ jsou pro neziskové a vladni trhy specifické. Pii
urcovani cen na téchto trzich je nutné mit na paméti omezenou kupni silu neziskovych
organizaci, niz§i cena ovSem cCasto neblaze ovlivituje vlastnosti 1 kvalitu daného produktu ¢i
sluzby. Na druh¢ stran¢ vladni instituce ¢asto disponuji velkym mnozstvim prostiedkti, ovSem

zakazky vefejnych instituci se musi fidit danou legislativou, pfi vybérovych fizeni o dodavce
1.2 Trzni orientace spole¢nosti

Spole€nost obchodujici na urc€itém trhu by si méla, vzhledem k vysoce turbulentnimu

podnikatelskému prostiedi a velké konkurenci, zvolit svou nejvhodné;jsi trzni orientaci, aby

8 KOTLER, Philip a kol.: Moderni marketing. 4. evropské vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 64.
® KOTLER, Philip a kol.: Moderni marketing. 4. evropské vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 362.
O KOTLER, Philip a kol.: Moderni marketing. 4. evropské vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 263-264.
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byly dosazeny strategické cile spolecnosti. Je nutné rozhodnout, jakou podnikatelskou

koncepci fizeni ma spolec¢nost zvolit, aby jeji ¢innosti vedly ke sméné na cilovém trhu.

1.2.1 Vyrobni koncepce

Vyrobni koncepce je jednou z nejstarSich manazerskych koncepei, vychézi z predpokladu, ze
spotiebitelé preferuji levné a snadno dostupné vyrobky, hlavnim cilem fizeni je tedy efektivni
vyroba a distribuce. Usp&$na mize byt napi. v situacich, kdy poptavka prevysuje nabidku, a
manazefi hledaji moznosti, jakym zptisobem zvysit objem produkce, nebo v pripad¢ vysokych

r o ’ v s / v 5o v 11
nakladl vyroby, zvysit produktivitu prace, aby bylo moZzné ndklady snizit.
Je zfeymé, Ze prioritni zaméfeni vyrobni koncepce je na vyrobce, nikoli na zdkaznika.

Prioritni zaméreni koncepce: vyrobce

1.2.2 Vyrobkova koncepce

Strategie fizeni, kterd se zaklada na ptredpokladu, ze spotiebitelé nakupuji takové vyrobky,
které vlastni tu nejvyssi kvalitu, vykon a moderni vlastnosti. PtiliSnd orientace manaZeri na
vyrobek mutize vést k posedlosti technologiemi, protoze véfi, Ze technicka dokonalost je
klicem k obchodnimu uspéchu. Firmy fidici se touto koncepci neustile vylepSuji své

produkty.*?

Prioritni zaméreni koncepce: vyrobek

1.2.3 Prodejni koncepce

Prodejni koncepce je zaloZzena na ptredpokladu pasivniho postoje zédkaznika, kterého museji
prodejci premlouvat ke koupi. Je potieba poptavku stimulovat aktivnim, ¢asto az agresivnim,
prodejem podporovanym prodejni a reklamni kampani. Obvykle je koncepce pouzivana,
zaméfuje-li se podnik na prodej zboZi, jenZ neni zédkaznikem tolik vyhledavané. ZboZi by si
tak zakaznik b&zné nekoupil, zdkaznik je vyhledavan a ptesvédcovan o vyhodéach produktu.

Casto je vyuzivana, disponuje-li podnik nadbyte¢nou kapacitou.™®

Riziko této koncepce spociva v zamétfeni se na kratkodobé prodejni transakce misto na
budovani dlouhodobych vztahli se zdkazniky. Cilem je prodat produkt, nikoli se starat o

pozdgjsi spokojenost zakaznikil, resp. prodat co vyrab&ji, nikoli vyrabét to, co chee trh.**

1 VACULIK, Josef: Marketingové iizeni. 2. vyd. Pardubice: Univerzita Pardubice, 2005, s. 14.

2 KOTLER, Philip a kol.: Moderni marketing. 4. evropské vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 64.
3 KOTLER, Philip a kol.: Moderni marketing. 4. evropské vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 49.
Y KOTLER, Philip a kol.: Moderni marketing. 4. evropské vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 49.
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Prioritni zaméreni koncepce: stimulovani prodeje

1.2.4 Marketingova koncepce

Filozofii marketing managementu vychazejici z ptedpokladu, Zze firma miZze dosdhnout
stanovenych strategickych cill, pokud dokdze rozpoznat potieby a ptani cilovych trhi a
poskytnout pozadované uspokojeni Iépe nez konkurence, nazyvame marketingovou

1
koncepci. >

Marketingova koncepce je zcela odliSna od predchozich, uznava suverenitu zédkaznika tim, ze
se snazi poznavat jeho potfeby a nasledné je uspokojovat. Marketingova podnikatelska
koncepce respektuje orientaci na zakaznika, podnik je snimi Vv nepfetrzitém kontaktu,
orientuje se na cilové trhy, dobfe vi, Ze nemiize usilovat o vSechny, tedy uspokojovat veskeré
potteby. Vyuziva-li podnik marketingové koncepce, jsou vném koordinovany veskeré
marketingové funkce a ¢innosti se vSemi ostatnimi. Marketing je zde vniman jako nepfetrzity

v er o v ’ . ’ 710 1
proces zabezpecujici dosazeni strategickych cila. 6

Tabulka 1: Prodejni vs. marketingova koncepce

Zaméieni Implementace Vystup
NP , . Zisk prostfednictvim
Prodejni orientace Vyrobky Prodej a reklama objemu prodeje
Marl-(etlngova Zakazniky Inte.grovarrly ' Zisk dlkry spo}«y enosti
orientace marketingovy mix zakaznik

Zdroj: KUMAR, Nirmalya: Marketing jako strategie vedouci k tispéchu. Grada Publishing, a.s., 2008, s. 33.

Rozdil mezi prodejni a marketingovou koncepci je zietelny z tabulky 1. Zatimco v prodejné
orientované firm¢ je zisk vytvafen prostfednictvim objemu prodeje, v marketingoveé

orientované firme je zisk vytvaren diky spokojenosti zakazniki.

Prioritni zaméreni koncepce: zakaznik

1.2.5 Koncepce spole¢enského marketingu

Koncepce spolecenského marketingu vychazi z predpokladu, ze by firma méla zjistit potieby,
pfani a zajmy cilovych trhi a zajistit poZadované uspokojeni Iépe a G€innéji nez konkurence
takovym zplisobem, aby byl zachovan nebo zvySen uZzitek zakaznika a celé spole¢nosti. Klade
si otazku, jestli je Ccistd marketingovd koncepce ve veéku ekologickych problémd,

nedostateCnych zdrojii, globdlnich ekonomickych problémii a zanedbani socidlnich tim

** KOTLER, Philip a kol.: Moderni marketing. 4. evropské vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 50.
16 ZAMAZALOVA, Marcela a kol.: Marketing. 2.vyd. Praha: C.H.Beck, 2010, s. 5-6.
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odpovidajicim nastrojem. Podle této koncepce Cisté marketingova koncepce piehlizi mozné

konflikty mezi kratkodobymi pranimi zékaznika a jeho dlouhodobym blahobytem.*’

Spoleénost
(dlouhodoby pozitivni wvoj)

Koncepce
spoleéenského
marketingu

Zakaznici Firmy
(uspnkngggﬁutfeb a (zisk]

Obrazek 2: Tii pilite koncepce spolecenského marketingu

Zdroj: VACULIK, Josef: Marketingové Fizeni. 2. vyd. Pardubice: Univerzita Pardubice, 2005, s. 17.

Obrazek 2 graficky znazoriiuje vzajemnou souvislost tii pilifti spoleCenské marketingové
koncepce, zohlednujici vlastni zajmy firmy na tvorbé zisku, zajmy zakaznik poZadujicich
uspokojeni jejich potteb a ptani, vV neposledni fad¢ také zajem spolecnosti jako celku na jejim

dlouhodobém pozitivnim vyvoji.

Prioritni zaméreni koncepce: zakaznik a spolecnost

1.3 Marketingové prostredi firmy

Kazda firma je ve své ekonomické Cinnosti ovliviiovdna prostfedim, ve kterém se nachazi.
Marketingovym prostfedim rozumime souhrn vnéjSich a wvnitinich vlivii pisobicich jak
pozitivné, tak negativné na prosperitu organizace. Znalost a vCasnd reakce na zmény
marketingového prostfedi firmy zaru€uji ekonomickému podniku nejen pohotoveé vyuzivat
novych ptilezitosti na trhu, ale také pfedvidat budouci potencialni hrozby, které by mohly mit
negativni vliv na prosperitu organizace. Vn¢j$i prostiedi délime na makroprostiedi a

mikroprostiedi, vnitini prostiedi zahrnuje disponibilni zdroje firmy.

' KOTLER, Philip a kol.: Moderni marketing. 4. evropské vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 53.
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1.3.1 Vnéjsi prostiredi

Do wvn¢jSiho prostfedi firmy fadime makroprostiedi a mikroprostfedi. Makroprostiedi

Priroda

Zdroj: KOZEL, Roman a kol.: Moderni marketingovy vyzkum. Praha: Grada Publishing, a.s., 2006, s. 16.

. o i . e 1 s o 18
zahrnuje vlivy, ptisobici na mikroprostiedi v§ech tc¢astniki trhu.

Zakaznici Konkurenti

Dodavatelé Prostiednici

Legislativa

Obrazek 3: Makroprostfedi a mikroprostfedi firmy

Verejnost

Na obrazku 3 je graficky znazornéna vzajemnd souvislost mezi mikroprostfedim a
makroprostiedim firmy. Jednotlivé komponenty mikroprostiedi se nachazeji v elipse, mimo

elipsu nalezneme komponenty makroprostiedi.

Makroprostiredi

Zahrnuje spolecenské vlivy ovliviiujici mikroprostiedi, je velmi obtizn¢ kontrolovatelné,
obsahuje demografické, ekonomické, legislativni (politicko-pravni), pfirodni, inova¢ni a

kulturni vlivy.

Demografické prostiedi — zaméfeno na studium lidské populace z hlediska velikosti, hustoty,

rozmisténi, véku, pohlavi, rasy, zaméstnani a na mnoho dal$ich statistickych tdajt.

Ekonomické prostiedi — obecné jde o faktory ovlivitujici kupni silu a nakupni zvyky

spottebitele.

' Businessinfo.cz - Oficialni portdl pro podnikani a export [online]. URL: <http://

http://www.businessinfo.cz/cz/clanek/management-msp/marketing-situace-analyza-predikce-
vyv0j/1001663/55094/> [cit. 2012/02/09].
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Legislativni prostiedi — oznacovano téz jako politicko-pravni prostfedi, jedna se o zakony,

vladni ufady a zajmové organizace, které ovliviiuji a omezuji nejriiznéj$i organizace, ale také

jednotlivce v kazdé spole¢nosti.

Ptirodni prostiedi — zahrnuje omezené ptirodni zdroje. Tyto zdroje jsou organizaci vyuzivany

jako zdroje nebo jsou ovliviiovany marketingovymi aktivitami. Projevuji se Ctyfi trendy
Vv piirodnim prostiedi a to nedostatek surovin, rostouci ceny energii, riist zne¢isténi a vladni

intervence do managementu piirodnich zdroj.

Inovacni prostiedi — resp. technologické prostiedi je tvofeno faktory umoziujicimi vytvareni

novych produkti prosttednictvim novych technologii, majicimi za nasledek vznik novych
trznich ptilezitosti. Mezi technologické trendy fadime rychlost technologickych zmén, vysoké

rozpocty na vyzkum a vyvoj, vyznam drobnych zlepSeni a rostouci vladni regulaci.

Kulturni prostfedi — zaklad kulturniho prosttedi tvoii instituce a jiné faktory, ovliviiujici

. 7 ro sy o « -1
lidské hodnoty, vnimani, preference a chovani spole¢nosti.'®

Mikroprostredi

Ptedstavuje faktory ovlivitujici podnikatelskou ¢innost v jeho bezprostiednim okoli, tvoii ho
piredevsim dodavatelé, konkurenti, zdkaznici, prostiednici a vefejnost, tedy aktivni ucastnici

trhu.

Dodavatel¢ — zajistuji pottebné vstupy pro vytvareni vystupli, maji vliv na uroven
spokojenosti zdkaznikli, nezahrnuje pouze dodavatele materidlovych vstupti do vyrobniho
procesu, ale také dalSich zdrojii, jako napft. stroje a zatizeni, vybaveni jednotlivych pracovist,

dopravni prostiedky, podptrné sluzby atd.?

Vyrobni moznosti podniku ovliviiuji pravé dodavatelé¢, na nich zavisi vCasnost, kvalita a
mnozstvi zdroji, které podnik potiebuje pro vyrobu ¢i poskytovani svych produktii. Na
marketingovy mix maji vliv také dopravni a servisni firmy. Pro podnik je velmi dualezity
vhodny vybér dodavateli, budovani a udrzovani dobrych vztahii s nimi. Spatné vztahy &i

vybér dodavateli se miize velmi negativné projevit v efektivité ekonomické ¢innosti podniku.

Konkurence — konkurenci rozumime subjekty zabyvajici se stejnou ¢i podobnou ¢innosti,
které sice nepiimo, ale vyrazné ovliviiuji nabidku podniku. Konkurenti se navzajem ovliviiuji,

spravné sloZeni marketingového mixu urcuje, zda podnik v konkuren¢nim prostiedi uspé&je Ci

Y KOTLER, Philip a kol.: Moderni marketing. 4. evropské vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 135-156.
2 KOZEL, Roman a kol.: Moderni marketingovy vyzkum. Praha: Grada Publishing, a.s., 2006, s. 28-29.
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nikoliv. Podnik musi sledovat technologicky vyvoj konkuren¢nich produktt, jejich

marketingovy mix a mit pfipadné schopnost na tyto zmény reagovat.

Zakaznici — zékaznici a spotiebitelé jsou nejdulezitéjSim clankem mikroprostiedi, bez nich by
podnik nemohl fungovat. Jsou na konci fetézce a také zivotniho cyklu produktu. Nejedna se
pouze o bézné spotiebitele, ale také o primyslové i neprumyslové subjekty trhu, hlavni
vlastnosti je jejich heterogenita. Firmy vyuzivaji vyrobky bud’ jako vstupy do své vyroby,
nebo jako vyrobni prostfedky. Oproti tomu bézni spotiebitelé je mohou spotiebovavat velmi
odlisné a riznorod¢. Dulezité je spravné fizeni a budovani vztahii s nimi. Trhy zakaznikd a
spotiebitelli 1ze rozdélit na trhy vyrobni sféry, trhy zprostiedkovateld, trhy spotiebitelt, trhy

vladni a mezinarodni.

Prosttednici — prostiednici resp. marketingovi zprostiedkovatelé jsou firmy, pomahajici
podniku prodavat, propagovat a distribuovat jeho produkty. Mame na mysli fyzické
distribu¢ni firmy, marketingové agentury a financni zprostredkovatele. Distributory chapeme

jednotlivee a firmy nakupujici zbozi a sluzby za ticelem nasledného prodeje se ziskem.

Veftejnost — Verejnosti se rozumi jakékoli skupina, jenz ma skutecny nebo potencialni zajem
na schopnostech firmy dosdhnout svych cild, popiipadé ma na né vliv. Zahrnuje financni
instituce, média, vladni instituce, obCanské iniciativy, mistni komunitu a obcany, Sirsi

vetejnost a zaméstnance.?

1.3.2 Vnitini prostiedi

Vnitini prostfedi podniku je tvofeno jeho disponibilnimi zdroji, schopnostmi a dovednostmi
v realizaci jeho ekonomickych ¢innosti. Faktory vnitiniho prostiedi jsou pfimo fizeny firmou
a manazetfi je ovliviiuji, jedna se napf. o kvalitu managementu a jeho zaméstnanc,
organizacni uspotradani, kulturu firmy, mezilidské vztahy, etiku, materidlni prostiedi,

technicky rozvoj a dobrou povést firmy.

Zkoumavé oblasti vnitiniho prostiedi firmy?:

Védecko-technicky rozvoj — védecko-technicky rozvoj je dilezitym faktorem k udrzeni nebo

vytvareni nové konkuren¢ni vyhody podniku, zlepSuje a zefektiviiuje vyrobu, ¢imz piinasi
uspory v ndkladech a lepsi cenovou politiku. Podnik rovnéz diky nému miiZe ptinasSet zcela

nové nebo inovované produkty na trh.

21 7AMAZALOVA, Marcela a kol.: Marketing. 2.vyd. Praha: C.H.Beck, 2010, s. 110-111.

22 KOTLER, Philip a kol.: Moderni marketing. 4. evropské vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 131-135.
» KERKOVSKY, Miloslav a Oldtich VYKYPEL. Strategické Fizeni: teorie pro praxi. 2. vyd. Praha: C. H.
Beck, 2006, s. 96-103.
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Marketing a distribuce — dilezitost marketingu je v riznych podnicich odlisna. Napt. podniky
vyrabéjici zbozi spotiebni a majici vysoky podil na trhu, disponuji silnymi marketingovymi
funkcemi, naproti tomu podniky s malym pocétem odbérateli maji ve vétSin€ piipadd

marketingové funkce o mnoho slabsi.

Vyroba a ftizeni vyroby — vlivem globalizace poslednich desetileti, v dusledku vysoké
konkurence a technologického rozvoje, se podnik striktné uplatfiujici tzv. tspory z rozsahu,
snizujici jednotkové néklady, stava Casto rigidnim Vv disledku zkracujiciho se zivotniho cyklu

vyrobku. Rigidita spo¢iva ve vysokych transak¢énich nakladech na flexibilni fizeni, coz byva

neefektivni.

Podnikové a pracovni zdroje — zdroje podniku lze rozdé€lit do tfi zakladnich skupin, a to

hmotné, nehmotné a lidské zdroje podniku. Do hmotnych zdroji fadime budovy a pozemky,
stroje a zafizeni ¢i dopravni prostfedky. Nehmotné zdroje jsou vyznamnymi faktory pro
vytvareni konkurencni vyhody, jednd se naptf. o obchodni tajemstvi, know-how, povést
podniku, ochranné znamky, znacky atd. Lidské zdroje jsou v podniku klicové, kvalita a
kvalifikovanost managementu i zaméstnancii se stava zakladnim kamenem pro vytvareni

konkurencni vyhody.

Finance a rozpodty — finan¢ni zdroje podniku jsou sloZeny z vlastnich a cizich zdroja, které

ovliviiuji jeho finan¢ni strukturu a stabilitu. Vlastni kapital ptedstavuje vlastni zdroje
podniku, kterymi financuje svlij majetek, jedna se 0 zakladni kapital spolecnosti, rezervni
fondy, nerozdé€leny zisk a emisni azio. Cizi kapital je tvofen zavazky, které ma podnik vici
bankdm, dodavateliim, financnimu tfadu a zdravotnim pojistovnam. Patii sem napft. vSechny
druhy avért, rezervy na opravu DHM, podnikové obligace, nevyplacené mzdy a dividendy.

Informaci o stavu struktury a stability podniku pfinasi finanéni analyza.?*

1.4 Situacni analyza a SWOT

V piedchozi kapitole bylo v obecné §iti popsano prostiedi, ve kterém firma uskuteéiiuje své
ekonomické cCinnosti. K analyze vnéjSiho a vnittniho prostiedi firmy vyuzivdme situaéni

analyzy.

Situaéni analyza je definovana jako vSeobecnd metoda zkoumani jednotlivych slozek a

vlastnosti vnéjSitho prostiedi, ve kterém firma podnikd, piipadn€é které na ni néjakym

# KERKOVSKY, Miloslav a Oldtich VYKYPEL. Strategické Fizeni: teorie pro praxi. 2. vyd. Praha: C. H.
Beck, 2006, s. 96-103..
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zpisobem pusobi, resp. ovliviiuji jeji Cinnost, a vnitiniho prostiedi firmy, jeji schopnosti

vyrobky tvofit, vyvijet a inovovat, produkovat je, prodavat a financovat programy.®

Marketéti vyuzivaji situani analyzy k ziskani informaci potiebnych ke tvorbé novych
strategii nebo ke zménam strategii stavajicich. Marketingovou strategii rozdélujeme do tii
Casti®®:

> informativni ¢asti — sbér a hodnoceni informaci, obsahujici hodnoceni vnéjsich a

vnitinich faktord a matici konkuren¢niho profilu,

» porovnavaci ¢asti — generuje mozné strategie pii vyuziti metod jako matice SWOT,

SPACE, BCG a interni a externi matice,

» rozhodovaci ¢asti — zde dochazi k objektivnimu hodnoceni zvazované strategie, napft.

matici kvantitativniho strategického planovani, a doporu€eni ptipadnych zmén.

1.4.1 Faktory v situa¢ni analyze

Pti analyze vnéjsiho a vnitiniho prostiedi zkoumame v zasadé pét skupin faktord, z hlediska
atraktivity odvétvi a sily (pozice) podniku. Faktory délime na trzni, konkuren¢ni, finan¢ni a
ekonomické, technologické a sociopolitické. Faktorem mulzeme nazyvat vystizny popis
urcitého jevu, ktery je pozorovatelny, méfitelny a dava jednoznacny smysl, neni ovSem
ukazatelem, ale spiSe standardizovanou odpovédi na néjaky pozadavek zkoumani, na otazku,
ktera nebyla vyslovena. Jednotlivé faktory situacni analyzy jsou pichledné vypsany

V nasledujici tabulce 2.7

» JAKUBIKOVA, Dagmar: Strategicky marketing: Strategie a trendy. 1. vyd. Grada publishing, 2008, s. 78.

% Businessinfo.cz - Oficidlni  portil pro podnikdni a export [online]. URL: <http://
http://www.businessinfo.cz/cz/clanek/management-msp/marketing-situace-analyza-predikce-
VYV0j/1001663/55094/> [cit. 2012/02/09)].

2" MOZGA, Jaroslav a Milo§ VITEK. Strategicky management. 1. vyd. Hradec Kralové: Gaudeamus pii
Univerzité Hradec Kralové, 2001, s. 125.
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Tabulka 2: Faktory situa¢ni analyzy

Atraktivita odvétvi

Sila, pozice podniku

Trzni

faktory

Velikost odvétvi

Velikost klicovych segmentti

Rychlost ristu za rok celkové, po segmentech
Citlivost trhu na cenu, sluzby, vlastnosti
produktu

Cykli¢nost a sezénnost

Zakaznici jsou ,,poutani* kym a ¢im

Podil na trhu
Podil v klicovych segmentech
Rist podniku za rok

Vliv diky pozici na trhu

Vliv na podnik
Vztah k trzbam

Konkurenéni faktory

Intenzita pisobeni konkurence
Typy konkurence a stupen koncentrace na trhu
Bariéry vstupu na trh

Funk¢ni substituce
Zmeény v podilech na trhu — stupen integrace

Podil na intenzité konkurovani

Typy plsobeni na segmentech: viidce, vyzyvatel
apod.

Segmenty kam podnik vstoupil, a ze kterych
odesel

Mira zranitelnosti podniku

Financ¢ni a ekonomické faktory

Inflace a ménové poméry

Mzdova troven

Vynosnost (v ¢em a jak je métitelnd)
Vynosy z rozsahu

Stav a vyuziti kapacit

Finanéni bariéry na vstupu a vystupu

Vykonnost podniku — finan¢ni analyza
Kryct ptispévek

Konkurenéni vyhoda
Stav a vyuziti kapacit
Finanéni problémy na segmentech

Technologické faktory

Mira stalosti technologii

Komplexnost, diferenciace technologii
Ekologie, Cista produkce, recyklace
Pozadované technologie

Tendence v technologiich, patenty a licence

Schopnost reagovat na zmény technologii
Site podnikovych znalosti

Typy podnikovych znalosti

Rizeni vyzkumu a vyvoje

Podnikové zdroje

Sociopolitické faktory

Socialni postoje a trendy
Zakony a vladni politiky
Vlivy zajmovych skupin
Odbory

Jak podnik reaguje?
Agresivita podniku
Schopnost reagovat

Podnikové vztahy a podnikova kultura

Zdroj: MOZGA, Jaroslav a Milos VITEK. Strategicky management. 1. vyd. Hradec Krdlove: Gaudeamus pri

142 SWOT

Univerzité Hradec Kralové, 2001, s. 126.

SWOT analyza je metoda identifikujici silné a slabé stranky podniku (Strengths and

Weaknesses), na zaklad¢ analyzy aktualni situace jeho vnitiniho prostfedi, dale pak

identifikuje potencialni pfilezitosti a hrozby

(Oportunities and Threats) spojené s aktualni

situaci V prostfedi vnéjSim, které podnik obklopuje. Je tedy sloZena ze dvou analyz, analyzy

SWaOT.
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Hlavnim pfinosem SWOT analyzy je identifikace vnéjSich i vnitfnich faktord a nésledné
ocenéni jejich vlivii na ekonomickou ¢innost a vazeb mezi nimi, nejedna se tedy pouze o
seznam potencialnich prilezitosti a hrozeb a silnych a slabych stranek, ale predev§im o ideu
hluboce strukturované analyzy poskytujici uzite¢né poznatky. Postup sestaveni analyzy

SWOT je rozdélen do tii zadkladnich kroki:

1) Identifikace a predpovéd hlavnich zmén ve vnéjsim okoli podniku na zaklad¢ zavéru
z provedené situacni analyzy vnéjSiho prostifedi. Zaméfit by se méla predevSim na
hybné zménotvorné sily a klicové faktory uspéchu. Prehled by nemél presahnout 7 az

& bod.

2) Identifikace silnych a slabych stranek podniku a specifickych prednosti na zakladé
z&veért z analyzy vnittnich zdroji a schopnosti podniku. Seznam by opét nemél

ptesahovat 7 az 8 bodd.

3) Posouzeni vzajemnych vztaht jednotlivych silnych a slabych stranek na strané jedné a

’ v v v 17 . v ;2
hlavnich zmén ve vn€j$im prosttedi podniku na stran¢ druhé. 8

Vycet jednotlivych silnych a slabych stranek, piilezitosti a hrozeb je zpracovavan do
piehledné tabulky SWOT, skladajici se ze Ctyt kvadrantli, pojmenovanych podle pocatecnich
pismen anglickych nazvi jednotlivych slozek SWOT. Tabulka 3 piinasi vycet nékterych
zékladnich otazek, které jsou predmétem analyzy pfi urCovani silnych a slabych stranek,

prilezitosti a hrozeb.

8 SEDLACKOVA, Helena a Karel BUCHTA.. Strategickd analyza. 2. vyd. Praha: C. H. Beck, 20086, s. 91.
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Tabulka 3: Tabulka SWOT ,,pro inspiraci*

Silné stranky (S - strenghts)

Slabé stranky (W — weaknesses)

Jasné tidici kompetence?
Adekvatni finan¢ni zdroje?

Dobré konkurenéni schopnosti?
Dobra povést u kupujicich?
Vedouci postaveni na trhu?

Dobie formulovana strategie?
Izolace od silnych tlaki konkurence?
Vedouci postaveni v technologiich?
Nakladové vyhody?

Konkurenéni vyhody?

Schopnost inovovat vyrobky?
Osvéd¢eny management?

Jiné prednosti?

Absence jasného strategického fizeni?
Spatné sledovani provadéné strategie?
Zhorsujici se konkurencni postaveni?
Zastarala zatizeni?

Nizka ziskovost?

Nedostatek fidiciho talentu?

Chybéjici klicové dovednosti?

Zavaleni operativnimi problémy?
Zranitelnost konkuren¢nimi tlaky?
Zaostavani ve vyzkumu?

Prilis uzky vyrobni program?

Slaby trzni image?

Konkuren¢ni nevyhody?

Podprimérné marketingové schopnosti?
Neschopnost financovat potiebné strategické zmény?

PrileZitosti (O — opportunities)

Hrozby (T - threats)

Dodavat dalsi skupiné zakaznika?

Vstup na nové trhy?

Rozsifit vyrobni program pro lepsi uspokojovani
zakaznika?

Vertikalni integrace?

Schopnost pripojit se k lepsi strategické skupiné?
Sebeuspokojeni konkurencnich firem?

Rychlejsi rust trhu?

Vstup nového konkurenta?

Rostouci ceny vstupti?

Pomalejsi rtst trhu?

Nepftizniva vladni politika?

Rostouci konkurenéni tlaky?

Zranitelnost recesi?

Rostouci moc zakaznikd, resp. dodavatelti?
M¢énici se potfeby a vkus zakaznikd?
Nepftiznivé demografické zmény?

Zdroj: KERKOVSKY, Miloslav a Oldrich VYKYPEL. Strategické rizeni: teorie pro praxi. 2. vyd. Praha: C. H.

Beck, 2006, s. 123-124.
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2 VYMEZENI PODNIKOVE FUNKCE NAKUP

2.1 Nakup v kontextu podniku

Nakup fadime mezi jednu ze zakladnich podnikovych funkci bez ohledu na skute¢nost, zda se
jedna o podnik vyrobni, obchodni nebo podnik nabizejici sluzby. Z pohledu logistiky miizeme

podnik rozlozit do dil¢ich subsystémi v zavislosti na druhu podniku (viz. Obrazek 4).

NAKUP ———» VYROBA ——» PRODEJ]

vyrobni (primyslovy) podmk

NAKUP —» PRODE]

obchodni podnik

Obrazek 4: Zakladni subsystémy primyslového a obchodniho podniku

Zdroj: LUKOSZOVA, Xenie. Nékup a jeho Fizeni. 1 vyd. Brno: Computer Press, 2004, s. 4.

Z obrazku 4 je patrné, ze se praumyslovy podnik skladda ze tii zakladnich podnikovych funkeci,

a to:

» nakupni (zdsobovaci, opatfovaci) funkce - zabezpecuje pokryti podnikovych potieb,

» vyrobni funkce — zabezpecuje vytvoieni podnikovych vykoni,

» prodejni funkce — zabezpecuje uplatnéni podnikovych vykont na trhu.

Funkce nakupu piedstavujici kryti podnikovych potieb je v praxi spojovana v rizné intenzité
S pojmy zéasobovani, opatfovani, materidlové hospodarstvi. Realizace podnikovych potieb je
nemyslitelna bez spojeni s trhem. Nékup se zabyva opatfovanim vstupl jako napt. zboZi
urcené¢ho k opétovnému prodeji, dili a materidld pro potfeby vlastni vyroby, vyrobkl pro

pouziti v podnikdni, smluvné dojednanych sluzeb atd.
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TECH.PRIPR.
FINANCE TYROBY

RIZEMI
INFORMATIKA VVROBY

LOGISTIKA |e——— NAKUP |¢——» UDRZBA

STATISTIKA USETHICTVI

KONTROLA ROZBORY

Obrazek 5: Vzajemné vazby mezi Gitvarem nakupu a ostatnimi podnikovymi ttvary

Zdroj: LUKOSZOVA, Xenie. Nikup a jeho Fizeni. 1 vyd. Brno: Computer Press, 2004, s. 5.

Utvar nakupu je v podniku specificky svou propojenosti s ostatnimi podnikovymi ttvary (Viz.
Obrazek 5), nezajistuje pouze vstupy tykajici se pfimo vyroby, ale fesi fadu dalSich problému
spojenych s plynulym chodem podniku, napt. zajistuje nakup a dodavku administrativnich
potteb pro vSechny utvary podniku, zabezpecuje potiebné materialy a sluzby k udrzbé stroji a
zafizeni pro tuvar udrzby, nakupuje informacni technologie podle zadanych specifik

zaméstnancu informatiky atd.

Utvar nakupu ma v podniku jako zakladni funkci zabezpeéeni piedpokladaného priibdhu
zékladnich, pomocnych a obsluznych vyrobnich 1 nevyrobnich procesti surovinami,

materidlem, vyrobky a sluzbami v potiebném mnozstvi, sortimentu, kvalité, Casu a misté. %

Aby zéakladni funkce nakupu byla splnéna v souladu s ekonomickymi kritérii efektivnosti,

musi splnovat fadu predpokladii:

» co nejpiesnéji a v¢as zjistovat predpokladané budouci potieby materialu;

» pro uspokojovani téchto potfeb systematicky zjistovat a volit optimalni zdroje;

» uzavirat a projednavat ekonomicky efektivni smlouvy o dodavkach, sledovat jejich
realizaci a projednavat piipadné zmény a odchylky v potiebach;

sledovat a regulovat stav zasob se zabezpecenim jejiho nejefektivnejsiho vyuziti;

pii ohroZeni vnitropodnikovych potieb flexibilné reagovat operativnimi zasahy;

pecovat o zajiStovani potiebné kvality nakupovanych materiald;

YV V V V

efektivni fungovani materidlné¢ technické zakladny pti realizaci materiadlnich tokl

(napt. skladové hospodaistvi, doprava, ostatni logistické procesy);

» LUKOSZOVA, Xenie. Nékup a jeho Fizeni. 1 vyd. Brno: Computer Press, 2004, s. 4-7.
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» informacni systém pro fizeni ndkupniho procesu v podniku musi byt neustdle
zdokonalovan;

» rozvijet fidici a hmotné procesy v oblasti personalni, organizacni, metodické i
technické;

» aktivné zajistovat servisni provadéni pfipravy, vydeje a pfesunu materidlu na misto

spotieby. 30

2.2 Objekty nakupu

Utvar nakupu v podniku zaji§tuje riizné druhy vstupti, mezi zakladni objekty nakupu v praxi
patii vstupni hmotné statky, cizi sluzby a obchodni zbozi. Vstupni hmotné statky zahrnuji
provozni prostfedky a material, ktery se dale Cleni na zakladni, pomocny, provozni material a

polotovary. Grafické znazornéni objektd nakupu v praxi pfinasi nasledujici obrazek 6.

objekty ndkupu v praxi

vstupni hmotné statky clzl sluiby obchodni zboii
| I 1
provozni prostiedky maternial
zakladni
pomocny
— provozni

Obrazek 6: Objekty ndkupu v praxi
Zdroj: LUKOSZOVA, Xenie. Nikup a jeho Fizent. 1 vyd. Brno: Computer Press, 2004, s. 9.
Primyslovy podnik rozliSuje sedm kategorii nakupovanych vstupt:

Suroviny — nezpracované vyrobky v puvodnim pfirodnim stavu, specificka je odli$nost

kvality, objemova a prostorova naroc¢nost, napt. dfevo, uhli, zemédélské plodiny.

Zakladni materidly a meziprodukty — vstupy vyzadujici ndsledné opracovani, az poté ziskavaji

podobu kone¢ného vyrobku nebo jeho soucasti, napf. plasty, sklo, fezivo.

Dopliikkovy reZijni material — piikladem jsou Ccistici prostiedky, mazadla ¢i kancelafské

prostiedky, tyto vstupy slouZzi k zabezpeceni jak vyrobnich, tak nevyrobnich procesi.

% TOMEK, Jan a Jiti HOFMAN. Moderni Fizeni ndkupu podniku. 1. vyd. Praha: Management Press, Ringier
CR, ass., 1999, s. 17-18.
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Komponenty, dily, polotovary — hotové vstupy pro pfimou montdz, nékdy vyzaduji urcité

opracovani ¢i upravu, napi. motorky, plastové a kovové dily atd.
Zatizeni — zbozi investi¢niho charakteru jako jsou dopravni prostfedky, pocitace, stroje atd.

Systémy — jedna se pfedevsim o informacni systémy a vyrobni linky, tedy investi¢ni zbozi
plnici n€kolik funkci, vyuzité ve vyrobé¢ i v obchodg.
Sluzby — v8echny druhy sluzeb, tedy nehmotné vstupy, jedna se o opravy, udrzbu, propagaci,

dopravu atd.

Potfizovani vstupi miize byt realizovano formou piimého nékupu, leasingem nebo

pronéjmem.31

2.3 Faze nakupniho procesu

Podle spole¢nosti Robinson & Associates prochdzi primyslovy nadkupni proces osmi fazemi,
koncipovanymi do tzv. ,nakupni sité“, kterou lze vyjadfit strukturu po sobé probihajicich

¢innosti ndkupniho procesu. Jednotlivé nakupni fize jsou zobrazeny na nasledujicim

obrazku 7.
1. Rozpoznani . = VEI‘::I?:I:H';‘ o | 3 Specifikace 4. Hledani
problému w7 p:“:w 7 produktu ’ dodavatele
B. . s .
|, 7. Vystaveni | 6. Wyher | 5. Hodnoceni
Eh::::lo:fni ™ objedndvky | dodavatele | nabidek

Obrazek 7: Faze ndkupniho procesu primyslovych podnik

Zdroj: KOTLER, Philip: Marketing Management Millenium Edition. Tenth Edition. Phoenix: Prentice-Hall, Inc.,
2002, s. 118.

Nékupni proces zafind rozpozndnim problému nebo potieby, kterda mize byt vyfeSena
nakupem zbozi nebo sluzby, pfiCemz se miize jednat o vnitini ¢i vnéjsi stimul. VSeobecny
popis potfeby podava informace o druhu zbozi a jeho mnozstvi, v dal$i fazi dochdzi
k podrobnéjsi specifikaci vyrobku (technickych parametrti). Poté dochazi k hledani vhodnych

dodavatelli na ndkupnim trhu, po obdrZeni nabidek dochézi k jejich hodnoceni a néaslednému

$1 LUKOSZOVA, Xenie. Nékup a jeho fizeni. 1 vyd. Brno: Computer Press, 2004, s. 9-10.
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vybéru optimalniho dodavatele pro dodavku pottebného zbozi ¢i sluzby. V poslednich fazich

. . , v 7 opr- oy ’ Yo v s . 32
je vystavena objednavka a v kone¢né fazi dochazi ke zhodnoceni uskute¢néného nakupu.

2.4 Management nakupu v podniku

Rizeni nakupu v podniku z hlediska managementu je zaloZeno na &tyfech zékladnich
manazerskych funkcich, planovani, organizovani, vedeni a kontrole. Od téchto funkci jsou

charakterizovany zakladni funkce managementu nakupu:
1) Planovani nakupu

Planovéani ndkupu je zalozeno na tvorbé strategického nakupniho planu, vychazejiciho ze
stanovenych cili a celkové strategie podniku. Pravé z primarnich cilii a strategie daného
podniku jsou definovany nakupni cile a strategie. Podkladem pro jejich stanoveni je
vypracovani situacni analyzy, zahrnujici analyzu nakupniho trhu (rozbor trhu a vlastni pozice
na trhu) a analyzu vnitropodnikové situace (silné a slabé stranky podniku, portfolio analyzy a
analyzy zivotniho cyklu vyrobku). Planovani ndkupu probiha na strategické, taktické i

operativni urovni.

Mezi zékladni ndkupni cile fadime uspokojovani potieb, snizeni nakladii a rizika ndkupu,
zvyseni flexibility, rychlosti a kvality ndkupu, v neposledni fad¢ sledovani nakupnich cilt
orientovanych na vefejné z4jmy. Tvorba ndkupni strategie probiha ve Ctyfech fazich, na
zaCatku dochdzi k prizkumu dodavatelského trhu, identifikaci potencidlnich dodavatelli a
shromazd’ovani nabidek od nich. Druha analytickd faze je zaméfena na hodnoceni vysledkl a
parametri dodavatelského trhu ziskanych z piedchoziho prizkumu, jez jsou vychodiskem pro
tvorbu nakupni strategie. Tieti faze je nazyvana jako predikéni progndzujici predevSim
pii ni dochazi ke stanoveni ndkupnich cili a vytvaieni strategii vedoucich k jejich dosazeni.
Strategie nakupu se sklada ze Ctyf Casti, a to materidlové strategie, strategie nakupu

informacnich systémi, strategie fizeni zasob a strategie dodavatelsko-odbératelskych vztaha.
2) Organizace nakupu

Organizace nakupu vychazi jednak ze SirSiho pojeti funkce ndkupu pii uspokojovani
podnikovych potieb ve vSech oblastech, z miry a formy centralizace ¢i decentralizace,

Z umisténi utvaru nakup v organizacni struktufe, z vnitini délby prace a fizeni vztahil

32 Zdroj: KOTLER, Philip: Marketing Management Millenium Edition. Tenth Edition. Phoenix: Prentice-Hall,
Inc., 2002, s. 117-120.
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S ostatnimi utvary podniku. Pro podniky koncernového typu je vhodné ptijimat kompromisni
feSeni kombinujici vyhody centralizace a decentralizace, a to bud’ cestou dil¢i centralizace,
kde vétSinu pravomoci a odpovédnosti méd utvar centrdlniho ndkupu, nebo fizenou
decentralizaci, projevujici se vEétSimi pravomocemi a odpovédnostmi na strané
decentralizovanych ttvari ndkupu v jednotlivych zdvodech koncernu. Umisténi nakupu
V organizacni struktufe je zdvislé na oboru podnikani v zdvislosti na vnitini de€lbé prace
v daném podniku. Podle zpisobu d€lby prace v nakupu rozliSujeme tii zakladni typy

organizac¢nich struktur liSicich se vnitinim uspotfadanim:
» funkéné centralizovanou — uspotadani podle obsahu ¢innosti,
» funkéné decentralizovanou — uspoiadani podle ptibuznosti sortimentu,

» kombinovanou — kombinace piedeslych typt vyluéujici negativni stranky piedeslych

typd organizace nakupu v podniku.

Problematika propojenosti vztahi mezi utvarem ndkup a ostatnimi utvary podniku byla

nastinéna Vv kapitole 2.1.
3) Vedeni nakupnich skupin

Kvalita vedeni nakupnich skupin je zalozena na vlastnostech a dovednostech manaZera
nakupu, jeho uplatiiovaného stylu vedeni a bezpochyby také zpisobem motivace zaméstnanct
nakupu. ManaZer nakupu musi disponovat Sirokou odbornou kvalifikaci v oblasti nakupu,
pravomocemi, resp. oficialnimi rozhodovacimi nastroji, zdravou obchodni logikou a

tvotivosti. >3

Management rozliSuje tfi zakladni okruhy zahrnujici rizné styly vedeni zaméstnancti.
Autokraticky okruh se vyznacuje uplatiovanim vile vedouciho pracovnika bez ohledu na
nazory podfizenych, pfitom vyuziva bud’ své pfirozené autority, nastoluje samovladu nebo
vykazuje znaky diktatora. Pravym opakem ptedesSlych stylii fizeni je demokraticky okruh
fizeni projevujici se urcitym podilem podiizenych na rozhodovani a participacnim stylem
vedeni, ktery je charakteristicky ucasti jednotlivedl na tizeni. Liberdlni okruh se vyznacuje
slabym postavenim manazera nakupu, liberalni styl vedeni se snazi o bezkonfliktni ptistup
k podfizenym a ustupky vedouciho pracovnika pted jejich pozadavky. Je-li manazer nakupu
pasivni a v obranné pozici oproti podfizenym, ktefi vykazuji velkou aktivitu, jedna se o
pasivni styl fizeni. Za nejméné vhodny styl fizeni je povaZovan ,laissez-faire®, v této situaci

si podfizeni kladou poZadavky na vedouciho, aby nezasahoval do jejich €innosti. Mezi nové

% LUKOSZOVA, Xenie. Néakup a jeho Fizeni. 1 vyd. Brno: Computer Press, 2004, s. 14-33.
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styly vedeni patfi téz transakéni a transformacni styl, kde manazer rozviji své podtizené
k seberealizaci, seberegulaci a sebekontrole nebo dochdzi k vzajemné transakci, manazer

s s r o7 ’ o v 7 v r , .17 34
odménuje podiizené za poskytovani svych talentl, zkuSenosti a vynalozeného usili.

Motivaéni faktory plsobici na nakupci jsou graficky zndzornény na nasledujicim obrazku 8.

Systém ocenéni Osobnost
a odméfovani vedouciho nakupu

Kontrolni

Image podniku zpétna vazba

MozZnost

MoZnost postupu .
a kariéry / spolurozhodovani
Pracovnik
Vedleji vihody nakupu €  inrormace

/ Maplfi prace

Perzpektivnost
podniku

Organizacni klima

Socialni program

Obrazek 8: Motivaéni faktory puisobici na nakupci

Zdroj: LUKOSZOVA, Xenie. Nékup a jeho Fizeni. 1 vyd. Brno: Computer Press, 2004, s. 9.

4) Kontrola nakupu

Kontrola je jedna z hlavnich manazerskych funkci, ktera je propojena se vSemi ostatnimi
manazerskymi funkcemi. Kontrolu lze definovat jako souhrn aktivit, pomoci nichz manazeti
zjistuji, zda dosahované vysledky provadénych cinnosti jsou v Souladu se stanovenym

planem, vzhledem k jejich obsahu a termind. >

Proces kontroly je znazornén na nasledujicim obrazku 9.

Farmulace cild MéFeni Diagnéza Napravna opatfeni
u Co
Ceho .
Co se Proc se to bychom
chceme - . - . - . e
. = déje? = déje? * 5 tim méli
docilit? .
udélat?

Obrazek 9: Proces kontroly

Zdroj: KOTLER, Philip: Marketing Management Millenium Edition. Tenth Edition. Phoenix: Prentice-Hall, Inc.,
2002, s. 697.

¥ BUCHTA, Miroslav a Milan SIEGL. Management. Pardubice: Univerzita Pardubice, 2007, s. 86-88.
% BUCHTA, Miroslav a Milan SIEGL. Management. Pardubice: Univerzita Pardubice, 2007, s. 99.
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Jsou-li cile nakupu stanoveny, je zapotiebi jejich soustavné méfeni, resp. sledovani
dosahovanych vysledki, v ptipadé odchylek od planu je nutné diagnostikovat, co je pri¢inou
téchto odchylek a v posledni fazi stanovit ndpravna opatfeni zamezujici dals§im odchylkam od
stanovenych cilil. Zpétnd vazba na obrazku 9 naznacuje, Ze se jedna o neustale opakujici se

proces.
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3 NAKUPNI MARKETING V PODNIKU

Nakupni marketing je v podniku realizovan pouze za predpokladu, ze jsou marketingové

ptistupy uplatiiovany ve vSech fazich nakupniho procesu. Od stanoveni nakupni strategie a

Z ni vychazejicich cill, pfes analyzu a volbu ndkupniho trhu i dodavateld, k rozhodovani o

dodavkovém rezimu, tvorbé zdsob a oboustrann¢ vyhodnych dodavkovych vztazich. Existuje

mnoho modelti ndkupniho marketingu, jeden z nich je zndzornén na nasledujicim obrazku 10.

Anatyza
a volba
dodavatele

Jednani
5
dodavatelem

Poznani
potreb

Situaéni
anahyza

Yolba

ndkupnich
cild

a strategie

Analyza
a volba
nakupniho
trhu

Poptavka
a hodnoceni
nabidky

Hodnoceni
dodavatele

Obrazek 10: Model nakupniho marketingu

Zdroj: TOMEK, Gustav; VAVROVA, Véra: Rizeni vyroby a ndkupu. 1. vyd. Praha: Grada, 2007, s. 274.

Princip nakupniho chovani podniku v kontextu marketingu:

» nakupci ma prani predstavujici ur¢ité pozadavky vnitropodnikovych zakazniki, tyto

pozadavky je povinen uspokojit, soucasn¢ vSak nabizi dodavateli vyuziti jeho vykond,

» dodavatel respektuje piani svych zakaznikl, mezi jeho pozadavky patii poskytnuti

piimétené hodnoty za své vykony od téchto zékazniki.>®

Aby mohl byt nakupni marketing v podniku spravné aplikovan, musi byt splnény zékladni

podminky pro jeho fungovani, tyto podminky spolu s aktivitami nakupu uplatfiujiciho

marketingové pfistupy jsou uvedeny v nasledujici tabulce 4.

Tabulka 4: Podminky fungovani nakupniho marketingu a jeho aktivity v podniku

Podminky fungovani nakupniho marketingu Aktivity nakupu uplatiujiciho marketingové
v podniku pristupy
» Vymezeni funkci a postaveni nakupu | » Vyzkum trhu
Vv podnikovém managementu » Volba dodavatele
» VyfeSeni organizaéniho uspofadani utvaru | » Rozhodovani o optimalnich dodavkach
nakupu » Rozhodovani o stavu zasob
» Profilace osobnosti nakupéiho » Vytvareni vztahii s dodavateli (predpoklad
» Zohlednéni vazeb utvaru nakupu s ostatnimi zabezpeceni kvality)
utvary podniku » Rozhodovani o cenovych, platebnich,
» Vytvoreni pravidel ,solidnich“ vztaht logistickych podminkach (s ohledem na

% TOMEK, Gustav; VAVROVA, Véra: Rizeni vyroby a ndkupu. 1. vyd. Praha: Grada, 2007, s. 274.
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s dodavateli vnitini a vn&jsi prostiedi podniku)

» Vypracovani nakupni marketingové strategie
a taktiky

» Sestaveni planu nakupu jako nastroje jeho
fizeni

» Respektovani soucasnych trendd nakupu

3.1

Zdroj: LUKOSZOVA, Xenie. Nikup a jeho Fizeni. 1 vyd. Brno: Computer Press, 2004, s. 100-101.

Marketingovy nakupni mix

Marketingovy ndkupni mix obsahuje soubor nastroji, které utvar nakupu podniku, resp.

jednotlivi nakup¢i, vyuzivaji K dosaZeni stanovenych nakupnich cild. Nakupéi pouzivaji

jednotlivé nastroje s riznou intenzitou, jejich pouziti zavisi na schopnostech a dovednostech

nakupu jako celku, marketingovy nakupni mix je slozen z nasledujicich deseti néstroji:

1)

2)

3)

4)

Informaéni mix — predstavuje schopnost vytvofit a vyuzivat ndkupni informacni
systémy zahrnujici informace o vnéjsi situaci na trhu, ale 1 o vnitinich parametrech

podniku.

Komunika¢ni mix — schopnost a zptisob komunikace jak s ostatnimi utvary podniku,
se kterymi je nakup v kontaktu, tak vprvni ftadé se stavajicimi i

potencialnimi dodavateli vstupti.

Dodavatelsky mix - schopnost volby optimalniho dodavatele, zlepSovani vzajemnych

dodavatelsko-odbératelskych vztahti ve vSech stadiich procesu nakupu.

Konkuren¢ni mix — pfedstavuje schopnost identifikovat konkurencni prostfedi na
dodavatelském trhu, tato schopnost je nezbytna pro volbu optimalniho dodavatele, to
vSe na zaklad¢ dikladného prizkumu trhu. Pii rozhodovéani o strategii nakupu

souvisejici s konkurencnim prostiedim mohou byt sledovany nékteré nasledujici cile:

» rozsifeni konkurence,
» volba dvojice dodavateli s potencialni hrozbou zmény,
» prosazovani novych feSeni ve vztazich na trhu,

» nachazeni a ziskavani novych trhu.

5) Cenovy mix — souvisi s provadénim optimalni cenové politiky, ktera nebere v potaz

pouze vysi cen, ale 1 ekonomické disledky nakupnich rozhodnuti, projevujici se

Vv celkové efektivité podniku.

34



6) Vyrobkovy mix — schopnost nakupu optimaln¢ spolurozhodovat o nejvyhodné;jsi
materidlové varianté¢, nakladech, prodejnosti a konkurenceschopnosti finalnich
vyrobkii.

7) Mix kvality — zajisténi kvality finalnich vyrobku prostiednictvim spravné tizenych

dodavatelsko-odbératelskych vztahti v oblasti kvality.

8) MnozZstevni mix — Spjato s rozhodnutimi o celkové strategii fizeni zasob, predevsim o

rezimu dodavek.

9) Terminovy mix - schopnost c¢asové synchronizace externich a internich

informacnich a hmotnych tokt pii realizaci hlavnich funkci nakupu.

10) Mix nakupnich podminek — prosazovani a uskutectiovani optimalnich dodacich,

logistickych a platebnich podminek u dodavatelil a vnitropodnikovych odbérateli.®’

3.2 Vyzkum nakupniho trhu

Metody a zptisoby vyzkumu nakupnich trhit mohou byt v riznych podnicich odlisné. Vyzkum
nakupnich trhi je provadén bud’ samotnym utvarem nékupu, ziizenym Stadbnim mistem,
ur¢enym k tomuto vyzkumu, nebo dokonce spole¢nou kooperaci vice podnika. Nékteré
podniky samy vyzkum neprovadé€ji a vyuzivaji proto sluzeb marketingovych agentur, od
kterych si nechavaji tento vyzkum vypracovavat. Vzhledem ke skutecnosti, ze velké podniky
maji stovky dodavatell, nelze vyzkum nakupniho trhu provadét pro vSechny nakupované
vyrobky, proto musi byt urCeny diilezité skupiny vyrobki napt. analyzou ABC. V této analyze
je vyuzivano hodnot nakupovanych produkti podle ro¢nich spotfeb minulych let, pfi¢emz
produkty A piedstavuji 80% jeji hodnoty, produkty B 15% a produkty skupiny C 5% hodnoty
roc¢ni spotieby. U vyzkumu metod analyzy nadkupniho trhu se vychazi z metod vyzkumu trhu

prodejniho, rozdélit ho l1ze do tii skupin:

1) trini analyza — jednorazovy vyzkum struktury ur¢ité ¢asti trhu (identifikace moznosti
dle kvality, vykonnosti, termint, cen a dodavek),

2) trzni porovnani — zkoumani dynamickych trznich sil jako napf. zmény kapacit,
kolisani cen, charakteristiky kvality,

3) trini prognézy — predikce stavu dynamickych trznich sil v budoucnosti.®®

¥ TOMEK, Gustav a Jan TOMEK. Ndikupni marketing. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, spol. s r.o., 1996, s.
121-122.

% TOMEK, Jan a Jiti HOFMAN. Moderni Fizeni ndkupu podniku. 1. vyd. Praha: Management Press, Ringier
CR, as., 1999, s. 140-141.
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K analyze nakupniho trhu jsou vyuzivany primarni a sekunddrni informace. Primérni
informace jsou zjiStovany pro nd$ konkrétni ucel, jedna se tedy o zcela nové informace
ziskané na zaklad¢ metod pozorovani, dotazovani a experimentu. Sekundarni informace jsou
informace, které byly shromdzdény v minulosti za jinym ucelem, ale mohou byt vyuzity pro
nas§ konkrétni ucel, rozdélujeme je na interni a externi informace. Interni informace jsou
ziskané z vnitropodnikovych zdroji, zatimco externi informace ze zdroji vné&jSiho prostiedi

podniku.*

Proces marketingového vyzkumu trhu je zndzornén na nasledujicim obrazku 11.

Definice
5 U P Implementace
problému Vytvoieni planu - " Interpretace
a stanoveni cilt D ziskani informaci D planu, shér [} a sdéleni zjisténi
vyzkumu a analyza dat

Obrazek 11: Proces marketingového vyzkumu

Zdroj: KOTLER, Philip a kol.: Moderni marketing. 4. evropské vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 407.

Proces marketingového vyzkumu trhu zacind definovdnim problému a stanovenim cilil
vyzkumu, pokracuje vytvofenim planu na ziskani informaci, dale realizaci planu sbéru a
analyzy dat, v kone¢né fazi dochazi k interpretaci a sdéleni zjisténi, které vyzkum ndkupniho

trhu piinesl.

3.3 Rozhodovani o volbé dodavatele, poptavka, hodnoceni nabidek

vvvvvv

optimdlniho dodavatele. Podnik se zpravidla rozhoduje ptfi ndkupu zbozi a sluzeb mezi
stavajicimi (ovéfenymi) nebo potencidlnimi dodavateli. Dodavané vstupy rozhoduji o uspéchu
podniku Vv oblasti kvality a nakladovosti vystupni produkce, dulezita je vtomto ohledu také
uroven zakaznickych sluzeb. V zasadé¢ na ndkupnim trhu plsobi dvé zékladni skupiny
dodavatell a to konzervativni dodavatelé, nabizejici stejny sortiment po fadu let, a inovativni
dodavatelé, jejichz stabilita je mensi nez u prvni skupiny. Zatimco u stavajicich dodavateli je
vétSina dilezitych informaci o dodavateli a jeho podnikové politice odbérateli zndma, u
potencialnich dodavatelt je nutna jejich podrobna analyza, resp. ziskani informaci o nich

v oblastech popsanych v nasledujici tabulce 5.%

% KOZEL, Roman a kol.: Moderni marketingovy vyzkum. Praha: Grada Publishing, a.s., 2006., s. 64-65.
“ LUKOSZOVA, Xenie. Nékup a jeho fizeni. 1 vyd. Brno: Computer Press, 2004, s. 103.
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Tabulka 5: Informace o dodavatelich potfebné k jejich analyze

VSeobecné podnikové informace

Specifické informace

Forma podnikani a vlastnické vztahy
Velikost a obrat

Vyrobni program a vyvoj

Financni situace

Uroven managementu

Kvalifikace pracovnikid (vztah ke
kvalité apod.)

VVVVYY

Dosahované kvalitativni parametry

Moznosti vyrobnich kapacit

Moznost spoluprace pfi fizeni kvality

Metody tizeni kvality

Spoluprace dodavatele s dalsimi subdodavateli
Vv oblasti kvality a mnozstvi

Spolehlivost dodavatele i jeho subdodavatelii
Vyznam nakupovanych polozek vzhledem
k celkovému vyrobnimu programu dodavatele

YV VVVVY

Nastroje kondi¢ni a servisni politiky

Stavajici dodavatelsko-odbératelské vztahy

Cena

Poskytované rabaty

Platebni  podminky, poskytovani
skonta

Dodaci podminky

Poskytované sluzby (priprava
materialu, velikost dodavek, terminy
apod.)

YV YVYVYVY

Vnimana zavislost mezi dodavatelem a
odbératelem

Moznost odbéru materidlu i od dalSich
konkuren¢nich dodavatelt

Novost dodavaného materialu

Dlouhodoby znamost dodavatele

Vztah spoluprace a vzajemna odpovédnost
Moznost vytvoreni vzajemnych dodavek
Spoluprace pii likvidaci odpadu

VVVVY V VY

Zdroj: TOMEK, Gustav; VAVROVA, Véra: Rizeni vyroby a ndkupu. 1. vyd. Praha: Grada, 2007, s. 285-286.

Ma-li ndkupci k dispozici kompletni potiebné informace o stavajicich a potencidlnich

dodavatelich pottebnych vstupii, dochazi k vybéru nékolika dodavateli, kterym je zaslana

samotna poptavka obsahujici zejména nasledujici informace:

Y

oznaceni materialu,

potiebné vlastnosti materialu,

pozadovany zptisob zpracovani,

balici pozadavky,

dodaci a platebni podminky,
o¢ekavané slevy — rabaty, skonta,
dodaci Ihaty.**

YV V V V V V V V

poptavané celkové mnozstvi, ptipadné struktura dil¢ich dodavek,

ocekavané zaruky, sluzby, rozsah dodavek,

Pti rozhodovani o vybéru optimalniho dodavatele hraje vyznamnou roli lidsky faktor, nakupci

svou kvalifikaci a zkusenostmi pfispiva velkou mérou Kk celkové efektivnosti nakupu.

“! TOMEK, Gustav; VAVROVA, Véra: Rizeni vyroby a ndkupu. 1. vyd. Praha: Grada, 2007, s. 287.
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Vlastni rozhodnuti je pak u¢inéno na zikladé nékteré z nasledujicich metod:

» metody expertniho odhadu nakupc¢iho tymu nebo jednotlivce,
» scoring-modelu — kvantitativni hodnoceni na zaklad¢ pfedem stanovenych kritérii,
» cenovou komparaci nabidek dodavateld,

» kombinaci vyse uvedenych metod — nejcastéji uplatiovana metoda.
Mezi specifické pristupy k vybéru dodavatele patii:

» piikaz nakoupit co nejlevnéji,
» volba prvni varianty odrazejici subjektivni pfistup ¢i osobni zdjem samotného
nakupciho,

> vybér formou konkurzniho fizeni. *2

Samotné porovnavani jednotlivych konkuren¢nich nabidek je zaméfeno piedevSim na
zarucenou cenu, spolehlivost, moznost regulace a terminovou dispozici dodavek, kvalitu,
zéaruky, servis a misto plnéni. Ve stfedu pozornosti pii porovndvani nabidek se stava zaruCena

s v/ vy , 43,
cena na piijmu zbozi vypocitana podle vzorce 3

zakladni nakupni cena
+ mnozstevni piirazka
- rabat
- bonus
= Cista nakupni cena
+ dopravné
+ naklady na baleni a za vratku obala
+ pojistovaci ndklady
+ naklady na ptisluSenstvi, model
- dobropisy
+ celni poplatky, vydaje na dovoz

= zaru€ena cena na prijmu zboZzi

Prostor pro cenova jednani s dodavateli je v oblasti nakupniho marketingu zna¢né omezen,
velikost prostoru pro cenova jednani je dan piedevs§im celkovym mnozstvim poptavanych
produkti ¢i sluZeb, resp. velikosti s pfirovnanim k celkovym trzbam dodavatele, sniZzeni ceny

je tak feseno predeviim variantami dodacich a platebnich podminek.**

*2 LUKOSZOVA, Xenie. Nékup a jeho Fizeni. 1 vyd. Bro: Computer Press, 2004, s. 103-104.
“* TOMEK, Gustav; VAVROVA, Véra: Rizeni vyroby a ndkupu. 1. vyd. Praha: Grada, 2007, s. 288.
“ LUKOSZOVA, Xenie. Nékup a jeho iizeni. 1 vyd. Brno: Computer Press, 2004, s. 104.
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3.4 Jednani s dodavateli a vystaveni objednavky

Jednani s dodavateli a nasledné vystaveni objednavky mizeme shrnout do nasledujicich po

sobé jdoucich krokt, samotnému jednani s dodavatelem piedchazi priprava nakupciho na

jednani, kterou lze rozdélit do tii ¢asti, a to:

» psychické pripravy — dana mentalnimi schopnostmi nakupc¢iho vychazejicimi z jeho

osobnich vlastnosti jako je vykonnost, kapacita schopnosti a znalosti, sebevédomi,

vnimavost a trpélivost,

» vécné pripravy — nakupci musi pti nich vychéazet z danych cili a nakupni strategie,

které byly managementem stanoveny, pro jednani mohou byt poté vytvofeny urcité

mantinely vlastniho vyjednavani s dodavatelem zahrnujici:

o

@)

@)

©)

znalost vlastni zakdzky a pozadavki na jeji plnéni,
znalost obsahu zakazky véetné vSech parametrt,
znalost vlastni pozice a kompetenci,

odhadnuti vlastni vyjednavaci moci,

prostor pro mozné zmény a alternativy v jednant,

motivaci K jednani,

» organiza¢ni pripravy — specifikace pravdépodobnych ucastnikti jednani, stanoveni

¢asu, doby a mista jednani, a naklady s tim spojené. Vlastni jednani by mélo zahrnovat

definovani tématu jednani, diskuzi, navrhy (napi. stanoveni podminek, redlné navrhy

k pln&ni), uzavirani jednani a vysledek.*

Poctiva ptiprava na jednani je dobrym zakladem pro samotny vyjednavaci proces a zvysuje

pravdépodobnost dosazeni nakupnich cilti pfi samotném jednani s dodavatelem. Po ukonéeni

rozhovoru ptichazi analyza a rozhodnuti, tedy stanoveni vysledku jednani.

Matici vztahli moci mezi kupujicim a prodavajicim v prubchu jednani ptindsi nésledujici

tabulka 6.

Tabulka 6: Vztahy moci mezi kupujicim a prodavajicim

Slaby prodejce Silny prodejce
SilnV nak Prodejce v roli Jednani na
iy nakupce prohravajiciho kvalifikované urovni
;. Hra na schovavanou Prodavajici v roli
Slaby nakupce diktatora

Zdroj: TOMEK, Gustav; VAVROVA, Véra: Rizeni vyroby a nakupu. 1. vyd. Praha: Grada, 2007, s. 291.

* TOMEK, Gustav; VAVROVA, Véra: Rizeni vyroby a ndkupu. 1. vyd. Praha: Grada, 2007, s. 290-291.
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Pokud ob¢ strany dosSly k dohodég, je jednani v poslednim kroku zakonceno vystavenim
objednavky. Smluvni zajisténi objedndvek miize byt pokryto riznymi druhy smluvnich
ujednéni, které vychazeji z urcitych kondi¢nich podminek (platebni podminky, slevy, terminy
odbért zbozi), mezi jejich zvlastni druhy patii:
» ramcové smlouvy — neni zde uréeno mnozstvi a terminy, ale kvalita je pfesné
specifikovana. Dodavky se uskute¢iiuji na zakladé objednavek,
» smlouvy na odvolavky — je domluvena kvalita, mnozstvi i terminy. Dodavka je
podminéna konkrétni odvolavkou,
» nakup na ziakladé specifikace — dodavka realizovana na zaklad¢ specifikace
kupujiciho, pfedevSim je stanoveno mnoZzstvi, kvalita, terminy,

> nakup z konsignaénich skladii — odbér se uskuteiiuje podle potieby.*°

3.5 Vytvareni dodavatelsko-odbératelskych vztahi

Pti obchodnim kontaktu na ndkupnim trhu je velice diilezité vytvaieni a budovani dobrych
dodavatelsko-odbératelskych vztahi (DOV), coz patii do jedné z nejdilezitéjSich aktivit
nakupniho marketingu. Dodavatelé¢ se nemalou mérou podileji na vysledné celkové kvalité
produktt, kteréd je posuzovana zakazniky odbératele. Celkova kvalita vyrabénych produktt je
dana jak ptimou kvalitou dodavanych vstupu, tak ¢innostmi pfi realizaci dodavek, plnénim
termint pii realizaci zakazek apod. DOV jsou zpravidla zabezpeCovany smluvné, dle
legislativy obchodné zavazkovych vztahti obsazenych v Obchodnim zakoniku. Vyjednavaci
vliv dodavatelti a odbératelti vychazi z jejich pozice na daném trhu, napt. monopolni pozice
na trhu dodavateli umoznuje takika neomezeny vyjednavaci vliv, naopak je tomu u
monopsonu. Poc¢et potencidlnich dodavateli na trhu je dan pfekazkami vstupu a vystupu
dodavatele v odvétvi. P opatfovani potfebnych vstupti na nakupnim trhu je odbératel
vystaven rizikim pramenicim z obchodovani, resp. transakce. Jedna se o technickd rizika
(napt. schopnost specifikovat vstup, jakost a dosahovani stability jakosti nakupovaného
vyrobku), rizika disponibility vyrobkli a sluzeb (dodaci lhity, ptesnost dodavek), rizika
spojena s ovladanim vyrobkll odbératelem pii jejich pouzivani a financni rizika (cenovy
vyvoj, platebni podminky atd.). VySe téchto rizik je ddna stupném novosti transakce,
charakteristikou nakupniho a prodejniho trhu, vyznamem rizika pro odbératele. Pfi sniZovani

téchto rizik je dlezité aktivni zapojeni dodavatele.

“® TOMEK, Gustav; VAVROVA, Véra: Rizeni vyroby a nakupu. 1. vyd. Praha: Grada, 2007, s. 290-291.
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Zivotni cyklus DOV prochazi étyfmi nasledujicimi fazemi:

1. Predpripravna faze — v prvni etapé vytvaieni DOV dochazi k hodnoceni dodavatele
odbératelem na zakladé svych minulych zkusenosti z DOV, hypotézy budouciho
vyvoje dodavatele a jeho diferenciace projevujici se ve stylu fizeni, rozdild
v pouzivanych metod a technologii. V této fazi jeSté nedochazi k navazani
obchodniho styku, cilem je prvotni poznani potencidlniho dodavatele, pochopeni jeho
fungovani, ziskani vzajemné divéry v komunikaci, redukovani vzajemnych rozdili,
coz vede ke snizovani rizik a rozvoji dobrych DOV. Vzhledem k téméf nulovym

mvesticim, nenese odbératel Zadna transak¢ni rizika.

2. Pripravna fize — rozhodujici faze pro navazani dlouhodobych vzajemnych vztahti
mezi dodavatelem a odbératelem, v této fazi dochazi k ptipravé vzorki a vystaveni
objednavek k jejich zaslani apod. Vzhledem k témto faktim je ziejmé, Ze investice
Vv této fazi jsou znaéné vysoké, tudiz i transakéni riziko. Ke spolupraci obou stran
dochazi na raznych stupnich managementu, pfi¢emz spolu kooperuje vice utvari
danych podnikii. Vystoupit ze spole¢nych vztahli v této fazi miize byt pro ob¢ strany
znacné ndkladné. Pti vytvafeni novych DOV muze tato etapa trvat znacnou dobu (i
nékolik let), dochazi-li ovSem K piesné specifikaci poptavky zahrnujici uplné

informace o ni, miZe byt jeji doba trvani naopak velmi kratka.

3. Faze rozvoje - dochazi ke zvySovani vzajemného poznani mezi dodavatelem a
odbératelem, ktetfi se snazi sobé formaln¢ i neformalné ptizpisobovat. Transakéni
riziko byva stale vysoké, ptic¢inou velkych nakladt a slozitosti jejich navratnosti.
Musi jiz ptisobit silnd vzajemna divéra umoziujici rozvoj DOV. Specificka je vysoka
cetnost ndkupu, vyznamu nabyvaji piedprodejni, prodejni a poprodejni sluzby
dodavatele. DOV se odrazeji v nakupu (resp. v obchodu), vyrob¢, logistice,
planovani.

4. Faze dlouhodobych vztahii — v posledni etapé Zivotniho cyklu DOV dochazi
K pravidelnym jednanim, feSeni sporti v oblasti kvality, problémt v dodavkach,
realizaci novych postupii mezi odbératelem a dodavatelem apod. Do ndkupu zasahuje
Jiz méné lidi, z tohoto divodu klesaji v této fazi celkové ndkupni ndklady u obou
stran vztahu. Nutnosti se stava stald pruznd reakce dodavatele na poZadavky
odbératele. Dlouhodobé vzajemné vztahy se musi pravidelné analyzovat, aby nedoslo
napf. k piilisné zavislosti odbératele na dodavateli. Ke krizi vzajemnych DOV

dochazi ptiblizné po deseti letech spoluprace. Krize muze vést K ukonéeni vzajemné
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spoluprace a navazani DOV s novymi dodavateli. Atmosféra DOV je déna piedevsim
rovnovahou moci mezi obéma stranami, stupném kooperace, urovni duvéry a

vzdjemného porozuméni, také kulturnimi rozdily.*’

3.6 Sledovani a hodnoceni dodavatele

Nedilnou soucasti vytvareni DOV je nepfetrzité sledovani a hodnoceni dodavateld, jedna se o

slozity proces, ktery probiha na zaklad¢ stanovenych vnitropodnikovych kritérii, slouzicich

pro hodnoceni dodavateli a zahrnujicich celou fadu oblasti. Proces sledovani a hodnoceni

dodavatelt obsahuje nasledujici kroky:

1)

2)
3)

4)

vytvoieni seznamu kritérii hodnoceni — jednd se o volbu kritérii hodnoceni,
stanoveni vah a bodového hodnoceni, urceni osob rozhodujicich o jejich plnéni,
hodnoceni vykonu dodavatelii — ur¢eni tymu hodnotitelti a postupu hodnoceni,
znazornéni vysledki — prostfednictvim portfolia a profilu polarity dodavateli (doba
dodéni, pInéni termint, kvalita, reklamace, technické poradenstvi, servis, ceny),

vyhodnoceni vysledki — klasifikace dodavateld a sestaveni seznamu opatieni.

Stanovena kritéria hodnoceni zasahuji do oblasti:

>
>

>
>

kvality — spoluprace v planovani, fizeni a zvySovani kvality produkti,

nakladi — tvorba, transparentnost, uroven ceny a platebni podminky,

dodavatelské spolehlivosti — flexibilita, piesnost velikosti dodavek, dodaci
pohotovost,

technickych schopnosti — kooperace ve vyzkumu a vyvoji, nové technologie,
spoluprace pii pozadovanych zménach,

dodavatelského servisu — podpora technicka pti uzavirani zakazek, zaruky, baleni,
manipulace s obaly, ptiprava materialu,

komunikace s dodavateli — pii uzavirani zakazek i po ni,

ostatnich oblasti — misto, vztah k zivotnimu prostiedi, dodrzovani predpist.

Hodnoceni dodavateli je provadéno soustavné po urcenych perioddch, informace o

dodavatelich pfindsi tzv. karty dodavateld. Pti porovnavani a hodnoceni dodavateli spolu

kooperuji nejen utvar nakupu, ale i dal§i oddéleni, jako napf. vyroba, konstrukce, logistika.*

*" LUKOSZOVA, Xenie. Nékup a jeho Fizeni. 1 vyd. Bro: Computer Press, 2004, s. 104-110.
“® TOMEK, Gustav; VAVROVA, Véra: Rizeni vyroby a ndkupu. 1. vyd. Praha: Grada, 2007, s. 293.
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4 CHARAKTERISTIKAFIRMY

Spolecnost Kiekert-CS, s.r.o. sidlici v Pfelouci je soucésti celosvétové skupiny Kiekert, ktera
ma v oblasti vyroby zamkovych systémi dominantni postaveni na globdlnim trhu. Tato
kapitola je zaméfena na historii matefské spolecnosti Kiekert AG a jeji dcefiné spole¢nosti
Kikert-CS, s.r.o. P¥inasi zékladni informace o vyrobnim zavodu v CR, piedstaveny jsou zde
organiza¢ni struktury z pohledu matetské spole¢nosti a vyrobniho zavodu v Pieloudi,
portfolio produktli, vyzkum a vyvoj. V neposledni fad¢ je predstavena pozice skupiny Kiekert

na globalnim trhu zamka boc¢nich dvefi a struktura zakaznik.

4.1 Historie KIEKERT AG

Obchodni spole¢nost Kiekert AG byla zalozena roku 1857 v méstské casti Isenbiigel v
Heiligenhaus v Némecku piivodné jako tovarna na zamky a kovani, jejimz zakladatelem byl
Arnold Kiekert, podle kterého dostala spolecnost nazev Arnold Kiekert a Synové (AKS).
Vyrobni stiedisko bylo roku 1888 ptesunuto do centra Heiligenhausu. Rok 1974 se stal
z pohledu automobilového prumyslu jednim z ptelomovych, Kiekert AG v tomto roce jako
prvni vynalezl systém centrdlniho zamykani, ktery je dnes jiz neodmyslitelnou soucésti
vybaveni nejen osobnich automobili. Jako firma s vlastnim vyvojem a tvirce vétSiny
vynalezli v oblasti zamkovych systémil pro automobily je Kiekert viidcem v oblasti inovaci a

vyznamnym partnerem kazdého vyrobce automobild. *

V roce 1988 oteviel Kiekert svoji prvni mezinarodni pobocku odbytu v Southfieldu ve staté
Michigan. Slovni htickou se z Kiekertu stal pro americky trh Keykert. Rychly uspéch
Keykertu USA vyzadal okamzité ziizeni oddéleni vyzkumu a vyvoje. Tak se stal v roce 1994
novym domovem Keykertu Wixom, ktery lezi 35 mil severozapadné od Detroitu. V roce 1997
zacala vystavba nového vyrobniho mista ve Webbersville a jiz o jeden rok pozdéji zde byla
zahdjena vyroba. V roce 2007 byla vSak v ramci restrukturalizace vyroba z Webbersville
zcela presunuta do Wixomu. V roce 1993 Kiekert rozsitil své mezinarodni piisobeni
otevienim vyrobniho zavodu v Pfelou¢i v Ceské republice, ktery zpodatku vyrabél
prostifednictvim nékolika mélo zaméstnanct elektrické komponenty pro hlavni montdzni
zavod v Heiligenhaus a postupem ¢asu vyrostl v nejvétsi vyrobni zavod celé globalni skupiny
Kiekert. Dva roky po vstupu Kiekert do CR byl zaloZen jiz tieti mezinarodni vyrobni zdvod
skupiny Kiekert v Pueblo v Mexiku orientovany na trhy Jizni a Severni Ameriky. V

Changshu, v blizkosti ¢inské metropole Shanghai, oteviel Kiekert v roce 2008 sviij prvni

% Kiekert.com — Firma [online]. URL: <http://www.kiekert.com/cz/firma.html> [cit. 2012/02/06].
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vyrobni zavod na asijském kontinentu. Tento z&dvod nejlépe vystihuje novou globalni strategii
poslednich let, kterou Kiekert nastolil na své cesté zpét za uspéchem. Do budoucna miize
Kiekert z vlastniho zavodu v silné rostoucim regionu svéta obsluhovat mezindrodni zakazniky
pro asijsky trh.®® V soucasnosti je tedy Kiekert globalni skupinou majici svou centralu
(matef'skou spolec¢nost) v Némecku a vyrobni zavody (dcefiné spolenosti) po celém svéte,

v Ceské republice, Cing, Mexiku a U.S.A.

4.2 Historie KIEKERT-CS, s.r.o.

Firma Kiekert-CS vznikla 1. ¢ervna roku 1993 zapsanim do obchodniho rejstiiku krajskym
soudem v Hradci Kralové jako spole¢nost s ru¢enim omezenym. V pocatcich své existence
Kiekert-CS, s.r.o. vyrabél prostiednictvim nékolika malo zaméstnancti elektrické komponenty
pro hlavni montazni zavod v Heiligenhaus v Némecku. Dnes je Kiekert-CS nejvétsim

vyrobnim zdvodem celé skupiny S vice nez 1100 zaméstnanci.

Hlavnim pfedmétem cinnosti spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o. je vyroba a montdz zamkd,
zamkovych systémil a systémil centralniho zamykani automobilli. Spole¢nost vyrabi a dodava
tyto produkty z velké ¢asti cilovym OEM zakaznikiim (vyrobciim automobild) za trzni ceny.
Mala c¢ast produkce je dodavana vramci skupiny Kiekert mateiské a sesterskym
spolecnostem. Vyroba probihd na poloautomatizovanych vyrobnich linkéch, vice ¢i méné
jednoucelovych, tedy uréenych piimo k vyrobé konkrétniho vyrobku nebo vyrobkové skupiny

pro konkrétniho koneéného zakaznika.*

Velky rozvoj nastal v roce 2006, kdy byla vybudovana nova vyrobni a logistickd hala a
presunuty nékteré montazni linky z Heiligenhausu do Ptelouce. Dnes se zde montuje pies
100.000 zamkt a Kleinstantriebt — to je skoro 80 kusti za minutu! Nejvétsim zakaznikem je
Volkswagen. Denné se vyrobi pouze pro tohoto zédkaznika 41.500 zdmku. Dalsimi zakazniky
jsou v soucasné dob¢é General Motors, Daimler, Ford a Peugeot. Rok 2008 byl pro Kiekert-CS
rokem nejvyznamnéjSich nab&hil novych projektl. V tomto roce bylo odstartovano celkem 5
novych vyrob.> Stale zvysujici se objem vyroby zamki v poslednich letech piimél nejvyssi
manazery globalni skupiny Kiekert k mySlence rozsiteni vyrobniho zavodu. Koncem roku
2011 dnes jiz byvaly generalni manazer Kiekert-CS Guido Hanel vystoupil v médiich a

ptedstavil vefejnosti budouci smér, kterym se bude Kiekert-CS v nasledujicich letech ubirat.

% Kiekert intranet —  Globalni  intranet  skupiny  Kiekert  [onlinel.  URL: <
http://globalintranet.kiekert.com/index.php?id=98&L=2> [cit. 2012/02/09].

> yyroéni zprava za rok 2010 spolegnosti Kiekert-CS

%2 Kiekert intranet —  Globalni  intranet  skupiny  Kiekert  [online].  URL: <
http://globalintranet.kiekert.com/index.php?id=97&L=2> [cit. 2012/02/09].
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vyrazné rozsifeni vyroby a prijmuti az 700 novych zaméstnancti do roku 2015. Prvni ¢tvrtleti
roku 2012 ptineslo pro Kiekert-CS fadu zmén, v dubnu tohoto roku byl jmenovan novym
generalnim feditelem Georg Stappen, nejvétsi udalosti se v globalnim métitku stal prode;j
mateiské spolecnosti Kiekert-AG strategickému ¢inskému investorovi Lingyun, soucasnému
vedoucimu ¢inskému dodavateli do automobilového pramyslu. Prodejem se stal Kiekert-AG
dcefinou spoleCnosti Lingyun a stal se soucasti podnikového spojeni s obratem pies 1
miliardu EUR a obrovskym potencidlem globalniho riistu. Zakladni udaje o spole¢nosti

Kiekert-CS, s.r.0. naleznete v tabulce 7.

Tabulka 7: Zakladni udaje o spoleénosti Kiekert-CS, s.r.o0.

Zakladni udaje
Nazev obchodni firmy Kiekert-CS, s.r.o.
Pravni forma Akciova spole¢nost
Sidlo Pardubice, 17. Listopadu 237, PSC 530 02
Provozovna Preloug, Jaselska 593, PSC 535 01
Kraj Pardubicky kraj
1CO 492 84 975
DIC CZ 492 84 975
Zakladni kapital 184 150 tis. K¢
Datum vzniku 1. Cervna 1993

18. kvétna 1993 — zalozena spole¢enskou smlouvou podle zak.

Datum zaloZeni & 513/91 Sb.

- Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3
zivnostenského zdkona

Piredmét podnikani - Zamecnictvi, nastrojatstvi
- Vyroba, instalace, opravy elektrickych stroju a pfistroji,
elektrickych a telekomunikac¢nich zatizeni

257 mil. EUR (vice nez 6 mld. K¢) — udaj nepotvrzeny

Obrat 2011 .
auditorem

Pocet zaméstnanca k 31.12.2011 | 1247

Zahranicni vlastnik:

KIEKERT Aktiengesellschaft

Typ vlastnictvi Heilingenhaus, Hoseler Platz 2, 42579

Spolkova republika Némecko

Obchodni podil: 100 %

Zdroj: Justice.cz - Oficidlni server ceského soudnictvi [online]. URL: < http://www.justice.cz >

[cit.2012/02/09].
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4.3 Organizacni struktury

Cela globalni skupina Kiekert je primarné fizena matetskou spole¢nosti Kiekert AG, v jejimz
cele stoji CEO, spolec¢nost je dale ¢lenéna na utvary dle zaméteni, které vedou prislusni
manazefi. CEO a manazeti jednotlivych utvari tvoii TOP management globalni skupiny

Kiekert. Organizaéni strukturu Kiekert AG znazornuje nasledujici obrazek 12.

CEO Kiekert AG
(c)
Vefejné zaleditosti & Aslstent
Mez. kamunikace ()
[GL-PA)
Kvalita Vyvoj produktu | | Prodej & Nakup isIE . Frovos ;;:::Lm
6Ll (GL-PD) (GL-MM) (GL-HR) sLa o110

Obrazek 12: Organizaéni struktura CEO Kiekert AG

Zdroj: Interni dokumenty spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o.

Vyrobni zavod Kiekert-CS v Pielouci je fizen generalnim feditelem, pfiCemz jednotlivé divize
fidi pfisluSni manazefi. GM a manazefi divizi tvofi TOP management dcetfiné spolecnosti
Vv CR, ktery je primarné¢ podiizen TOP managementu mateiské¢ spolecnosti Kiekert AG.

Organizacni struktura Kiekert-CS je vyobrazena na obrazku 13.

Generdlni Feditelstvi
[CZ-EM)

Asistent
E2-GM)

i Vivaj Lidské . . Lean Rizeni Prodej &
*gﬁ] produktu [I;f::r-.pﬂ] zdroje FIT;::FEI{" Eﬁ:f] Management projekti Marketing
[CZ-PD) {C2-HER] [CZ-LM) [CZ-PD-FM) {C2-5L)

Obriazek 13: Organizani struktura GM Kiekert-CS

Zdroj: Interni dokumenty spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o.

46



4.4 Portfolio vyrobku

Portfolio vyrobkil skupiny Kiekert se sklada ze zdmkl boc¢nich dveti, zadnich dveti a pohontl.
Klicovymi produkty jsou zamky bocnich dveti disponujici vSemi moznymi funkcemi
zahrnujicimi napfi. centralni zamykani, zajisténi proti kradezi, mechanické a elektrické détské
pojistky, servozamykani a elektrické zamykani. Portfolio vyrobkd skupiny Kiekert je

podrobnéji popsano v nasledujici tabulce 8.

Tabulka 8: Portfolio vyrobkii skupiny Kiekert

Zamky bocnich dveri ( Side door latches)

» Systémové zamky » Uzaviraci servomechanismy
» Zamkové moduly » Zamykaci Cepy
» Mechanické zamky » Elektrické zamky

Zamky zadnich dveri ( Liftgate-/other latches)

» Zamky zavazadlového » Uzaviraci servomechanismus
prostoru (sedan, hatchback,

oteviraci sklo) » Mechanické zamky

» Servozamky

Pohony (Actuators)

» Malé pohony » Pohony vysouvacich dvefi

» Uzaviraci pohony » Pohony zadnich dvefi

Zdroj: Interni dokumenty spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o.

V oblasti zamku bo¢nich dveti nabizi globalni skupina Kiekert tii jejich zakladni platformy:

1) Prémiova platforma — urcena ptredevsim vyrobcim luxusnich zna¢ek automobilt

znamenajici na miru zhotovena feSeni pro zédkazniky s maximalnimi poZadavky.

2) Alpha platforma — nabizi individualni feSeni zalozené na osvédéeném zakladnim
feseni konstrukce. Modul byl vyvinut na zaklad¢ srovnani vice nez 40 druhi zamka

bocnich dvefi. Jedna se o feSeni vyuZivané predevsim pro velkoobjemovy sektor.
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3) Beta platforma — nova platforma zamkul reagujici na rapidni rist automobilového
pramyslu v nové objevenych trzich. Tato nizkonakladova platforma reaguje na

specialni pozadavky téchto regiond.

Produkty spolecnosti Kiekert poskytuji bezpec¢i, komfort, kvalitu a vysokou absorpci zvuku,
ptiCemz zajistuji snadné a komfortni otevirani i zavirani dvefi, retenci sily pfi nehodéach, ale

zarove i plnou funk&nost po nehodg.>

4.5 Vyzkum a vyvoj - Inovace

Budovani a udrzovani dominantniho postaveni skupiny Kiekert na globalnim trhu v oblasti
vyroby zamkovych systémi je zalozeno na progresivni inovacni politice spolecnosti.
Vyvijené inovacéni technologie spole¢nosti jsou vtélovany do samotnych trznich produkta.
V oblasti vyzkumu a vyvoje je v matefské a dcefinych spolecnostech skupiny Kiekert
zaméstnano vice nez 200 technickych pracovnikli vyuzivajicich nejmodernéjsiho technického
vybaveni. Kiekert zplsobil vroce 1974 na automobilovém trhu revoluci diky vyndlezu
centralniho zamykéni, v poslednich letech vyvinul Kiekert celou fadu tzv. i-technologii
piinasejicich fidi¢i automobild 1 ostatnim pasazérim fascinujici komfort a bezpecnost, napf.
technologie i-hold je elektricko-mechanicka brzda dvefi zabranujici kolizim a chranici pied
poskozenim pomoci senzorem fizeného rozpoznani prekazek. I-move zajistuje pojezd dveii
na stisknuti tlaéitka, i-close je ptitahova¢em dvefi zajist'ujici jejich automatické uzavirani, i-
fold je feSeni snadné obsluhy pro sklopeni zadniho sedadla stlacenim tlacitka, technologie i-

access usnadnuje ptistup do vozidla bez vyuziti samotného klice.

Diilezité mezniky v oblasti inovaci skupiny Kiekert:

Y

1974: centralni zamykani

1979: zajisténi proti kradezi

1984: systémovy zamek

1990: zdmkovy modul

1990: pneumatické servozavirani

2000: elektricky pohon posuvnych dveti

2001: elektrické servozavirani

2006: zamkova konstrukce Alpha

2007: i-close

2008-2009: i-move, i-hold, i-fold, i-stay, i-access

YV V. V V V V V V VY

%% Interni dokumenty spole¢nosti Kiekert-CS, s.r.0.
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Vyvoj a vyroba zamkl ve spolecnosti Kiekert-CS je rozlozena do osmi fazi zacinajici
zpracovanim poptavky od zékaznika, ktery chce vyvinout novy produkt, ve druhé fazi dochazi
k uvolnéni pozadavki vyvojového tymu, resp. potvrzeni realizovatelnosti vyroby zamku
z pohledu vyvoje, ve tieti fazi je zpracovana a piedana nabidka zakaznikovi, poté je
zakaznikem zakdzka udélena a Kiekertem pfiijata, ¢tvrtd faze predstavuje propusténi designu
ke schvéleni s prototypovymi nastroji, dale dochazi k uvolnéni do vyroby, v posledni fazi ke

skon&eni projektu a pfechodu do sériové vyroby.>*

4.6 Pozice na trhu a portfolio zakazniku

Skupina Kiekert je s 18% podilem trhu zamkt bo¢nich dvefi leaderem na globalnim svétovém
trhu (viz. Graf 1), v Evropé s 35% trznim podilem a v regionu NAFTA s 25% trznim podilem
zaujima také vedouci postaveni na trhu se zdmky boc¢nich dvefi automobilt. Trzni podil na

asijském trhu vlivem expanze skupiny Kiekert v poslednich letech stale roste.

14% A

25%

HB
Kiekert group
BC
[
18%
HE
F
G

ostatni

Graf 1: Trzni podil skupiny Kiekert na globalnim trhu zamki bo¢nich dvefi

Zdroj: Interni dokumenty spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o.

Zamky bocnich dvefi s integrovanym centralnim zamykacim systémem tvoii 80% veskeré
produkce skupiny, zamky zadnich dvefi 12% a pohony 8% veskeré produkce. Celosvétoveé
skupina Kiekert disponuje 80 vyrobnimi linkami, zaméstnava cca. 3500 zamé&stnancii a jeji

trzby ptesahuji 500 mil. EUR.

Dcetiné spole¢nost Kiekert-CS, s.r.0. v Prelouci disponuje 18 vyrobnimi linkami, které vyrabi
ptes 40% globalni produkce (cca. 100 000 zamkid denné€) a 80% produkce evropské. Trzby
v roce 2011 presahly u Kiekert-CS, s.r.0. 257 mil. EUR. Vyroba v Ceské republice je tak

* Interni dokumenty spoleénosti Kiekert-CS, s.r.0.
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hnacim motorem celé skupiny a jeji ekonomické wvysledky velkou mérou ovliviiuji

ekonomické vysledky celé skupiny. Podil zakaznik( Kiekert-CS v roce 2010 pfinasi graf 2.

BVW Group
B Ford Group

Daimler AG
B P5A

B General Motors

B Renault

13% .

W ostatni

Graf 2: Podil zakaznikt Kiekert-CS 2010

Zdroj: Interni dokumenty spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o.

Skupina Kiekert dodava své produkty do vSech nejvétSich automobilovych znacek, portfolio

rwr

zakaznikd pfinasi nasledujici obrazek 14.
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Obriazek 14: Portfolio zékaznikl skupiny Kiekert
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Zdroj: Interni dokumenty spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o.
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5 DIVIZE RiZENIi MATERIALU V KIEKERT-CS A GIMS

V kapitole Divize fizeni materialu v Kiekert-CS a GIMS je popsana organizace globalniho
Gitvaru nakupu v matefské spolecnosti a divize Rizeni materialu, resp. divize Nakup v CR,
dale vsSechny objekty, které jsou predmétem ndkupu, a globdlni systém integrovaného

managementu, kterym se fidi vSechny vyrobni zavody 1 matefska spole¢nost skupiny Kiekert.

5.1 Organizace nakupu

Divize Rizeni materialu CR je organiza¢né podiizena utvaru Globalniho nakupu matefské
spole¢nosti Kiekert AG, pficemz je jednou ze tii jejich mezinarodnich divizi v oblasti fizeni
materialu. V souéasné dobé probiha piiprava na piejmenovani mezinarodnich divizi ,,Rizeni
materialu“ CR, NAFTA a Cina na divize »Nakup®. Organizacni struktura Globalniho ndkupu

mateiské spole¢nosti Kiekert AG je vyobrazena na obrazku 15.

Globalni Nakup

[GL-MM]
Asistent
[GL-MM)
Komodita Koemaodite || Komodita | | Komodita | | Projektowy (1%} fizeni Rizeni Rizeni materidlu Rizeni
Mechatrenika Kawy Plasty MRO MNakup infenyrstvi || materidlu DE || materiile CR NAFTA materidlu Cina
(GL-MMA-T) [GL-AARA-BA) | |{GEL-RAR-F] | [(GL-MKCR] | | 1GL-MARA-PR] | [[GL-BARA-EN] [DoE-RARAY {CZ-BM) [LLS. /BAX-NA M | [CH-BIM]

Obrazek 15: Organizacni struktura Globalniho ndkupu v Kiekert AG

Zdroj: Interni dokumenty spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o.

Divize Rizeni materialu v CR, dale jen divize Néakup, je rozdélena do &tyé oddéleni
pojmenovanych podle jednotlivych nakupovanych komodit. Jedna se o oddéleni komodity
Mechatronika, Kovy, Plasty a MRO (rezijni material). V ¢eské divizi Nakupu pracuje celkem
10 zamé&stnanct, jedna se o vedouciho divize (manazera nakupu), téi zaméstnance v komodité
kovy, dva vkomodité plasty, dva v komodit¢ mechatroniky a také dva zaméstnance v
oddé&leni MRO. Podiizenost a nadfizenost ¢eské divize Rizeni materialu graficky znazoriiuje

nasledujici obrazek 16.
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Divize Rizenl materidlu
{CZ-MM)
Komodita . " y
Mechatronika Komaodita Kovy Komodita Plasty Komodita MRO
(CZMMT) {CZ-hAN-1A) [CZ-MM-P) (CZ-MM-R]

Obrazek 16: Organizaéni struktura divize Rizeni materidlu CR

Zdroj: Interni dokumenty spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o0.

5.2 Objekty nakupu

Produkty spole¢nosti Kiekert-CS, s.r.0. jsou slozeny zplastovych, kovovych a
mechatronickych dilti, které jsou spolecnosti nakupovany za ucelem montaze, resp.
zkompletovani jednotlivych soucasti tvoficich urcity zamkovy systém, a vytvofeni tak
findlniho produktu. Mezi hlavni objekty ndkupu patii ve spolecnosti Kiekert-CS kovove,
plastové, mechatronické dily (soucésti) a v neposledni fad¢ i rezijni material vstupujici pouze
sekundarné nebo viibec do vyrobniho procesu, ale zajiStujici jeho plynuly chod. Piiklady

nakupovanych objektd jednotlivych komodit piinasi nasledujici tabulka 9.

Tabulka 9: Objekty nakupu dle jednotlivych komodit

Organiza¢ni jednotka Objekty nakupu
; » Motory » Ozubené dily
M korzn ?d't‘?‘k » Magnety » Kovové zalisky v plastu
echatronika » Kabelové svazky » Elektronika
» Lisované dily » Dily tvafené za studena
. » Sestavy kovovych dili » Obrabéné dily
komodita Kovy » Dily presného stfihu » Bowdeny, pruziny, odlitky
» Drzaky zamki » Katalogové dily
» Plastové vstfikované dily » Pénové vyseky na bazi plastu
komodita Plasty » Gumové vyseky nebo nebo gumy
vylisky » Sestavy — zejména kliky
» Kancelafské potieby
» Chemikalie » Ochranné pracovni pomucky
komodita MRO » Nahradni dily stroju » Vypocetni technika, tonery
» Etikety, obalovy material » Stroje a sluzby
(kartonaz)

52

Zdroj: viastni zpracovani




Kovové, plastové a mechatronické dily jsou pfedmétem strategického nakupu a jsou vzdy
spojeny s urcitym projektem vyroby daného zamykaciho systému, naproti tomu objekty
nakupované oddélenim MRO jsou predmétem operativniho ndkupu, stejné jako logistika

dodavek dilt do sériové vyroby.

2068 ks 1292 ks
33% 20%

B Komodita Mechatronika
® Komodita Kovy

komodita Plasty

2990 ks
47%

Graf 3: Pocet druhti nakupovanych dila za rok 2011

Zdroj: viastni zpracovani

Z ptedchoziho grafu 3 je patrné, Ze nejvice druhti nakupovanych dili a komponentt je
kovovych, témét polovina z celkového poctu 47%, naopak nejméné, 20% z celkového poctu,
tvoii dily mechatronické. Nasledujici graf 4 pfinasi srovnani obratu jednotlivych oddéleni
s dodavateli. Piestoze mechatronickych dili je nakupovano nejméné druhi (20%), tvoii
bezmala 40% veskerych nakladt atvaru Nakup, coz nasvédcuje, ze jsou tyto dily nejdrazsi.
Stejné ro¢ni néklady maji dily kovové, ale oproti mechatronickym dilim je jich nakupovano
vice nez dvakrat vice. Plastové dily tvoii pouze 19% celkovych nakladd, pficemz pocet jejich

druhti presahuje dva tisice.
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Graf 4: Obrat s dodavateli podle komodit za rok 2011

Zdroj: viastni zpracovani

V poslednich letech dochazi k nartistu nakupovanych plastovych dild z didvodu ptani
zékaznikli (automobilek), ktefi se snazi snizit celkové ndklady na zdmkové systémy, snizit
celkovou jejich hmotnost a hlu¢nost. Sviij podil na tom ma i celkovy technicky a
technologicky vyvoj novych postupti jejich vyroby a také nové tvrdsi druhy surovin na bazi

plastt, které v nékterych ptipadech postupné nahrazuji v zamkovych systémech dily kovové.

5.3 GIMS - Global Integrated Management System

Nakupéi spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o. se pfi své praci fidi procesy, které spadaji pod divizi
Nakup. Ve spole¢nosti Kiekert-CS, s.r.o0., jakoz i v celé globalni skupiné Kiekert, je zaveden
globalni integrovany systém managementu (GIMS). Systém GIMS by mél zajistit
transparentnost v ramci spole¢nosti i navenek, nadefinovat standardizovanou strukturu,
zdokumentovat vSechny procesy dtlezit¢ pro skupinu Kiekert, zapojit zaméstnance a
implementovat nejlepsi znamé postupy. GIMS =zajistuje standardizované zdokumentovani
vSech procest ve spolecnosti na globalni Urovni. Do syst¢ému GIMS jsou integrovany
nasledujici tii systémy fizeni:

1) QMS = Quality Management System (systém fizeni kvality norma ISO/TS 16949) —

zajiStuje a monitoruje kvalitu vyrobkd a (vyrobniho) procesu, cilem je dosdhnout
spokojenosti zdkaznika neustadlym zlepSovanim kvality za pouziti nadefinovanych

metod a procestl,

2) EMS = Environmental Management System (systém fizeni ochrany Zivotniho

prostiedi norma ISO/TS 14001) — definuje a bere v Gvahu dopady aktivit skupiny
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Kiekert na Zivotni prosttedi, cilem je minimalizace negativnich dopadi na Zivotni

prostiedi a zajisténi dodrzovani pravnich ptedpist ve vSech oblastech,

3) OHSMS = Occupational Health and Safety Management (systém fizeni bezpe¢nosti a

ochrany zdravi pfi praci) — Odhaluje mozna rizika v oblastech BOZP a vede k ptijeti

potiebnych opatieni, cilem je piredchazeni pracovnich Grazi a dodrzovani veskerych
pravnich ptedpist.
Systém GIMS skupiny Kiekert vznikd spojenim vySe uvedenych tii systémi a jejich
globalnim nasazenim ve vSech lokalitach, kde pulsobi. Jednotlivé systémy fizeni musi

splihovat veskeré pozadavky ptislusného systému, aby nebyly ohrozeny nezbytné certifikace,

vvvvv

Tabulka 10: Pozadavky jednotlivych systémi

QMS EMS OHSMS

Ochrana zivotniho
Cile Spokojenost zakaznika | prostiedi a Setfeni
ptirodnich zdrojl

Bezpecnost a ochrana
zdravi pfi praci

Cilova skupina Zakaznik Skupina spole¢nosti Zaméstnanec

Piredmét Vyrobky/procesy Procesy/vyrobky Pracovisté

Zdroj: Interni dokumenty spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o.

Popis jednotlivych procesii nebo Cinnosti a jejich posloupnosti tvoii standardni provozni
postupy (SOP = Standard Operating Procedure) a pracovni instrukce (WI = Work
Instruction), zajistujici standardizované zptisoby provozu ve vSech zdvodech skupiny Kiekert,
jedin€ tak lze totiz zajistit vyrobu zamykacich systémil a zaroven plnit nejvyssi ocekavani a
pozadavky zakazniki. Zaklad hierarchie dokumenti systému GIMS tvofi formulafe (FRM =
Form). SOP graficky znazornuji jednotlivé procesy pomoci vyvojového diagramu, zatimco

WI popisuji dané téma v textové podobg.”
Podnikova politika Kiekert-CS, s.r.0. je zaloZena péti hlavnich zasadach, a to:

1) Neustalé zlepSovani vykonnosti spole¢nosti — usilovat o vedouci pozici na trhu

v oblasti inovaci, kvality, sluzeb, neustalého zvySovani efektivity, zlepSovani GIMS a

aplikace komplexniho systému auditti.

2) Zaméfeni na neustaly vyvoj — zajisténi prvotfidni nabidky konkurenceschopnych

vyrobkll a dodacich sluzeb, respektovani piirodnich zdroji, v€asné zapojeni

zakaznikil, dodavateld, uzivatell a zaméstnanct do vyvoje produktu.

% Interni dokumenty spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o.
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3) Dodrzovani zakond a pravnich ptedpisi — vSe musi byt vsouladu se zakony,

nafizenimi, ustanovenimi a standardy.

4) Zékladnim kamenem vSech aktivit je bezpecnost prace a ochrana zivotniho prostiedi —

vsichni zaméstnanci a dodavatelé jednaji ve shodé s BOZP.

Struktura procest ve spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o. je znazornéna pomoci procesni mapy na

nasledujicim obrazku 17.

Ocekavani
zakaznika

Procesni rizeni

Obchodni planovani Podnikova komunikace

Globdlni systém integrovaného Environmentdini management Bezpeénost pu(f a ochrana
managementu 2dravi

Klicové procesy

. 3 y x 3. Provadéni
! Z"';f‘;:‘:{;‘“’“" 2. Novy nébéh za:;’:k:“'
4. Rizeni zmén 4. Rizeni zmén
| Prode| & Marketing I I Nakup I | Finance I
| \ijvoj produktu | | Zajigtavani kvality | l Lidske zdroje |
| Rizeni novych projektd | | Logistika I [ Informaéni technologie I
l Technologie I I Wroba | I Zékonné pozadavky I

Obrazek 17: Mapa procest v KIEKERT-CS, s.r.0.

Spokojenost
zakaznika

Zdroj: Interni dokumenty spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o.

Kiekert-CS, s.r.o. rozlisuje tfi zakladni skupiny procesi:

Procesy Fizeni — mezi procesy fizeni fadime obchodni pldnovani, podnikovou komunikaci,

GIMS, environmentdlni management a bezpecnost prace a ochranu zdravi pfi praci.

Kli¢ové procesy — zakladni procesy spolecnosti, a to Ziskavani novych projektti, Novy nabéh

a Provadéni zakazky tvoii tzv. hodnotovy fetézec popisujici kompletni postup od prvniho

kontaktu se zdkaznikem aZz po dodéani zbozi. Zasadni vliv na kvalitu vyrobkl (tedy na

spokojenost zadkaznikll) ma kliCovy proces Rizeni zmén probihajici paraleln€ s procesy Novy

nabeh a Provedeni zakazky.



Podnikové procesy — podnikové procesy jsou rozdéleny podle jednotlivych divizi
spole¢nosti, zahrnuji veskeré procesy a smérnice nalezici prislusné divizi. Procesy divize

Rizeni materialu jsou prehlednd zpracovany v tabulce 11.

Tabulka 11: Procesy divize Rizeni materialu v Kiekert-CS, s.r.o.

Oznaceni procesu Nazev procesu

SOP-CZ-MM-002 Vymisténi procesu
SOP-GL-MM-008 Potizeni provoznich/zkuSebnich prostiedki a sluzeb

SOP-GL-MM-009 Obstarani provoznich prosttedkl (pofizeni nevyrobniho materialu)
SOP-GL-MM-010 Proces nakupu projektu

SOP-GL-MM-012 Benchmark projektti/zbozi

SOP-GL-MM-016 Uprava zadosti dodavatele o schvéleni §rotace (dilu)
SOP-GL-MM-017 | Zadost 0 zménu

SOP-GL-MM-019 Potizeni prototypovych nastroji a dili

SOP-GL-MM-024 Potizeni sériovych vyrobnich nastroji a dild
Zdroj: Interni dokumenty spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o.

Strategicky nakup Vv Kiekert-CS je spjat s jednotlivymi zakazkami Kiekert, které jsou
projektové fizeny. Strategicky ndkup spociva v hledani dodavatelli ve stfedni a vychodni
Evropé, poptavkového fizeni, vyhodnocovéani nabidek, udélovani zakdzek a souvisejicich
¢innosti, po uvolnéni dili do vyroby. V tomto piipade je postupovano podle procesu nakupu
projektii znazornéném na obrazku 18, tento proces se tyka predevsim oddéleni komodit Kovy,
Plasty a Mechatronika. Operativn¢ je pak feSena administrativa spojena s nakupovanymi dily
(komponenty) v prub¢hu sériové vyroby. Oddéleni MRO uskutec¢tiuje nakup nevyrobniho
materialu, provoznich prostiedki a sluzeb. S timto operativnim nakupem jsou piedev§im

spojeny procesy SOP-GL-MM-009 a SOP-GL-MM-008.

5.3.1 Proces nakupu projekti

,Proces nakupu projektii* je tvofen tfemi procesy, ,,Benchmark projektl/zbozi®, ,,Objednéni
prototypovych nastroji a dild“ a procesem ,,Objednani vyrobnich nastroji a dila“ (viz.

Obrazek 18).
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Obrazek 18: Proces nakupu projektu

Zdroj: Interni dokumenty spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o.

Popis jednotlivych dil¢ich procesii, ,,Procesu nakupu projekti «:

Benchmark projektti/zbozi (Benchmark projects/commodity) — cilem je vyuziti dosud
neznamych potencialnich nékupnich trhfi, ziskat vykonné dodavatele a v neposledni fad¢
dosahnout pro pouzit¢ materidly nejlepsi ceny v navaznosti na splnéni nakladovych cili

projektu.

Objednani prototypovych nastroju/dili (Order prototype tool/parts) — Pii vybéru dodavatele

prototypovych nastroji a dilu se postupuje stejn¢ jako u procesu ,,0bjednani sériovych
vyrobnich nastroji/dili“, pficemz dodavatel prototypi by mél byt uren také pro sériovou
vyrobu. Povéfeni je generovano taktéz pres systém SAP (zakazka na nastroje/normalni
objednavka). PoZadavek na objednavku, schvaleny oddélenim konstrukce prototyptl, se stava
impulzem pro schvaleni. Dodani musi byt dodavatelem uskute¢néno v souladu se smérnici

QRO2 (kvalitativni pozadavky pro dodavky prototypt).

Objednani sériovych vyrobnich nastroju/dild (Order production tool/parts) — dochazi k

rozdéleni sériovych vykresi oddélenim PD nakupcim, kteti znovu zkontroluji udaje
dodavatelti ve ,,Status listu“ (ceny, terminy atd.) a aktualizovany vykres je pfedan zékaznikovi
za Ucelem potvrzeni jeho nabidky. V okamZiku zadani zakazky musi byt s konecnou platnosti
projednany ndklady na néstroje a ceny dili. Pfi neexistenci dodate¢ného srovnani nebo

konstrukéni zmény dilu, musi byt podana dal§i poptavka. U globalnich projekti nakupci
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poptavaji minimalné tfi dodavatele z ptislusného regionu (NAFTA, Asie, Evropa), pod ktery
spadaji. Poptavky jsou zasilany schvalenym dodavatelim (LAS) i novym potencidlnim
dodavatelim ziskdvanym pomoci trvalého prizkumu trhu. Pfi vyhodnocovani nabidek ma
velky vyznam analyza proveditelnosti, kterd je téz pfedana ke zpracovani odpovédnému
konstruktérovi. Pfed samotnym zaddnim zakazky musi byt k dispozici omezend nebo
odsouhlasend analyza vyrobitelnosti. Mezi dalsi dilezité aspekty pii vyhodnocovéani nabidek
patii strategie, jako je vyhledavani zaloznich dodavatelti, budouci sidlo vyrobniho zavodu,
baleni a logistika. Dale jsou zohlediiovany nakladové cile. Pro dosazeni cilti projektu musi byt
nabidky pfisluSnym zptisobem projednavany a dokumentovany ve ,,Status listu“. Nominovany
dodavatel musi byt zahrnut do seznamu schvalenych dodavatel (LAS = List of Approved
Suppliers). Jestlize se jedna o nového dodavatele, musi byt zahajen proces ,,schvaleni
dodavatele”. Vlastni zadani zakazky je generovano v systému SAP (objednavka
nastrojii/ramcové smlouvy). Dodavatelem musi byt terminy schvalovany kazdych 14 dni a
prislusni nakup¢i musi terminy provétovat u dodavatele dle stanovenych pozadavkl. Musi byt
dale schvalen balici pfedpis mezi dodavatelem a oddélenim logistiky Kiekert. Platba za

nastroje je v zdsadé€ provedena az v moment¢ schvaleni prvniho vzorku.

5.3.2 Porizeni rezijniho materialu

V procesu je nutno rozliSit jedna-li se o material, ktery je na skladé¢ a mize byt odebran na
zéklad¢ materidlové vydejky, nebo material, ktery na skladé¢ neni. V takovém ptipade
piezkouma odpovédny nakup¢i kompletnost podkladt piedané zadatelem, eventudlné si
vyzéada jejich chybéjici ¢asti. Vhodny dodavatel je hledan ve skupiné schvalenych dodavatelt
nebo je skupina rozSitena o nového dodavatele. U standardniho materidlu je nutné
piezkoumani, zda pozadované mnozstvi umoziuje optimalni ndkupni podminky. Na zaklad¢
zkusenosti nakupc¢i vyhodnoti, zda jsou nutné dalsi nabidky. Pti vyzadéani dalSich nabidek
dochazi k jejich vyhodnoceni spolu s ostatnimi. Objednavka je vystavena v systému SAP, je
vyzadano potvrzeni objednavky, dochazi k jeho kontrole. Jestlize neni potvrzeni objednavky
ve shodé¢ s nabidkou, je reklamovano. Samotné dodani zboZi je zaznamenano v objedndvce

V systému SAP. Vyvojovy diagram pofizeni rezijniho materialu je soucasti piilohy A.>®

% KIEKERT AG. Global Integriertes Management-System: Prozesshandbuch. Heiligenhaus, 2010.
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Popis ¢innosti procesu porizeni rezijniho materiilu (material neni skladem):

Definovani potieby zadatelem — Vv prvni fazi procesu dochazi k elektronické komunikaci mezi

nakupéim a zaméstnanci jednotlivych utvarl, ktefi maji opravnéni k zadani pozadavku na
nakup potiebného materidlu, zadatel zde specifikuje svou potiebu a piipadné doda
elektronické dokumenty obsahujici schvaleni pozadavku na objednani materidlu generalnim

feditelem.

Ptezkoumani dodavatelského trhu — nejdiive je nakupcim prezkoumano soucasné portfolio

dodavatelti pfinasejici zjisténi, zda potiebny material jiz nebyl v minulosti objednavan nebo
zda existuji vhodni stavajici dodavatelé, kteti se zabyvaji vyrobou ¢i prodejem potiebného
druhu materialu. Pokud neexistuji soucasni dodavatelé, ktefi nemaji ve svém portfoliu

pottebny material, nakup¢i vyhleda s pomoci ICT kandidaty vhodné k budouci spolupraci.

Ptezkoumani zadosti o nakup — ndkup¢i, disponujici informacemi o minulych objednavkach

soucasnych dodavateli, na ziklad¢ téchto informaci vyhodnoti nutnost poptavky po
materidlu. Pokud se materidl v minulosti jeSté neobjednaval, ndsleduje poptavka materidlu u

n¢kolika potencidlnich dodavateld. V opacném piipade dochazi k vystaveni objednavky.

Vystaveni poptavky — vybranym potencialnim dodavatelim je elektronicky zaslana poptavka

po materidlu s jeho specifikaci.

Vyhodnoceni nabidek — po obdrzeni jednotlivych nabidek je vyhodnocena nejlepsi nabidka,

resp. uren dodavatel potfebného materidlu, na zakladé ceny a kvality produktu

s piihlédnutim na naklady dopravy.

Vystaveni objednavky — objednavka je vystavena v podnikovém informacnim systému SAP,

zaslana dodavateli s prosbou o potvrzeni objednavky a terminu dodani.

Kontrola potvrzeni objednavky — po obdrZeni potvrzeni objednavky je pfezkoumana cena

materialu, ta musi byt shodna s cenou uvedenou Vv nabidce, kterou nakupci obdrzel jako
odezvu na poptavku. Dale dochazi ke kontrole potvrzeni terminu dodani. Jestlize se termin na
objednavce neshoduje, je bud’ novy dodaci termin akceptovan, nebo dochazi k reklamaci
potvrzeni objednavky, k reklamaci dochazi téz pti neshodé ceny v potvrzeni objednavky a

v nabidce dodavatele.

Dodavka materidlu - pii akceptovani potvrzeni objednavky nakupcim dochdzi k dodéavce

materialu podle dohodnutého dodaciho terminu na centralni sklad spole¢nosti.
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6 MARKETINGOVE RiZENI STRATEGICKEHO NAKUPU
V KIEKERT-CS

Nasledujici kapitola je zaméfena na analyzu marketingového ftizeni strategického nakupu
v Kiekert-CS, piedev§im na pouzivané nastroje nakupniho marketingového mixu a fizeni
vztahi s dodavateli. Struktura této kapitoly je postavena na Modelu nakupniho marketingu,
ktery definovali Gustav Tomek a Véra Vavrova ve své knize Rizeni vyroby a ndkupu.
Analyzovan je zplsob fizeni ndkupniho marketingu a vyuzivani néstroji marketingového
mixu v Kiekert-CS od analyzy situace na trhu, jako podkladu pro tvorbu cili nakupu, pies
samotnou tvorbu téchto cild, prizkumu nakupniho trhu, pribéhu poptavkového fizeni,
vyhodnocovani nabidek , vybéru dodavatele pro jednotlivé projekty, schvalovani dodavateli
do LAS, zadani zakazky uzavienim ramcové smlouvy, az po jednani s dodavateli a jejich
pravidelného hodnoceni na zdklad¢ stanovenych kritérii. V zavérecné Casti této kapitoly jsou

identifikovany jednotlivé faze Zivotniho cyklu DOV.

6.1 Situaéni analyza jako podklad pro tvorbu cilii nakupu

Podkladem pro tvorbu ndkupnich cilii je podrobna analyza situace na trhu, resp. neustalé
sledovani a mapovani situace vnittniho a vnéjSiho prostfedi obklopujiciho spole¢nost Kiekert-
CS, ale i celou skupinu Kiekert. Sledovani vnéjsiho prostiedi ovliviiujiciho podnikatelské
aktivity Kiekert-CS probiha v pribéhu celého roku, podkladem pro identifikaci moznych
prilezitosti a hrozeb v globalnim prostiedi, ale 1 v prostiedi stfedni a vychodni Evropy, které
spada pod Ceskou divizi nakupu, jsou informace ziskané jak z primarnich, tak ze sekundarnich
zdroju. Informace o zménach vnéj$iho prostiedi v Kiekert-CS jsou sledovany piedevsim
manazerem nakupu, ktery jednak pravidelné dostava aktualni informace od globalniho vedeni
nakupu v Némecku prostfednictvim ICT technologii, a dale sam neustale sleduje aktualni
zmény ve vnéjs§im prostiedi. Globalni vedeni nakupu disponuje také informacemi ziskanymi
pfimo od zakazniki Utvarem globalniho prodeje & marketingu na zéakladé vzajemnych
jednani. Manazer nakupu v CR sleduje napf. pohyb cen zakladnich materialéi na komoditnich
burzach, interni cenovy vyvoj ve skupiné Kiekert, zpravy zautomobilového pramyslu
zvetejiiované riznymi médii. Vzhledem k faktu, ze vétSina nakupu je provadéna v eurech,
sleduje také pohyb a prognoézy vyvoje kurzu CZK/EUR, zmény ve fiskdlni a monetarni
politice ekonomiky CR a EU. O dulezitych zménich ve vnéj$im prostfedi jsou jednotlivi
nakup¢i informovani na pravidelnych poradach divize Nékupu, které jsou vedeny manazerem

nakupu. Jednotlivi nakupc¢i dostavaji také kazdych 14 dni informace o situaci ve vnéj$im i
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vnitinim prostiedi formou e-mailovach zprav tzv. ,,Kiekert Biweekly News* od Kiekert AG
obsahujici informace zaméfené na jednotlivé zavody, oblast marketingu a médii, o aktualnim
déni v Automovite a o celkové situaci a zménach v globalni skupiné Kiekert. Aktudlni stav
vnitiniho prostiedi spolecnosti Kiekert-CS je konzultovan na zékladé pravidelnych tydennich
porad TOP managementu, kde se schéazeji vedouci (manazeti) vSech utvarti spole¢né
s generdlnim feditelem, a vlastnich zkuSenosti a znalosti z prib&hu celého roku pii fizeni
divize Nakup. Manazer nakupu sice prostfedi neustale sleduje a mapuje, ale jeho vysledky
nejsou z velké casti nikde zaznamenany. Také proto byla nasledujici SWOT analyza (viz.
Tabulka 12) zpracovana na zaklad¢ internich podkladi o trhu ziskanych od globalniho vedeni
nakupu a prodeje v Némecku, dale na zakladé jednotlivych fizenych rozhovorii S manazerem
nakupu v CR a informaci poskytnutych jednotlivymi nakupéimi z jejich vlastnich zkusenosti

Z prosttedi spolecnosti.

Tabulka 12: SWOT analyza Kiekert-CS, s.r.o.

STRENGHTS WEAKNESS
» efektivni tymova prace » nedostateény pocet zaméstnancl Gtvaru
;§ » jednoducha organiza¢ni struktura nakupu Nakup
)‘E » moderni a flexibilni podnikové informaéni » obcasné problémy v komunikaci
g‘- systémy s centralnim nakupem v Kiekert AG
= » vysoka kvalifikace a vzdélanost nakupcich » omezené rozhodovaci pravomoce Ceské
T*E » piebytek likvidity divize Nakup
§ »  know-how nejvétsiho vyrobee zdmkovych » vysoka centralizace nakupu do Kiekert
systémil na svété AG
OPPORTUNITIES TREATNESS
» planované rozsifeni vyroby v Kiekert-CS > nejista situace Eurozony v nadchazejicich
= » vyuzit dominantniho postaveni na trhu letech
,i: » vyuzit pfipojeni ke strategickému » problémy tradi¢nich evropskych
§ investorovi skupiné Lingyun automobilek v roce 2011 (Fiat, Peugeot,
= > roziteni dodavatelské zakladny Renault propad vice nez 10%)
:: v nizkonakladovych regionech (Cina, » tlak dodavateld na navySovani cen
§ Rusko, Indie) » Spatna prognoza vyvoje ekonomiky CR
» dlouhodobé kolisani cen zékladnich
materialt

Zdroj: Interni dokumenty spolecnosti a rizené rozhovory s manazerem nékupu Kiekert-CS
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6.2 Tvorba cilii nakupu a cile nakupu v roce 2011

Cile divize Nakup v CR pro jednotlivé kalendaini roky jsou vytvafeny primarné manaZerem
nakupu v koordinaci s generalnim feditelem v CR s ohledem na vngjsi a vnitini prostiedi
obklopujici Kiekert-CS a situaci na nakupnich trzich stfedni a vychodni Evropy. Manazer
nakupu na konci roku vytvaii cile nakupu pro nadchazejici rok a po konzultacich s generalnim
feditelem, které mohou mit za nasledek jejich urcité malé korekce, jsou piedkladany tyto
navrhované cile globalnimu vedeni nakupu v Némecku, kde jsou schvalovany vedoucim
globalniho nakupu, ktery je miize poupravit s ohledem na globalni politiku a cile celé skupiny
Kiekert. Konzultace ohledn¢ kazdoro¢nich cili nakupu pro nasledujici rok probihaji na
zakladné telekonferenci manazera nakupu v CR a globalniho manaZera nakupu v Némecku.
Po globalnim schvaleni téchto cilti jsou na zacatku roku s témito cili sezndmeni na poradé
divize Nakup vSichni zaméstnanci tohoto utvaru, kde jsou manaZerem nakupu tyto cile
okomentovany. Nakupcim je sdé€leno, v disledku jakych skute¢nosti byly jednotlivé cile

stanoveny pravé danym zpisobem.

Nakupci tak dostavaji zcela Gplné informace o pficinach, které¢ mély za nasledek stanoveni
cili v podobé, v jaké jsou jim predkladany, napt. cil dosazeni Gspor divize Nakup ve vysi
3,5% je vdisledku tlaku zakazniki skupiny Kiekert (automobilek) na snizovani cen
zamykacich systémii, které jsou v soucasné situaci na trhu nuceni sniZovat ceny automobili
v disledku poklesu poptavky, resp. neptiznivé situace na nékterych evropskych trzich a
zvysujicich se konkurenc¢nich boji. Jednotlivé cile nakupu pro dany rok jsou neustédle
sledovany a je kontrolovano jejich plnéni v souvislosti s rozpo¢tem divize Nakup. Kontrola
plnéni rozpoctu probihd mésicné¢ a odchylky v ném jsou konzultovany na pravidelnych

poradach.
Cile divize Nakupu, resp. Rizeni materialu pro Kiekert-CS, s.r.o. pro rok 2011:
1) Stietnout se se v§emi cili rozpoctu pro MM KCS:

a. dosdhnout uspor ve vysi 3,5%
b. neptekrocit rozpocet nakladového strediska
c. dohromady s globalnim vedenim snizit celkovy rist cenové hladiny nejméné o

35%.

2) Uspory MRO (piedeviim tspory v oblasti kartond a oddéleni ME), ramcové kontrakty

u vybranych firem.

3) Udrzet naklady na neparové Srotace na tirovni roku 2010.
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4) Podpora ttvaru kvality a logistiky v KCS v feseni problémt s dodavateli (zajisténi

navratnosti prefakturovanych naklad, PPM, konsignace, reklamace na dodavatele)

5) Prosazovat nové dodavatele ve vychodni Evropé se zaméfenim na kovové a plastové

dily. Zastat v uzkém kontaktu s globalnim tymem a oznamovat vysledky v tymu.

6.3 Prizkum niakupniho trhu

V Kiekert-CS probihd neustaly prizkum nakupniho trhu komoditnimi nakupcimi, Ceska
divize Nakup ma na starosti nakupni trhy stfedni a vychodni Evropy. Hledani novych
potencialnich dodavateli na téchto trzich je jednou z dilezitych ¢innosti, které musi nakupci
plnit. Hledani novych potencialnich dodavateli vstupti pro vyrobu zamkovych systému
provadi nejen komoditni nakupci sami, ale 1 samotny manazer nakupu, ktery je v této ¢innosti
ve spojeni také s globdlnim utvarem nakupu v Némecku. Manazer ndkupu 1 samotni
komoditni nakupci v Kiekert-CS vyuzivaji fadu zdroji pro hledani novych potencialnich

dodavatela za stfedni a vychodni Evropy, mezi které patfi:

» Veletrhy — manazer nakupu, ale i samotni nakupéi, vyuzivda mnoha veletrhl
k identifikaci novych potencidlnich dodavatelti, nakupéi v CR navitévuji predeviim
ceské veletrhy.

» Internet — jedna se pfedevS§im o vyhledavani novych firem pomoci vyhledavacich
serveru na internetu, které by mohly byt schopny vyrabét pottfebné vstupy pro Kiekert-
CS.

» Newtron — némecka databaze dodavatelti spolecnosti Newtron AG zahrnujici vice nez
35000 registrovanych dodavateli, vyrobkové skupiny jsou rozdéleny do tfi
zékladnich casti, newtronAutomotive, newtronCompoNET a newtronMRO. Databaze
Newtron se nachazi na internetu a k jeho spusténi a chodu je tfeba mit nainstalovan
specialni stejnojmenny program, registrace a vyuzivani databaze je zpoplatnéna.

» Nabidky spoluprace od firem — vzhledem Kk vybudované pozici na trhu skupiny
Kiekert, jeho dobré povésti a stabilni finan¢ni situaci, firmy ¢asto samy provadi prvni
kontakt s Kiekert-CS prostfednictvim ICT technologii, nabizeji se samy jesté pred
jejich identifikaci komoditnimi nakup¢imi v pribéhu prizkumu trhu. Kontaktovani

Kiekert-CS probiha bud’ telefonicky, nebo prostiednictvim E-mailu.

Je-li identifikovana nova firma zabyvajici se ¢innostmi, které jsou pro Kiekert-CS zajimavé
Z hlediska potencialni budouci vzajemné spoluprace, je tato firma napsana do elektronického

seznamu tzv. neschvalenych potencidlni dodavateld, ktery je spravovan a aktualizovan
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nakup¢imi, zprvu obsahuje pouze telefonicky kontakt a jméno firmy. Novi potencidlni
dodavatelé jsou poté telefonicky kontaktovani komoditnimi ndkup¢imi a jsou zjistovany
zakladni potiebné informace o nich, které jsou nezbytné pro dals$i posuzovani jejich
potencidlu vzhledem k navazani novych DOV s nimi. Jedna se pfedevsim o informace tykajici
se vlastnéné certifikace v oblasti kvality a zivotniho prostfedi, pouzivanych technologii,

portfolia a specifikace vyrabénych produktl, idaje o kontaktni osob¢.

6.4 Poptavka projektu strategického nakupu

Poptavkou strategického ndkupu rozumime poptavku na nakup potiebnych kovovych,
plastovych a mechatronickych dili nebo komponent potiebnych k vyrobé zamkovych
systémtl, tedy obstaravani vstupti do vyroby. Nakupc¢im jednotlivych komodit jsou globalnim
nakupem v Némecku zasildny pomoci elektronické poSty informace o novych projektech a
nutnosti poptani jednotlivych dilt dle jejich komodit u firem ve vychodni a stfedni Evropé
suvedenim data ukonceni poptavkového fizeni. Obecné plati, Ze Vv ptipadé globalniho
poptavkového projektu musi byt poptavky zaslany alespon 3 NAFTA dodavatelim, 3
asijskym dodavatelim a 3 evropskym dodavatelim, pfi¢emz poptavky jsou zasilany jak
schvalenym dodavatelim, tak 1 potencidlnim novym dodavatelim identifikovanym

komoditnimi nakup¢imi na zakladé stalého prizkumu nakupniho trhu.
Zakladni nalezitosti poptavkového formulare:
> jméno a oznaceni projektu,
popis a oznaceni jednotlivych poptanych dilu,
ro¢ni poptavané mnoZzstvi jednotlivych dili,

datum zac¢atku a ukonceni projektu, misto vyroby,

YV V VvV V

pozadované informace o prototypové vyrobé jednotlivych poptavanych dili (cena
prototypovych nastrojli, cena dilu v EUR, termin dodani prvnich vystupl
Z prototypového nastroje V tydnech, vyrobni cyklus dilu, design nastroje (kavita a

pouzita technologie), tydenni a ro¢ni kapacity),

> pozadované informace o sériové vyrobé jednotlivych poptavanych dila (cena
sériovych nastroji veetné senzoru (,,neomezena zivotnost™), cena dili EUR/1000 ks.,
termin dodani prvnich vystupll ze sériového nastroje a vzorkil v tydnech, znacka a
cena suroviny, vyrobni cyklus dilu, hmotnost dilu, design nastroje (kavita a pouzita

technologie), kapacita nastroje tydenni/mésic¢ni/ro¢ni),
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» pozadované dodaci podminky INCOTERMS 2010: FCA a DAP,
> baleni (kartony x KLT),

» platebni podminky a zptsob platby nastroji,

» Kone¢ny termin pro prijeti nabidek.

Poptavkovy formulat zahrnuje, jak bude dale uvedeno, také samotnou technickou
dokumentaci o jednotlivych poptavanych dilech, resp. vykresy v poc¢itatovém formatu TIFF.
Jednotlivé poptavané dily nesou interni oznaceni, které je jasn¢ identifikuje, dodavatel ptitom
dané oznaceni respektuje (pf. SK 50 750-515 00), nazev dilu je odvozen od jeho charakteru.
Samotna Zivotnost projektu se pohybuje od 8-10 let pro sériové dily, pficemz dodavatel musi
zajistit dostupnost ndhradnich dild po dobu dal$ich cca. 5 let. Ro¢ni mnozstvi potieb
jednotlivych poptavanych dild se pohybuje v tadu statisicii kusii ro¢né, jednd se tedy o

zakazky velkého rozsahu.

Po obdrzeni potiebnych podkladl nakupci kontroluje, zda jsou obdrzené podklady kompletni
a podrobné prostudovava jednotlivé jeji komponenty, v ptipadé nesrovnalosti v poptavce,
chyb nebo chybéjicich udajl, zazdda globalni ndkup o doplnéni podkladi, opraveni chyb nebo
vysvétleni nesrovnalosti. Pfedmétem kontroly jsou i jednotlivé vykresy poptavanych dild,
predevSim zjisténi velikosti dilu, specifikace materidlu, zptisob vyroby dilu aj., jez jsou
dalezit¢ pro identifikaci potencidlnich dodavateli, disponujicich potiebnou technickou a
technologickou zakladnou pro vyrobu téchto dili. Potencidlni dodavatelé pro jednotlivé
projekty, resp. budouci poptavani dodavatel¢, jsou vybirdni ze seznamu schvalenych
dodavatel LAS a ze seznamu neschvalenych potencialnich dodavateld, jejichz budouci
nabidky jsou podkladem pro srovnani s nabidkami dodavateli z LAS. Ve vétsing ptipadu je

poptavano 5-7 potencialnich dodavatelli, pficemz cca. 2 tvoti dodavatelé neschvaleni.

Poptavkovy formulat kromé& vySe uvedenych zdkladnich nélezitosti a vykresi poptavanych

dili dale zahrnuje:

> analyzu vyrobitelnosti (Feasibility Analysis) — dodavatel potvrzuje, Ze je ¢i neni

schopen dil vyrobit s ohledem na vSechny pozadavky Kiekert-CS (viz. Ptiloha B),

> ve vétsiné piipadu i tzv. Kiekert Cost Breakdown — vyplnéni formulafe rozpadu

nabidnuté ceny poptavaného dilu na jednotlivé polozky (viz. Ptiloha C),

» technicka dokumentace k poptavanym diliim — jedna se o 2D vykresy poptavanych
dilti ve formatu TIFF, ojedinéle jsou dodavatelim u slozitéjSich dili zasilany téz 3D-
CAD data.
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6.4.1 Analyza vyrobitelnosti (Feasibility Analysis)

Analyza vyrobitelnosti je nedilnou soucasti poptavek zasilanych potencialnim dodavatelim
vztahujici se vzdy k ur¢itému poptdvanému dilu. Analyza vyrobitelnosti se sklada ze dvou
stran, na prvni strané¢ ,,Shrnuti analyzy vyrobitelnosti“ jsou uvedeny obecné informace o
dodavateli (jméno, adresa, vedouci projektu, adresa, kontakty), o projektu (¢islo dilu, nazev
dilu, index, ¢islo projektu), nejdulezitéjsi Casti je hodnoceni vyrobitelnosti dilu, kde je

dodavatelem zaskrtnuta jedna z nasledujicich moznosti:

» Predmét (dil) mize byt vyroben bez jakychkoli omezeni s bezporuchovosti,

nulovymi defekty a cilovou hodnotou ppm 0.

» Predmét muze byt vyroben bez omezeni, ovSem musi dojit kK pfizptisobeni v navrhu /

Ispecifikace jsou piilozeny/.

» Predmét takto navrzeny nemuiize byt vyroben. Podstatné zmény v navrhu, specifikaci

nebo vyrobni metode jsou nezbytné (viz. Ptiloha B).

Pfed samotnym odeslanim analyzy vyrobitelnosti spolu s nabidkou je nutné, aby byla
podepsana zodpovédnymi pracovniky dodavatele z utvart vyroby, fizeni projekt a kvality.
Posledni soucasti prvni strany této analyzy je vyjadieni odpovédného zaméstnance utvaru
vyvoje projektu v Kiekert-CS, ktery vydava své stanovisko k pfislu$né analyze vyrobitelnosti

a zaSkrtne jednu z moznosti:
» Nejsou potieba zadna dalsi opatieni, schvaleno bez omezeni.
» Opatfeni dle dodavatele — dohodnuté, schvalené.
» Opatfenich nemtiZe byt dosaZeno — odmitnuto. >’

Na druhé stran¢ analyzy vyrobitelnosti jsou dodavatelem podrobné popsany jednotlivé zmény,
specifikace atd., nutné k tomu, aby mohl byt dany dil dodavatelem vyroben. Pokud je analyza
vyrobitelnosti dodavatelem schvélena bez vyhrad a odsouhlasena odpovédnym zaméstnancem
vyvoje v Kiekert-CS, spliiuje dodavatel jednu z podminek nutnou pro pozitivni vyhodnoceni
jeho nabidky. V ptipadé nékterych vyhrad k navrhu vyrobitelnosti uvedenych na strané dva
analyzy vyrobitelnosti, dochazi po pfedani analyzy vyrobitelnosti Gtvaru vyvoje ke vzajemné
komunikaci mezi odpovédnym zaméstnancem tohoto utvaru Kiekert-CS a dodavatelem, pii
které jsou konzultovany jednotlivé vyhrady a postupy k jejich odstranéni nebo pftizpiisobeni.
Utvar nakupu v této zaleZitosti vystupuje jako komunikaéni podpora mezi ob&ma stranami.

Analyza vyrobitelnosti musi byt schvalena Kiekert-CS, ale i dodavatelem pted zadanim

*" Interni dokumenty spole¢nosti Kiekert-CS, s.r.o.
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zakazky, neni mozné, aby dodavatel ziskal zakazku a rozporoval vyrobitelnost dilli, které jsou

jejim predmétem.
6.4.2 Kiekert Cost Breakdown

Kiekert Cost Breakdown se stava dulezitym podkladem pro ziskani informaci o zptisobu
kalkulace ceny poptavaného dilu a celkové cenové strategii dodavatele u daného projektu
(viz. Ptiloha C). Jedna se o podrobny popis rozpadu nabizené ceny, vypocétu ukazatele
kapacity produkce OEE, piedpokladan¢ho vyvoje obratu a ceny v prubéhu daného projektu
atd. Dokument je zasilan spolu s poptavkou, vazan je samostatné pro kazdy poptavany dil,
v situacich, kdy je to vyslovné vyzaddano od globalniho nakupu v mateiské spolecnosti
v Némecku. Kiekert Cost Breakdown muze byt zasilan také na projekty, které jsou jiz
realizovany i nékolik let, jako reakce na navySeni ceny oproti minulému obdobi. Dokumnet
Kiekert Cost Breakdown se skladd ze tfi hlavnich ¢asti nazvanych ,Instructions®, ,,Cover

Sheet* a ,,Cost Breakdown Details Sheet*:

1) Instructions

Instruktazni ¢ast zahrnuje zakladni informace 0 dokumentu Kiekert Cost Breakdown, zakladni
instrukce k vypliovani listu ,,Cover Sheet* a ,,Cost Breakdown Details Sheet” a vysvétleni
nékterych slozek struktury ndkladi pouzivanych v tomto dokumentu (nadklady na hodinu
ktery se vypoc¢itd jako podil celkové doby vyroby dili spliujicich vSechny kvalitativni
pozadavky na zaklad¢ vyrobniho cyklu stroje a planované doby vyroby, tj. celkové dostupné
kapacity vyroby pii odecteni celkového ¢asu planovanych odstavek (poruchy, prostoje, aj.),

predstavujici ukazatel celkové efektivity vyroby. Ukazatel OEE se vypocita jako:
OEE = Disponibilita X Vykon x Kvalita

Disponibilita je pocitana jako pomér celkové doby provozu a planované doby vyroby.
Planovanou dobu vyroby dostaneme, kdyz od celkového dostupného Casu pro vyrobu
odeCteme doby vSech planovanych odstavek, které nelze zahrnout do analyzy efektivity,
nebot’ zde neni imyslem vyrabét (napf. prestavky, udrzba stroje, ¢as, kdy neni co vyrdbét).
Dale pti odecteni planované doby vSech faktorti, majicich za nasledek zastaveni vyroby jako
napf. poruchy a ptestavby zafizeni, dostavame celkovou dobu provozu:

celkovadoba provozu
planovana doba vyroby

Disponibilita =
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Vykon piedstavuje pomér celkové Gisté doby vyroby a celkové doby provozu. Cistou dobu
vyroby vypocitdme jako soucin idealni doby vyrobniho cyklu, pfi optimalnim stavu, a

celkového poctu vyrobenych kust:

idealni doba vyrobniho cyklu x celkovy pocet vyrobenych kust

Vy =
ykon celkova doba provozu

Kvalita je pomérem poctu ,,dobie” vyrobenych kusu, které spliuji vSechny kvalitativni
pozadavky, a celkového poctu vSech vyrobenych kusd, véetné zmetkd a dild urcenych

Kk ptepracovani. Je vypocitavana jako:

pocet vyrobenych "dobrych" kust

Kvalita =
vatta celkovy pocet vsech vyrobenych kust

2) Cover Sheet

,Cever Sheet* je piehledem zakladnich informaci o projektu, dilu a dodavateli. Informace o
projektu jsou vypliovany komoditnim ndkupcim Kiekert-CS. Samotny dodavatel vypliuje
informace tykajici se zakladnich informaci o ném a dodacich podminkach. Soucasti ,,Cover
Sheet je obecny rozklad ceny dilu, cena vyrobnich nastroji, cenovy vyvoj v letech, grafické
vyjadieni rozkladu ceny, vyvoj ceny a obratu v letech, vyvoj kapacit. VSechny tyto ¢asti jsou

automaticky generovany z udaji vypInénych v ,,Cost Breakdown Details Sheet*.
3) Cost Breakdown Details Sheet

,Cost Breakdown Details Sheet je podrobnym popisem jednotlivych slozek néaklada
zahrnutych v nabizené cené poptavaného dilu, vypliuje dodavatel, ale i ostatnich nakladi
spojenych s danym dilem. Podrobné¢ jsou zde rozepsany naklady na zakladni materidl (typ,
cena, vaha), jednotlivé vyrobni procesy (zahrnut i ukazatel OEE), mzdové naklady (mzdy,
mimoplatové benefity, pocet délniki obsluhujicich stroj), povrchové upravy a dodatecné
procesy, dalsi ndklady na soucasti potiebné k vyrobé atd. Ze vSech vyse uvedenych nakladi je
automaticky generovan rozpad ceny slozeny z vyrobnich a rezijnich nékladii, doplnény
dodavatelem o ndklady na baleni a marze. Tato cena udava cenu EXW dodavatele, pii pficteni

nakladid na dopravu a clo, dostdvame prodejni cenu dodavatele.
Kompletni dokument ,,Kiekert Cost Breakdown* naleznete v ptiloze C.

Pred samotnym zaslanim prvni poptavky na dodavatele musi byt uzaviena mezi obéma
stranami ,,dohoda o zachovani ml¢enlivosti® v oblasti budouci spoluprace mezi dodavatelem

a spole¢nosti Kiekert-CS ve vyrobé a dodavkach ptislusnych dila.
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Dohoda o zachovani mléenlivosti — predmétem dohody jsou pifeddvané technické informace
nebo informace hospodarského charakteru, vykresy, specifikace, vzorky, modely, ostatni
informaéni podklady, zkuSenosti, poznatky, ale i know-how (dale jen informace), které se
tykaji dodavatele, Kiekert-CS nebo ptidruzenych spole¢nosti, pti¢emz nezalezi na podobg,
v jaké byly informace poskytnuty (Ustné, elektronicky, pisemné atd.). Strany se zavazuji
Kk ptisné duvérnosti téchto ziskanych informaci a stvrzuji, ze budou pouzity vyhradné k ucelu
uvedenému v Preambuli. Dale dohoda obsahuje vycet povinnosti dodavatele pifi vzajemné
spolupraci, pii které pracuje s informacemi ve vlastnictvi Kiekert (viz. Ptiloha D). Smlouva je
stvrzena podpisy odpovédnych zaméstnancti obou smluvnich stran a razitky spolecnosti,
dohoda je v platnosti po celou dobu vzajemné spoluprace az do jeji vypovédi jednou ze

smluvnich stran.

Vzhledem Kk piesné stanovenému datu zaslani nabidek jednotlivych potencialnich dodavateld
k danému projektu zpét utvaru globalniho nakupu je nakupcim vyzadano zaslani nabidek od
poptanych dodavatelti cca. 3-7 dni pied terminem zaslani nabidek, resp. jejich ,,Benchmarku*
do Kiekert AG v Némecku. Po doplnéni poptavky o vSechny potiebné informace a
dokumenty je poptavka zaslana elektronickou poStou na e-mailové adresy vybranych

dodavatela s privodnimi informacemi o ni.

6.5 Vyhodnoceni nabidek a vybér dodavatele

Po uplynuti doby piijimani nabidek od dodavateli ndkup¢imi Kiekert-CS je kontrolovana
jejich kompletnost, zda obsahuji veskeré informace, které byly nakupcimi Kiekert-CS
pozadovany. Jestlize je n¢ktera z nabidek neuplnd, ndkupci ihned kontaktuji dodavatele a
vyzaduji dodatecné =zaslani chybéjicich udaji. K vyhodnocovani nabidek dochazi na
regiondlni Urovni, tudiz nabidky ze stfedni a vychodni Evropy, které jsou poptavany
nakupc¢imi Kiekert-CS, jsou vyhodnocovany témito nakupéimi, a ti nabidky zpracovavaji do
tzv. ,,Benchmarku® (viz. Pfiloha E), souboru programu MS Excel, ktery po zadani zakladnich
informaci z jednotlivych nabidek automaticky generuje celkové ndklady na dany projekt
jednotlivych poptavanych dilti. Benchmark projektu je spolu s jednotlivymi nabidkami zasilan

na utvar globalniho nakupu v Némecku s pozadavkem o zaslani zpé&tné vazby.

wewr

Nejcastéjsi nedostatky nabidek dodavatelii:

> absence dodacich podminek — dodavatel neuvede dodaci podminky viibec nebo

uvede jiné nez poptavané FCA a DAP, pii uplné absenci podminek dochazi k situaci,
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kdy nakup¢i neni schopen porovnat nabidnutou cenu s ostatnimi, dodaci podminky
ovliviiyji velkou mérou vysi ceny,

absence udaji o baleni — chybéjici poznamka dodavatele o druhu baleni ovliviiuje
stejn¢ jako dodaci podminky vysi ceny poptavanych dill, napt. pokud jsou produkty
dodavany v kartonech, jejich cena je obsazena jiz v kalkulaci ceny, oproti vratnym
obalim KLT, kterych ma Kiekert-CS dostatek ve svém majetku a je tedy mozna
dohoda o jejich zaptijceni, kterd mize nasledné snizit nabidnutou cenu poptavaného

dilu.

6.5.1 Benchmark projektu

Benchmark projektu je zpracovavan jednotlivymi ndkupcimi v programu MS Excel, kazdy list

tohoto souboru obsahuje srovnani jednotlivych nabidek urcitého poptavaného dild (viz.

Ptiloha E), pfi¢emz jsou do né&j vypliovany nasledujici informace z nabidek:

>

YV V. V V V V

>

udaje o dodavateli (jméno, zda se jedna o schvaleného dodavatele, zem¢ vyrobniho
zévodu, platebni podminky),

udaje o dilu (Cislo a popis dilu, materidl, ro¢ni poptavané mnozstvi, vaha),

Ccena materialu a nastroje (vcetné veskerych naklada v pribéhu projektu),

kavita nastroje, doba cyklu v sekundach, technologie vyroby,

nabidnuta cena za 1000 ks bez a v¢etn¢ odpis,

doba dodani dilu do vyroby,

rocni obrat (cena dilti nasobena ro¢nim poptavanym mnozstvim) bez a vcetné odpistl,

cena prototypového nastroje, dilu a termin dodani vzorkii.

Po doplnéni tdaji z jednotlivych nabidek do ,,Benchmarku® je automaticky vygenerovan

ro¢ni

predpokladany obrat s dodavatelem vyhodnocovaného dilu, ktery se stava jednim

z nejdualezitéjsich ukazatell pti vybéru dodavatele pro dany projekt.

Pri vyhodnocovani nabidek se posuzuji nasledujici kritéria:

>

cena prototypovych a sériovych nastroji — ceny musi byt udavany po dobu
zivotnosti celého projektu vcetné veskerych dodate¢nych nakladi, jako napi. naklada
na jejich udrzbu atd.,

prodejni cena sériovych dilii — nejvyznamnéjsi kritérium pii vyhodnocovani nabidek,
cena sériovych dilli urcuje celkovou nakladovost projektu,

doba nabé&hu projektu — hodnoti se terminy dodani prvnich vzorkl z prototypového

nastroje a dale dodani prvnich vzorkl z néstroje sériového,
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» lokalita vyrobniho zivodu dodavatele — umisténi vyrobniho zdvodu dodavatele
vzhledem k stanovenému mistu vyroby skupiny Kiekert,
Kiekert dodavali své vyrobky v minulosti a jsou u nich sledovana kritéria hodnoceni

dodavatelti skupiny Kiekert.

Vybérové tizeni pro zadavani jednotlivych projekti se realizuje globalné, nakupci Kiekert-CS
a ostatnich regioni nominuji do uzsiho kola své ,,vitéze®, pricemz samotny vybér dodavatele
pro urcity projekt je vybran globalnim ndkupem v Némecku. Existuji ovSem ojedinélé
vyjimky, kdy je veskera rozhodovaci pravomoc pienechana nakupéim v Kiekert-CS, jedna se
predev$im o projekty malého rozsahu nebo zakazky na vyrobu nahradnich dila. Pokud je
dodavatel vybran a je uvolnén jako dodavatel skupiny Kiekert, mize mu byt zakazka zadana.
Jestlize dodavatel neni uvolnén, musi nejprve podstoupit schvalovaci audit a spliiovat vSechny
pozadavky Kiekert dle ,,Smérnice kvality pro dodavatele QRO1“, kterd je ndsledné¢ obéma

stranami stvrzena podpisem.
Kli¢ovy nedostatek pri vybéru dodavatele:

» absence informaci o zpusobu vyhodnocovani ,vitéze* nejlepSich nabidek
Z jednotlivych regionti - vyhodnocovani probiha za kooperace prodeje, projektového
managementu, projektového nadkupu a strategického nakupu (rozd€len na kovy, plasty
a mechatroniku) v matetské spole¢nosti Kiekert-AG v Némecku, pifiCemz nakupci
v CR nedostavaji kompletni informace o viech rozhodujicich kritériich, které mély

piimy vliv na vybér daného dodavatele pro urcity projekt.

6.6 Schvalovani dodavatele do LAS

Pied samotnym zadanim zakazky musi byt dodavatel schvalen spole¢nosti Kiekert-CS jako
jeji dodavatel, resp. zafazen do seznamu LAS (List of Approved Suppliers), na zakladé
schvalovaciho auditu proveden¢ho zaméstnanci Kiekert-CS, a uznat ,,Smérnici kvality pro
dodavatele QRO1%, pficemz smluvni platnost md smérnice v némeckém jazyce a ceské verze
slouzi jako informativni. Na dodavatele spole¢nosti Kiekert-CS, jakoz i celé skupiny Kiekert,

jsou stanoveny za ucelem dosazeni €inné a cilevédomé spoluprace nasledujici pozadavky:

> odpovédnost za kvalitu — dodavatel nese odpovédnost za planovani a realizaci tkont
pii vyrob€, montazi, kontrolnich a méticich operaci, pfi¢emz je plné¢ odpovédny za

kvalitu dodavanych vyrobki vcetné vykoni a dodavek subdodavatelti pii dodrzeni
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aktudalnich vykresovych podkladi, technickych dodacich podminek, norem, pravnich a
ufednich predpisi,

dohody — uzavienim ramcové smlouvy je firmou Kiekert zmocnény zastupce pro
zabezpecovani jakosti opravnén projednavat s dodavatelem potiebnd opatfeni
k zabezpeceni znaki kvality a plnéni téchto ujednani prubézné provétovat,

pravo na pristup — Pracovnikim firmy Kiekert, jakoz i jejim zakaznikiim, je po
dohod¢ terminu umoznén ptistup do vyrobnich provozoven a na zkusebni pracoviste,
dokumentace — dodavatel se zavazuje evidovat, zpracovavat a s danou dodavkou,
nebo na zdklad¢ zvlastniho pozadavku, poskytovat zastupci utvaru zabezpecovani
kvality v Kiekert-CS potiebné udaje a dokumentace kvality v celém pribéhu lhiity pro
jejich evidenci,

naklady souvisejici s vadami — dodate¢né naklady vzniklé na zakladé zjisténi vady,
nekompletnich udaji v dokumentech k dodavce nebo chybnych dikazii o kvalité
budou vyfakturovany dodavateli,

zaruka — dodavatelem je zaruka poskytnuta 1 v piipadech odhaleni vad pii technické
vstupni kontrole, pfi zpracovani nebo po ném. Dodavatel je o vadé neprodlené
informovan a vyzvan k vypotadani skody, také bere na védomi, ze Kiekert musi svym
zékazniktim poskytovat dlouhé zaru¢ni doby, a proto souhlasi, Ze poskytne zaruku na
své vyrobky 24 mésicii od prvniho schvaleni vozidla, ve kterém je obsazen produkt
spolecnosti Kiekert.

Skody v disledku vad — pii nesplnéni opatfeni k zabezpeceni kvality vyplyvajici ze
smérnice QRO1 nebo dohody o opatienich k zajisténi kvality a kontrole, pficemz
v disledku toho jsou dodany a zpracovany vadné vyrobky, nese vSechny druhy
vzniklych dodatecnych nakladi dodavatel,

vyvoj vyrobki — Novi dodavatelé povéieni vyvojem jsou spole¢nosti Kiekert-CS
hodnoceni v ramci auditu vyvoje a po jeho uspé$ném skonéeni schvalovani jako
vyvojovi dodavatelé pro spolupraci na novych projektech, ptiCemz je s nimi uzavirana
smlouva ,,0 spolupraci pfi vyvoji zdmkovych systémi®. Ptredpoklady na vyvojové
dodavatele, kladené pozadavky, stanovuje audit vyvoje a smlouva ,,0 spolupraci pii
vyvoji zamkovych systémua*,

zkouSka vyrobku — pfed zahdjenim zkouSeni vyrobkll (méfeni a testy) jsou mezi
dodavatelem a zastupcem oddé¢leni zajistovani kvality Kiekert-CS odsouhlaseny
metody méfeni a méfici prostiedky. Udaje by mély byt kompatibilni se systémem

meéfeni Kiekert-CS,
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» nouzovy plan — popisuje potencialni nebezpeci a bezpecnostni opatieni zavadéna ve
vSech provoznich a vyrobnich oblastech u dodavateli. Dodavatel stanovi vlastni
koncept odpovédnosti pro pifipad nouze, ktery vyluCuje rizika pieruseni nebo
neschopnosti dodavat zbozi,

» pojisténi odpovédnosti — dodavatel se musi zavazat k uzavieni pojisténi pro kryti
rizika, vyplyvajiciho zruceni za vyrobek, obsahujici pojisténi nakladii na akci
zpétného svolani pro maximalné dva skodné piipady ro¢n€, minimalni kryti jednoho

ptipadu je stanoveno Kiekert-CS na 7,5 mil. EUR.*®

Odchylky od vyse uvedenych pozadavkli na dodavatele spole¢nosti Kiekert-CS vyzaduji

pisemné potvrzeni odpovédnym pracovnikem nakupu Kiekert-CS.

U dodavateli Kiekert-CS musi byt rozvijen systém tizeni kvality podle oborové specifickych
pozadavkl automobilového primyslu dle smérnice ISO TS 16949:2002, jesté pred samotnym
uzavienim smlouvy o dodavkach jsou spolecnosti Kiekert-CS provéfovany nasledujici

informace:

» zda je u dodavatele zaveden systém fizeni kvality odpovidajici pozadavkiim
automobilového primyslu (ISO TS 16949:2002) a je zalozen na standardech DIN EN
I1SO 9000:2000,

» zda disponuje odpovidajicim vyvojovym potencialem,

» zda je schopen vyhovét logistickym pozadavkd a pozadavkim elektronického
zpracovani dat spole¢nosti Kiekert-CS,

» zda je schopen splinovat pozadavky na kvalitu dle smérnice o kvalit¢ QRO1 Kiekert-
CS a plnit vyvojové stupné kladené na dodavatele sériovych dodavek, které jsou

uvedeny na nasledujicim obrazku 19.

% KIEKERT AG. Smérnice kvality pro dodavatele QRO1. Pteloug, 2004.
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Obrazek 19: Vyvojové stupné u dodavateli sériovych dodavek

Zdroj: Interni dokumenty spolecnosti Kiekert-CS, s.r.0.

Hodnoceni dodavatele za Ucelem jeho schvaleni do seznamu LAS miiZe byt provedeno

pomoci:

» schvalovaciho / procesniho auditu specifického pro spole¢nost Kiekert-CS,

» provedeni systémového auditu,

» uznani jiZz provedeného systémového auditu dle poZadavki automobilového
primyslu akreditovanou certifikacni spole¢nosti nebo hodnoceni systému fizeni

kvality nékterym z vyrobcli automobilii nebo dodavatell pro automobilovy primysl.

Pokud je dodavatel certifikovan pouze dle DIN EN ISO 9000, ktera je nezavisla na odvétvi,
musi byt na zdklad¢ casového harmonogramu podan ditkaz o vyssi kvalifikaci dle pozadavka
automobilového prumyslu. DIN EN ISO 9000 neni sama o sobé& jako schvalovaci kritérium

dostate¢na.

6.6.1 Procesni audit — schvalovani procesi

Schvalovani dodavateli pomoci procesniho auditu spole¢nosti Kiekert-CS slouZi k posouzeni

ucinnosti opatieni fizeni kvality pfi uritém procesu.
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., Procesni audit zkouma shodu souvisejicich platnych dokumentii, specifikaci a pozadavkii

, o e s . (59
zakazniku v Sirsich souvislostech.

Schvalovani procesu nemusi byt provadéno pouze pii schvalovani dodavatele, na zaklad¢
nasledujicich aktudlnich podnéti mize byt uskutecnén tzv. neplanovany procesni audit,

v§echny divody k jeho realizaci jsou:

» schvalovani dodavatele,

» aktualni reklamace, klesajici kvalita vyrobkd,
» zmény u vyrobku/v procesech,

» nepravidelnost v dodavkach, chybné dodavky,

» kvalifikace procesu v ramci schvalovani prvniho vzorku.

Uvolnéni procesu spole¢nosti Kiekert-CS dochazi v pripad¢ podani diikazu, ze pti zohlednéni
jeho stavajicich odvolavek bude zarucena plynuld bezpecnost sérii ptfi dodrzeni zpusobilosti
procesu. Diikaz je podan na zdkladé kontrolniho planu a nasledujicich dopliujicich

dokumentu:

» stanoveni parametru strojui/procesi,
indexy zpusobilosti procesi, sbérné karty chyb,

indexy zpisobilosti méricich prostiredkii,

plany udrzby,

YV V V V

vypo¢éty ¢asu/cyklu, nabéhové kiivky potieby dili aj.

Na procesu schvalovani nového dodavatele se podili divize Nakup a oddéleni dodavatelské
kvality. Divizi nakupu je nejdfive novy vhodny potencialni dodavatel identifikovan na
zakladé pruzkumu nakupniho trhu, nasledné je nakupcim kontaktovan a je s nim dohodnuta
prvni schiizka. Dodavatel predstavi svou spolecnost a zakladni informace o ni, dale jsou
nakupéim zjiStovany, na zdkladé¢ vzijemné komunikace a naslednou prohlidkou celé
spole¢nosti, dulezité informace o jeho technickém zazemi, veSkeré vlastnéné certifikaci,
vyrobnim zatizenim, skladovém hospodafstvi, Urovni konstrukce a logistiky. Na zdkladé
tohoto prvniho osobniho kontaktu s dodavatelem, je ndkupcim vypracovéana zprava z jednani
obsahujici zédkladni informace o dodavateli. Pokud ndkupci shleda potenciondlniho dodavatele
vhodnym pro navazani vzajemné spoluprace se spole¢nosti Kiekert-CS, kontaktuje oddéleni
dodavatelské kvality, s doporuenim na uskute¢néni procesniho auditu u tohoto dodavatele.
Nasleduji vzadjemna jednani o terminu uskutecnéni procesniho auditu mezi divizi Néakup,

oddélenim dodavatelské kvality a potencidlnim dodavatelem. Samotny procesni audit provadi

* KIEKERT AG. Smérnice kvality pro dodavatele QRO1. Pteloug, 2004.
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odpovédni zastupci odd€leni dodavatelské kvality, pticemz mohou byt doplnéni o ptislusného
nakupc¢iho. Pfi procesnim auditu je zastupci oddéleni dodavatelské kvality posuzovana
kvalitativni zptisobilost a vhodnost potencidlniho nového dodavatele na zaklad¢ aktualnich
platnych pozadavka Kiekert-CS, popiipadé¢ jsou snim dohodnuta nezbytnd opatieni
k naprave, pricemz je sledovana a potvrzena jejich GspéSna realizace. Jestlize procesni audit
probéhne v poradku, je dodavatel po dohod¢ zastupcii oddéleni kvality a divize Nakup
uvolnén do seznamu schvalenych dodavateli (LAS) a mize mu byt jiz v tuto chvili zadana
zakazka. Pokud je provadén neplanovany procesni audit u stavajicich dodavateli, kteti
momentalné nespliuji pozadavky Kiekert-CS, pokud jde o kvalitu a divéru v dodavatele, jsou
po dohod¢ s divizi Nakup a oddéleni dodavatelské kvality, tito dodavatelé zablokovani pro

noveé zakazky a mohou jim byt odebrany také zakazky jiz probihajici.

6.7 Zadani zakazky uzavienim ramcové smlouvy

Uzavieni rdmcové smlouvy s dodavatelem, ktery byl vybran na zakladé vyhodnoceni jeho
nabidky jako nejlep$i, se stava prvnim krokem pfi zadani zakazky. Ramcova smlouva (Vviz.
Ptiloha F) je zhotovena na zaklad¢é nabidky dodavatele z poptavkového fizeni, vytiSténa ve
dvou kopiich, orazitkovana spole¢nosti Kiekert-CS, podepsana generalnim feditelem a
manazerem utvaru financi (popf. jinou osobou zapsanou v Obchodnim rejstiiku spolecnosti
Kiekert-CS, s.r.0.), a odeslana dodavateli ve dvou originalech na jeho adresu v némecké nebo
anglické verzi, s prosbou o zaslani jednoho podepsaného originalu smlouvy zpét do Kiekert-
CS. Odeslani smlouvy dodavateli je nakupCimi zaznamenavéano v elektronickém seznamu
odeslanych ramcovych smluv, po obdrZzeni podepsaného originalu smlouvy dodavatelem, je
ramcova smlouva uloZzena do slozky daného dilu v archivu. Je-li ramcova smlouva uzaviena,
dodavatel vyrobi prvni vzorky, zméti a vyhotovi dokumentaci o vzorovani, pficemz toto vse
odesle na odd¢leni dodavatelské kvality do Kiekert-CS. Dodavatelska kvalita dily pieméri,
provede pottebné funkéni zkousky, provéti ptilozenou dokumentaci a sdéli dodavateli
vysledek. Jestlize vzorovani probéhlo bez vyhrad nebo s mirnymi vyhradami, je dil uvolnén
do sériové vyroby, dodavatel tedy miize zacit dodavat dily dle odvolavek rdmcové smlouvy
do vyroby. Pokud dil neni do vyroby uvolnén, musi dodavatel vyrobit nové vzorky nebo

opravit nevyhovujici dokumentaci.
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Ramcova smlouva obsahuje naleZitosti jako:

>

zakladni informace o smluvnich stranach — piedev§im jeho jména a adresy,
popiipadé kontaktni osoba dodavatele,

zakladni informace o ramcové smlouvé — Cislo a datum uzavieni smlouvy, skupina
nakupu, oddéleni a kontaktni osoba v Kiekert-CS, jeji telefonni kontakt, e-mail, DIC a
faxové ¢islo Kikert-CS, interni ¢islo dodavatele u odbératele,

dodaci a platebni podminky — dodaci podminka je uréena druhem INCOTERMS,
dohodnuta platebni podminka,

vS§eobecné nakupni podminky Kiekert-CS — vyjmenovany na zadni stran¢ smlouvy,
predni strana obsahuje upozornéni, Ze pravni zdklad tvoifi pravé tyto nakupni
podminky,

informace o predmétu nakupu — oznaceni a nazev dilu, cena za jednotku (vétSinou
K¢ (EUR)/1000 ks), platnost ceny od-do,

misto pro razitka a podpisy zastupcti smluvnich stran — jména, funkce a misto pro
podpis zastupct Kiekert-CS (generalni feditel a manazer financi), misto pro podpis a

razitko dodavatele.

Podil jednotlivych druhii platebnich a dodacich podminek uzavienych s dodavateli sériovych

dilt do vyroby ptinasi nasledujici graf 5 a graf 6, do spole¢nosti Kiekert-CS v roce 2012

dodéva své vyrobky celkem 233 firem, pficemz vice nez 2/3 tvoii dodavatelé zapadni Evropy.

3%
4%

6%

M béhem 30 dnU bez srazky

B béhem 14 dnll 2 % skonto, béhem 30 dnl
bez srazky

B béhem 14 dnli 3 % skonto, béhem 30 dnl
bez srazky

B béhem 60 dnl bez srazky

20%

M do 25. v nasledujicim mésici 2 % skonto,
béhem 90 dnll bez srazky

® béhem 10 dnt 2 % skonto, béhem 30 dnl
bez srazky

B béhem 10 dnd bez srazky

9% 10%
béhem 45 dnd bez srazky

ostatni

Graf 5: Platebni podminky uzaviené s dodavateli vstupti do vyroby v procentech

Zdroj: vilastni zpracovani

78



Z grafu 5 je zfejmé, ze nejvyuzivanéjsi platebni podminkou uzavienou mezi Kiekert-CS a
dodavateli je platba béhem 30 dni bez srazky, ktera je uzaviena s necelou ¢tvrtinou (24%)
v§ech dodavatel sériovych dild, druhy nejvyssi pocet smluv je uzaviran se zptisobem platby,
kdy béhem 14 dni od vystaveni faktury dodavatel poskytuje skonto 2 % z celkové castky,
pricemz do 30 dntl je platba bez srazky, 10 % plateb je uskutectiovano s poskytnutim skonta

ve vysi 3 % béhem 14 dnt, s platbou do 30 dnti bez srazky.

Cenova politika firmy Kiekert-CS s.r.o0. podléha strategii matetské spolec¢nosti Kiekert AG.
Cenotvorba u bézicich projektt je vysledkem kazdoro¢nich jednani s automobilkami, jejiz
soucasti jsou nejen ceny zamk, ale i platebni skonta. (Pfiklad platebni podminky: do 14dnt
2% skonto, do 30 dnti netto). U novych projektt se cenova ujednani tykaji cen zamka a dale
vyse investic do vyrobnich technologii (vyrobni linky, nastroje apod.). V nékterych ptipadech
dochazi k mixu, tj. amortizace investi¢nich nakladi v cenach zamkl v ramci definovaného
casového ramce. Samoziejmou soucasti jednani jsou kazdoroc¢ni slevy, které skupina castecné

pokryva zuUspor vramci vyrobniho procesu a dale zcenovych redukci dosaZzenych

s dodavateli.
1% 3% 9%
2%
3%
' mCIP

m DAP
m DDP
B EXW

FCA

FOB

82%

Graf 6: Dodaci podminky uzaviené s dodavateli vstupi do vyroby v procentech

Zdroj: vilastni zpracovani

S dodavateli sériovych dili do vyroby jsou nejcastéji uzavirany smlouvy na dodaci paritu
INCOTERM FCA, celych 82 %, v minulosti byly smlouvy uzavirany pfedev§im s dodaci
paritou EXW, ovSem strategiec spole¢nosti v oblasti logistiky vstupti do vyrobniho zavodu
v Prelouci Kiekert-CS se od roku 2011 zménila, Kiekert-CS jiz uzavird vyhradné dodavky na
paritu FCA (viz. Graf 6) a pfenechava tak riziko za nakladku na dodavateli. V soucasné dob¢

jsou na paritu EXW uzaviena pouhd 3 % smluv. Druhou nejvyuZivangjsi dodaci podminkou
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je INCOTERM DAP, tedy doruceni vstupti az do mista ureni, resp. ptimo do vyrobniho

zavodu v Prelouci.

Pti povinnosti dodavatele uskute¢iiovat dodavky dili do zamotskych vyrobnich zavodi
v U.S.A. a Mexiku, pfi dodaci parit¢ EXW, musi u obou smluvnich stran dojit k dohodé o
volb¢ dopravce, Kiekert-CS Vvtomto ptipadé analyzuje své logistické mozZnosti u
nasmlouvanych prepravci. Pro dodavky dilti do zamofi je také nutna Gprava baleni, zamotsky
logisticky systém je totiz zalozen na jinych rozmérech, pozadovanych dokumentech apod.
Vv oblasti baleni, n¢kdy se Kikert-CS setkava s neochotou svych dodavateli piebalovat své
dodavky dle specifik zamoiského trhu, poté je nutnd dohoda obou stran, kdo piebaleni bude
provadét. U dodavek do zamoii je vyuzivdno namoini dopravy, vzhledem k dlouhé dobé
dodéni pti vyuziti tohoto druhu dopravy je nutné pfesné operativni nacasovani jednotlivych
dodavek utvarem logistiky v CR. Pro piepravu dodavek dili od dodavatele do Kiekert-CS

nebo Kiekert AG je vyuzivano kamionové piepravy.
Nedostatek ramcové smlouvy vystavované Kiekert-CS:

> neuplnost uréeni dodaci podminky — vzhledem k faktu, Ze Mezinarodni obchodni
komora sidlici v Pafizi doporucuje uvadét dodaci parity ve smlouvach celym
vyCerpavajicim nazvem, vcetné urceni verze INCOTERMS, podle které se smlouva
fidi, aby se piedeslo budoucim moznym sporiim mezi obéma stranami pii pieprave, je
oznaceni v ramcové smlouvé Kiekert-CS ve formé ,,Dodaci podminka: DAP Ptelouc
nedostacujici, spradvné oznaceni by melo byt ,,Dodaci podminka: INCOTERMS 2010
DAP Pielouc*.

6.8 Hodnoceni dodavatelu

Vsichni dodavatel€, se kterymi je uzaviena ramcova smlouva o dodavkach sériovych dila do
Kiekert-CS jsou zatazeni do systému pribézného hodnoceni dodavateld. Priibézné hodnoceni
dodavateli je provaddéno oddélenim dodavatelské kvality spole¢nosti Kiekert-CS, pficemz
toto hodnoceni se stavd dilezitym faktorem pii zadavani novych zakéazek, ale také pro
stanoveni napravnych a zlepSovacich programii pro feSeni odchylek od stanovenych cild,
hodnoceni dodavatele poskytuje téz podklady pro KieCup, hodnoceni ceny za jakost. Schéma
hodnoceni je orientovano na cile VDA, némeckého systému fizeni kvality pro automobilovy
pramysl, pro posouzeni dodavatele. VDA doporucuje rozdéleni dodavateli do ctyi trid,

uvedenych v nasledujici tabulce 13.
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Tabulka 13: Rozdéleni dodavatela do t¥id dle VDA

Oznacdeni tiidy Vysledek
A >90%
AB > 80%
B > 60%
C <60%

Zdroj: Interni dokumenty spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o.

Hodnoceni dodavatele je provadéno v tydennich intervalech a dodavateli je umoznén ptistup

na vysledky tohoto hodnoceni na dodavatelském portalu na internetu. Hodnoceni dodavatela

je také k nahlédnuti na intanetu Kiekert, zobrazujici hodnoceni v§ech dodavatelti v uplynulych

12ti mésicich. Kazdy mésic je vyhodnocovéna zprava kvality shrnujici vysledky ptislusnych

mesicil, do niz jsou zapocitany piehledy o:

>

YV V V V

>

ppm datech minulych 12ti mésicich (globalni/lokalni),

poctu vSech reklamaci (globalni/lokalni),

dodavatelich s nejvice ppm (z poslednich 12ti mésict/z posledniho mésice),

dodavatelich s nejvice reklamacemi (z poslednich 12ti mésicli/z posledniho mésice),

vraceni nakladu z reklamace probihajiciho a minulého roku (globalni/lokalni),

hodnoceni KieCup dodavateli probihajiciho a minulého roku.

K tfidéni dodavatelti do jednotlivych tfid dochdzi na zakladé osmi stanovenych kritérii

(ukazatelll) pro hodnoceni dodavatelii spole¢nosti Kiekert-CS, hodnoty ukazateli jsou

procentudlné¢ zprimérované. Hodnoceni dodavateli probihd na zakladé kritérii uvedenych

v tabulce 14.

Tabulka 14: Kritéria hodnoceni dodavatel skupiny Kiekert

Qe Max. . .
# Kritérium hodnoceni Popis Aktualizace
ocet vadnych dilt
1 | PPM hodnoceni 40% 2P e X 1.000.000 | tydné
Y. dodané dily
zaloZeno na nastroji Bensberg VDA
2 | Vérnost dodavek 20% hodnoceni (mnozstvi a Cas) tydné
VDA=0 => 20%; VDA=6 => 0%
pocet kritickych reklamaci, které
Pocet kritickych 0 vyvolaly zastaveni linky (priorita 1) 1
3 reklamaci 7,5% zahrnujici dodavku tydné
smichanych/$patnych dila
4 | Lo gistické reklamace 10% poéetvlogisti?kych rekletmaci’t}'fkajicich t}'/dné
se poskozeného obalu, Spatného
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znaceni, chybéjicich podkladt k
odeslani
5 Management-systém 2 504 aktivni systém zivotniho prostredi tvdne
zivotniho prostedi (EMS) ’ (platny certifikat 1SO 14001:2004) Y
6 Eif‘gsggllf;?gpziviizg 5% hodnoceni sniZeni cen Stvrtletnd
2% zavody na 1 svétadilu: 1%
Globalni zavody 4% zavody na 3 svétadilech: 1,5%
. y e 1. A0
7 | EDI 4% na vice nez 3 svétadilech: 2% , tydné
Konsianace EDI: 4% pokud dodavatel posila ASN
g Konsignace: 4%, pokud byly uzavieny
konsigna¢ni smlouvy
. v hodnoceni potencialu spoluprace ve < x
0
8 | Spoluprice pfi vyvoji 5% vyvoji provadi globalni Gtvar nakupu rocne

Zdroj: Interni dokumenty spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o.

Hodnoceny dodavatel miize ziskat maximalni hodnoceni 100%, pokud ovSem nedisponuje
platnym certifikatem kvality ISO TS 16949:2002, mize mu byt hodnota celkového hodnoceni
snizena o 10%, proto mize takovy dodavatel doséhnout maximalniho hodnoceni 90%.

vev s

¢im vys$i je hodnota ppm, tim mensi jsou obdrzené procentudlni body. K vypadim patiicim
do ppm patii vyrobni reklamace, vypad z 0-km u zakaznika, vypad ze zaruky. Jako druhé
probiha pomoci SAP hodnoticiho néstroje firmy Bensberg, které se zaklddd na VDA
doporuceni 5001. Nastroj hodnoti v¢asné dodani a mnozstevni vérnost jednoho dodavatele,
kazdy ptijem zbozi je porovnavan s odvolavkou a ohodnocen VDA ukazatelem. Vsechny
ukazatele VDA jednotlivych piijml jednoho druhu materidlu jsou shrnuty jako primérné
VDA hodnoceni pro dodavatele, pfepocitaného prostiednictvim funkce na procentualni body,
hodnota ukazatele 0 ptidéluje hodnotu 20%, hodnoceni 6 a vyssi hodnotu 0%. Kritické
reklamace ptispivaji do celkového hodnoceni 7,5 procentnimi body, spadaji sem vSechny
Spatné dodavky (zdména materidlu), vady na dilech a smichdni materidlu, zpisobujici
zastaveni linky. V okamziku vystaveni kritick¢ reklamace, je dodavateli udéleno za toto
kritérium 0 bodi. U logistickych reklamaci je mozno dosdhnout hodnoceni az 10%, pfi¢emz
s kazdou reklamaci dochazi k odecteni 2%. Disponuje-li dodavatel platnym certifikatem
systému managementu Zivotniho prostfedi ISO 14001:2004, obdrzi 2,5 procentniho bodu,
pokud tento certifikdt nemlZe doloZit, mad moznost tyto body ziskat na zdklad¢ auditu
Kiekert-CS, analyzujiciho systém managementu zivotniho prostfedi dodavatele. Globalni
nakup VvV Némecku hodnoti kazdého ctvrt roku nejlepSi uroven ceny dodavatele, pokud

dodavatel dolozi snizeni ceny, jsou mu po jejim sniZeni ptipsany procentni body az do vyse
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5%. Dostupné zavody dodavatele jsou hodnoceny maximalné 2%, ¢im vice dodavatel ptsobi
globalng, tim méné je zavisly na lokalnich vlivech, proto jestlize pisobi na vice kontinentech,
je mu pftipisovano vice bodl nez dodavateli zastoupenému pouze na jednom kontinentu.
Existuje-1i na dodavatele pfipojeni EDI a je-li schopen zaslat firmé¢ ASN (Advanced shipping
notice), obdrzi 4%, stejn¢ bodii je mu pfipsano, jestlize jsou s nim uzavieny konsignaéni
smlouvy. Posledni kritérium hodnoceni tzv. ,,spoluprace pii vyvoji“ je hodnoceno globalnim
nakupem v Némecku, pokud dodavatel spolupracuje na vyvoji nebo ma potencial stat se
vyvojovym dodavatelem, ziskava 5%. Kromé kritéria nejlepsi ceny a vykonu jsou vSechny
ukazatele vypocitadvany automaticky v informaénim systému SAP. Grafické znazornéni
slozeni celkového hodnoceni dodavateld a vyznamu jednotlivych jeho slozek ptinasi

nasledujici graf 7.

5,0% H ppm hodnoceni
4,0%

4,0%
2,0%

M vérnost dodavek

kritické reklamace
40.0% M |ogistické reklamace
,U7

H EMS

M nejlepsi cena a vykon
(cenova uroven)
globalni zavody
EDI

7,5% konsignace

5,0%

10,0%

H vyvojovy partner

20,0%

Graf 7: Struktura procentnich boda celkového hodnoceni dodavatele

Zdroj: vilastni zpracovani

6.8.1 KieCup a nejlépe hodnoceni dodavatelé za rok 2011

Dodavatelé¢ Kiekert-CS jsou podpisem smérnice kvality pro dodavatele QRO1 zafazeni do
soutéze ceny za kvalitu ,,KieCup®. Cena KieCup byla zavedena k ocenéni vykonu a sluzeb
nejlepsich dodavatelii roku na konferenci dodavatelil, uskute¢fiované kazdym rokem v CR,
Mexiku a Ciné. Ocenéni méa byt motivaci nejlepsich dodavateli k neustalému zlepsovani. Na
konferenci dodavatelii prezentuji nejlepsi dodavatelé zpiisob, jakym se jim podatilo dosdhnout
pfednich mist v hodnoceni. KieCupu se mohou zucastnit pouze strategicti dodavatelé nebo

dodavatel¢ s rocnim obratem ve vySi nejméné 250.000 EUR. Cena za kvalitu udélovana
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koncernem Kiekert je mezi dodavateli automobilového primyslu prestiznim ocenénim.

Predpoklady k proptij¢eni ceny za kvalitu KieCup jsou:

>
>

>
>

dodavatel plni kritéria hodnoceni 1épe nez konkurence,

obchodni vztahy trvaji déle nez rok a je ptekrocena hranice obratu 250.000 EUR,
existuje doklad o provedeném auditu (certifikace QM-piedpisi automobilového
pramyslu),

hodnota ppm je lepsi v porovnani s konkurenci,

klicové znaky kvality jsou analyzovany a vyhodnocovany, ptfi¢emz vykazuji zlepSeni
za poslednich 6 mésict,

dodrzovani dodacich 1htit odpovida pozadavkiim koncernu Kiekert,

dodavatel ma zaveden systém fizeni Zivotniho prostiedi.

Cena je udé€lovéana tfem nejlepSim dodavatelim, v roce 2011 dosahli nejlepSiho hodnoceni

v regionu Evropa dodavatelé ZF Friedrichshafen AG s celkovym hodnocenim 98,01% pro

Evropu (97,95% globaln¢), spole¢nost Luebke & Vogt GmbH se umistila na druhém misté
s hodnocenim 97,5% a tfeti misto obsadil FLAMM AG s97,1%. Dne 28. 6. 2012 bude

vitézim v hodnoceni na konferenci dodavateli v Hradci Kralové na rok proptjéena prestizni

cena KieCup. Podrobny popis nejlépe hodnocenych dodavatela vstupt do Kiekert-CS za rok

2011 naleznete v nasledujici tabulce 15.

Tabulka 15: Nejlépe hodnoceni dodavatelé Kiekert-CS — pramér za rok 2011

@
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ZF Friedrichshafen AG | 98,74 | 39,78 | 19,76 | 68 | 98 | 250 | 500 | 200 | 400 | 400 | 500 | 0,00
Luebke & Vogt Gmbh 98,24 | 3883 | 1992 | 750 | 1000 | 250 | 500 150 | 4,00 | 4,00 5,00 0,00

DURA Automotive Sys. 97,18 | 39,58 | 17,61 7,50 | 10,00 2,50 5,00 2,00 4,00 4,00 5,00 0,00

Flamm AG 97,10 | 40,00 | 19,60 7,50 | 10,00 2,50 3,00 1,50 4,00 4,00 5,00 0,00
FLAMM Syscomp 96,36 | 3875 | 1969 | 625 | 967 | 250 | 500 150 | 400 | 4,00 5,00 0,00
Oechsler 95,81 | 39,93 | 19,81 6,25 9,33 2,50 3,00 2,00 4,00 4,00 5,00 0,00
Johnson Electric Int. 95,38 | 3629 | 19,26 7,50 9,83 2,50 5,00 2,00 4,00 4,00 5,00 0,00
Swoboda CZ s.r.o. 95,29 | 3940 | 19,89 7,50 | 10,00 2,50 1,00 2,00 4,00 4,00 5,00 0,00
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Johnson Electric Olb. 93,21 | 40,00 | 17,71 7,50 | 10,00 0,00 3,00 2,00 4,00 4,00 5,00 0,00

Erwin Quader CZ 02,78 | 3948 | 1931 | 750 | 1000 | 250 | 300 | 200 | 000 | 400 | 500 0,00

Zdroj: Kiekert intranet — Globdlni intranet skupiny Kiekert [online]. URL: <http://globalintranet.kiekert.com>
[cit. 2012/05/28].

6.9 Jednanis dodavateli

Nedilnou soucasti efektivniho fizeni DOV v prubéhu dlouhodobé spoluprace mezi Kiekert-CS
a dodavateli jsou vzajemna pravidelna jednani zasahujici do riznych oblasti spoluprace.
Vyznamnou roli pfi jedndnich s dodavateli hraji zkuSenosti a znalosti ndkupcich ziskané
dlouholetou praxi v oblasti nakupu. Z ¢asového hlediska pribéhu projektu je mizeme rozdélit

do nésledujicich skupin:

» jednani pi‘ed uzavienim ramcové smlouvy,

» jednani v pokrodilejsim stadiu DOV

6.9.1 Jednani pied uzavienim ramcové smlouvy

Pokud je dodavateli pfidélena zakazka, dochazi mezi nim a nakupc¢imi v Kiekert-CS ke
sjednavani jednotlivych podminek ramcové smlouvy pfedevSim v oblasti platebnich a
dodacich podminek, ceny, baleni apod. Prvotni nabidka dodavatele, predevsim jeji jednotlivé
vySe uvedené nastroje nakupniho marketingového mixu, jsou s dodavatelem znovu
prodiskutovavany, s cilem vzajemné vyhodné dohody, zakonCené podepsanim ramcové
smlouvy na dodavky sériovych dilia do vyroby. Jednani se uskuteciiuje prostiednictvim ICT
technologii, telefonicky a vyuzitim elektronické posty. Hlavnimi cili ndkupcich pti téchto
jednanich je dosazeni snizeni ceny z prvotni nabidky dodavatele, vzajemna dohoda o
vyhodnych platebnich a dodacich podminkdch vzhledem k obéma smluvnim stranam. Na
zéklad¢ informaci z ,,Kiekert Cost Breakdown*, poskytujici detailni rozpad ceny poptavaného
dilu, jsou ndkupcimi identifikovany nékteré mozné slozky ceny, ve kterych by mohl byt jesté

prostor K piipadnym tsporam, resp. snizeni prvotni nabidnuté ceny.

Jako ptiklad lze uvést baleni produktu, pfi nabidce ceny obsahujici ndklady na baleni do
kartonii se nabizi moznost dohody mezi Kiekert-CS a dodavatelem na propujéeni vratnych
obali KLT a tim sniZeni nakladii na baleni, tedy i prodejni ceny. Strategie Kiekert-CS
Vv oblasti platebnich podminek je uzavirdni co nejdelSich lhtt splatnosti pfi dojednani
poskytnuti skonta dodavatelem pfi rychlejsi platbé. Dodavatel naopak usiluje o co nejkratsi
dobu splatnosti bez poskytnuti skonta. Vysledkem dohody obou stran byvé ¢asto kompromis,

uzavieni platebni podminky poskytujici dlouhou dobu splatnosti nebo poskytnuti skonta,
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které motivuje k rychlému proplaceni vystavenych faktur na Kiekert-CS. U jednani o
na strategii Kiekert-CS v této oblasti maji za kol dojednat s dodavatelem dodaci paritu
INCOTERMS 2010 FCA nebo DAP, dfive byla hojn¢ vyuzivana parita EXW, ov§em zménou
strategie Kiekert-CS, ktery nechce byt zodpovédny za nakladku zbozi, byla nahrazena paritou
FCA. Jednani s dodavatelem vtomto stadiu zakazky kon¢i dohodou obou stran na
jednotlivych slozkach ndkupniho marketingového mixu, odrdzejicich stanovené nakupni cile

Kiekert-CS, vse je stvrzeno podpisy obou smluvnich stran na ramcové smlouve.

6.9.2 Jednani v pokrodilejsim stadiu DOV

Na rozvoj vzajemné dobrych dlouhodobych DOV ma bezpochyby nejvétsi vliv v oblasti
nakupu zpasob a strategie komunikace nakupcich Kiekert-CS a zastupcii dodavatele.
V prabehu dlouhodobé spoluprace dochazi k mnoha problémim pii dodavkach potiebnych
dild do vyroby, které musi byt rychle a efektivné feSeny obéma stranami, prostfednictvim
vzajemnych jednani o zplsobu jejich feSeni. Jednani nevznikaji pouze z podnétu urcitého
problému pii dodavkach, které nékdy mohou eskalovat az do zastaveni samotného vyrobniho
procesu, ale jsou i pravidelné¢ potfadana, napt. za Gcelem stanoveni cenovych strategii pro
budouci planované obdobi. Nakupc¢i v Kiekert-CS na zakladé dlouholeté praxe, ziskanych
znalosti a zkuSenosti, jako zastupci dominantni spole¢nosti ptisobici na celém globalnim trhu,
se snazi pomoci jednotlivych slozek nakupniho marketingového mixu pfispivat
prostiednictvim dojednanych podminek k celkovému zefektivnéni ndkupu a tim na vystupu
dosahnout pozadavku svych zakazniki (automobilek) vedouci k jejich spokojenosti. Jednani

V pribéhu rozvoje DOV jsou vedena piedevsim z nasledujicich diivodu:

» stanoveni ceny pro budouci obdobi,
ukoncenim ekonomické ¢innosti dodavatele,
kvalitativnich problémi na strané dodavatele,

premisténi nastroji (forem) k novému dodavateli,

YV V V V

eskalaci problémii na strané stavajiciho dodavatele.

Stanoveni ceny pro budouci obdobi

Bé&hem pribéhu projektu dochazi ptiblizné kazdého pil roku ke spole¢nym jednani ohledné
stanoveni ceny pro dalS$i nadchéazejici obdobi, vzhledem ke stanovenym ndkupnim cilim
Kiekert-CS, jsou s dodavateli hledany mozné tispory v této oblasti. Ov§em impulsem k témto

jednani Casto byva snaha dodavatele o navyseni ceny, cile v této oblasti jsou tedy u obou stran
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rozdilné. Uvadéné dliivody pro navySovani cen u dodavateli jsou predevSim argumenty, ze
doslo k navySeni cen vstupnich materidl u subdodavateld, energii, neptfiznivému vyvoji
mény Euro, snizeni obratu s Kiekert-CS, nebo k pfechodu sériové vyroby na nahradni dily,
tedy snizeni poptavaného mnozstvi. Jednani o cenach probiha predev§im pomoci telefonnich
rozhovorti nebo pomoci elektronické posty. Kiekert-CS uz na zacatku projektu zduraznuje
svym dodavateliim, aby jiz pfed uzavienim ramcové smlouvy nabizeli ,,stabilni* ceny, které
jsou schopny pokryt mozna rizika trhu, vedoucich kK moznému navySeni cen, resp. urcovali
vysi své marzi s ohledem na né. M¢li by tedy urCovat takové ceny, které by i pfi navySeni cen
jejich vstupt vyznamné neohrozily jejich rentabilitu a byli schopni se podilet na tsporach
vychazejicich z cili Kiekert-CS. Ve vétsiné piipadi dochazi s dodavateli k vzajemné dohodé
o budoucich cenach, v n¢kterych piipadech ovsem k dohod¢ nedojde a spoluprace miize byt

S dodavatelem na daném projektu ukoncena.

Kiekert-CS pfi cenovych jednanich vyuziva piedevsim svého dominantniho postaveni na trhu
a znalosti nakupc¢ich o ndkupnim trhu. Argument dodavatele, ze své ceny chce zvysit
v zavislosti na rdstu cen jeho vstupd, neni dostacujici. Kiekert-CS tento argument
neakceptuje, jestlize tento problém neni problémem globalnim. MarZe dodavatele by méla byt
tak velka, aby pokryla pravé i vykyvy v cenéach jeho subdodavatelii. K dohod¢€ o navyseni cen
dochazi pravé pouze v piipad€, Ze ceny vstupt rostou globalné a impulsy K jejich navyseni
prichazi u vétsiho poctu dodavatelti Kiekert-CS. Jinym pfipadem jsou jednani o navyseni cen,
kdy dany projekt konci svou sériovou vyrobu a ptrechazi do statusu nahradniho dilu, kdy je
Vv zavislosti na rapidnim poklesu poptavaného mnozstvi logické, ze mnoZstevni mix bude mit

razantni dopad na vysi ceny.

V urcitych ptipadech je ovSem vyjedndvaci sila dodavatele a Kiekert-CS na stejné urovni,
jedna se piedevsim o situace pii cenovych jednanich se strategickymi dodavateli, kterym bylo
zadano velké mnozstvi zakdzek a jejich vyjedndvaci sila stoupé s kazdou novou ptidélenou
zakazkou. Dodavatel v této situaci drzi v rukou mocny néstroj vyjednavani, nedohoda s nim
totiz mize Kiekert-CS zplsobit obrovské skody, napt. zastaveni dodavek vstupli pro vyrobu
zamykacich systémi muze vést k zastaveni vyroby Vv Kiekert-CS, v nejhor$im piipadé az u
jeho samotnych zakaznikl. Takova situace mize Kiekert-CS piivodit aZ milionové Skody.
Dodavatel si tuto situaci uvédomuje a jeho vyjednavaci sila predev§im pii cenovych jednani
zaCind prevySovat pozici Kiekert-CS (tyto znaky zainaji vykazovat néktefi strategiCti
dodavatelé zapadni Evropy), coz miZe vést k vyraznym Gstupklim na strané odbératele pii

téchto jednanich.
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Ukonéeni ekonomické ¢innosti dodavatele

Pti ukonceni ekonomické Cinnosti dodavatele, resp. jeho likvidaci dochdzi k jedndnim mezi
obéma stranami o pfemisténi vyrobnich forem (nastrojii), které jsou majetkem Kiekert-CS.
Jednani probihaji pfimo u dodavatele za pritomnosti stanoveného likvidatora, ktery se stava

statutarnim orgadnem dodavatele.

Kvalitativni problémy na strané dodavatel
Jednani vyvolané problémy v kvalit¢é dodavanych produkti tesi v Kiekert-CS ptedevsim
divize kvality, nakup byva v téchto zalezitostech pouze spojovacim mustkem mezi témito

stranami, k pfedchazeni problémim v komunikaci.

Pfemisténi nastroji (forem) k novému dodavateli

K pfemistovani nastroji k novému dodavateli dochazi v situacich, kdy je stavajici dodavatel
v likvidaci, nedojde k vzajemné dohodé o cenach dili, nebo jestlize dojde k eskalaci
problémt na jeho stran€. V téchto piipadech je stavajicimu dodavateli zakézka odebrana a je
nutné zajistit nového dodavatele, ke kterému budou vyrobni formy piemistény tak, aby
nedoslo k zastaveni vyroby v Kiekert-CS ani u jeho zakaznikd. Novy dodavatel je vybran na
zéklad¢ nového poptavkového fizeni a jsou zahdjena vzdjemna jednani o zptisobu premisténi
nastrojt, terminech atd. Casto je pfemisténi nastrojii zapii¢inéno nedohodou Kiekert-CS a
stavajicim dodavatelem na cendch pii prechodu projektu ze sériové vyroby do statutu
nahradnich dil, kdy dodavatelé Casto navySuji ceny az mnohonasobné. Jednani probiha jak
piimo u nového dodavatele, tak 1 pomoci ICT technologii, pficemz se tykaji predevSim
pievzeti nastrojii, nakladl na jejich oSetieni a znovu zavedeni do vyroby, terminech, cenach

apod.

Eskalace problémi na strané stavajiciho dodavatele

Pii eskalaci problému na strané stavajiciho dodavatele v oblasti kvality, $patné komunikace,
neochoty dodavatele podilet se na Usporach Kiekert-CS dochédzi k impulsu pro zahijeni
jednani mezi obéma stranami a diskuzi o jejich moznych fesenich. Pfi nedohodé obou stran o
napravnych krocich, které by stavajici problémy odstranily, dochazi k ukonceni spoluprace
s timto dodavatelem. K jednanim dochazi za ptitomnosti obou stran ptimo v Kiekert-CS nebo
u dodavatele. Neplnéni napravnych opatfeni nebo neochota dalsi spoluprace dodavatele nebo

Kiekert-CS kon¢i pfemisténim vyrobnich nastroji k novému dodavateli.

Prestiz znacky a dominantni postaveni skupiny Kiekert na globalnim trhu ma bezpochyby

velky vliv na vyjednavaci silu Kiekert-CS. Kiekert-CS vystupuje pti jednanich s dodavateli
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jako suverénni globalni spolecnost. Dodavatelé se Casto snazi za kazdou cenu stat se jeho
dodavatelem, napi. vzhledem k velikosti a dlouhodobosti projektt, které Kiekert-CS svym
dodavatelim nabizi. V n€kterych ptipadech ovSsem Kiekert-CS svou suverenitu ztraci,
predev§im u dodavateld, kterym bylo zadano mnoho zakazek, a jsou proto pro n¢j tito
dodavatelé kli¢ovi. U téchto dodavateli dochédzi k uvédoméni si jejich sily pfi jednénich napft.
o cenach a jinych vzniklych ndkladech. Vzajemna nedohoda mezi obéma stranami poté mize
vést ke kritické situaci, kdy mohou byt ohrozeny vyroby jednotlivych zdmkovych systému, a
proto Kiekert-CS casto jejich poZzadavky respektuje nebo dochazi ke kompromisnimu feSeni

situace.

6.10 Faze Zivotniho cyklu DOV v Kiekert-CS

Spoluprace mezi dodavateli a Kiekert-CS prochazi uréitym vyvojem, cilem spoluprace je
navazani a rozvoj vzajemné dobrych a dlouhodobych DOV. Ve vyvoji DOV lze identifikovat
jednotlivé faze zivotniho cyklu téchto vztahii od prvotni identifikace nového potencionalniho
dodavatele na zéklad¢ pribézného prizkumu trhu az po rozvoj dlouhodobé vzajemné
spoluprace, resp. v nékterych ptipadech az po ukonceni DOV. Na zdklad¢ analyzy vyvoje

DOV byly identifikovany nasledujici faze zivotniho cyklu DOV v Kiekert-CS:

1) faze identifikace a za¢lenéni nového potencionalniho dodavatele do poptavkového
Fizeni,

2) faze schvalovani dodavatele a zaiazeni do LAS,

3) faze ziskani prvni zakazky a nasledny rozvoj dlouhodobé spoluprace,

4) faze ukonceni vzajemné spoluprace mezi dodavatelem a Kiekert-CS.

6.10.1 Faze identifikace a zaclenéni nového potencionalniho dodavatele do

poptavkového Fizeni

V prvni fazi zivotniho cyklu DOV dochazi nejdiive k prvotni identifikaci firmy zabyvajici se
vyrobou plastovych, kovovych nebo mechatronickych dila, kterd by mohla byt schopna
vyrabét potiebné vstupy do vyroby v Kiekert-CS, novi potencialni dodavatelé jsou
identifikovani na zakladé prubézného pruzkumu nakupniho trhu nebo samoidentifikaci (Vviz.
kap. ¢. 6.3.). Firma je zapsana na listinu neschvalenych dodavateli, pfi¢emz je kontaktovana
za Ucelem zjisténi zakladnich informaci o ni (viz. kap. €. 6.3.). Jestlize ziskané informace
vytvaii prostor pro navazani dlouhodobych DOV, stava se firma novym potencionalnim
dodavatelem Kiekert-CS. Novy potencialni dodavatel je poté seznamen s V.O.P Kiekert-CS a

je s nim uzaviena ,,Dohoda o zachovani ml¢enlivosti“. V tomto okamziku je zatazena do

89



poptavkového ftizeni a jsou mu zasilany poptavky projektli na vyrobu vstupti do vyroby
v Kiekert-CS.

6.10.2 Faze schvalovani dodavatele a zarazeni do LAS

Jestlize novy potencidlni dodavatel v poptavkovém tizeni podé konkurenceschopnou nabidku
oproti stavajicim nebo schvalenym dodavateliim, je kontaktovan za Gcelem informovani této
skuteCnosti, pricemz je ndkupcim dohodnuta schiizka za t¢elem bliz§iho seznameni s timto
potencidlnim dodavatelem a naslednou prohlidkou celé firmy. Jestlize nakupc¢i vyhodnoti
potencialniho dodavatele jako schopného dodavat své vyrobky do Kiekert-CS z hlediska
zjisténych technologickych postupi vyroby, zpusobu prezentace, komunikace apod.,
informuje o této skute¢nosti manazera nakupu a odpovédného zaméstnance divize kvality.
Potencidlnimu dodavateli je zaslana ,,Smérnice kvality pro dodavatele QRO1*“ obsahujici
zakladni pozadavky na dodavatele Kiekert-CS. Po dohod¢ s oddélenim dodavatelské kvality,
provad¢jici schvalovaci audity, zamétené predevsim na kvalitativni charakteristiky vyrobnich
procest dodavatelli, je potencidlni dodavatel kontaktovan za ucelem uskuteCnéni
schvalovaciho auditu. Pfi dohodé€ terminu schvalovaciho auditu, provadéného oddélenim
dodavatelské kvality, je tento audit u potenciondlniho dodavatele proveden. Jestlize je
potencialnim dodavatelem akceptovana ,,Smérnice kvality pro dodavatele QRO1%, resp.
stvrzena podpisem, a vysledky schvalovaciho auditu jsou pozitivni, je dodavatel schvélen a
zatazen na listinu schvalenych dodavatelt Kickert-CS (resp. skupiny Kiekert). V tuto chvili se
Jiz potencialni dodavatel stavd dodavatelem schvalenym a mohou mu byt zadavany projekty

(zakazky).

6.10.3 Faze ziskani prvni zakazky a nasledny rozvoj dlouhodobé spoluprace

Ve tieti fazi zivotniho cyklu DOV je jiz dodavatel schvaleny v LAS, stava se pravidelnym
ucastnikem poptavkovych tizeni, je ve vétSin€ piipadl informovan o vysledcich Benchmarku,
V porovnani s nabidkami dodavatela stfedni a vychodni Evropy. Jsou s nim diskutovany slabé
stranky jeho nabidek v oblasti jednotlivych slozek nakladt, které zahrnuje jeho nabidnuta
cena apod. Je-li jeho nabidka vyhodnocena globalnim nakupem jako nejlepsi, je mu zadana
zakdzka, dochdzi k uzavieni ramcové smlouvy a stavd se dodavatelem sériovych dilli do
vyroby. Od této doby dochézi k budovani dlouhodobé spolupriace mezi nim a Kiekert-CS,
dodavatel je soucasti hodnoceni dodavatelii, je zvan na kazdoro¢ni konferenci dodavateld,
probihaji s nim jednani ohledné moznosti uspor v jeho procesech apod. Béhem rozvoje DOV
jsou dodavateli v zavislosti na jeho kapacitich zadavany dalsi zakazky, pokud jsou jeho

nasledné nabidky vyhodnocovany jako nejlepsi. Obé strany vztahu se téZ podili na neustalém
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zvySovani kvality produktti, moznosti spoluprace ptfi vyvoji produktii apod. Dlouhodoba
dobra spoluprace vede ke vzniku strategického partnerstvi, které poskytuje napt. vzajemnou
pomoc pii feseni krizovych situaci a problémi v rtiznych oblastech spoluprace, at’ uz se tyto
problémy tykaji Kiekert-CS nebo dodavatele. Tato faze je nejvyS$im stupném spoluprace,

které miize dodavatel dosdhnout a miize trvat nékolik let nebo dokonce desitky let.
6.10.4 Faze ukonceni vzajemné spoluprace mezi dodavatelem a Kiekert-CS

Posledni fazi zivotniho cyklu DOV prochazi dodavatelé pouze v nasledujicich ptipadech:

» pti ukonceni ekonomické ¢innosti dodavatele,
pti dlouhodobém neplnéni potiebnych pozadavkl kvality Kiekert-CS,
pti nedohod¢ s Kiekert-CS na cenovém mixu,

jestlize dodavatel ztratil svou konkurenceschopnost na nakupnim trhu,

YV V V V

dochazi k ptilisné eskalaci problémil u dodavatele.

Pfi¢inou ukonceni spoluprace u vétSiny ptipadu je $patna komunikace mezi obéma stranami a
naslednych konfliktti v ni. Pfi problémech v oblasti kvality jsou tyto nedostatky pfi vzajemné
bezproblémové komunikaci vzdy vyfeSeny, dulezita je ovSem snaha obou stran aktivné
spolupracovat na jejich odstranéni. Také jednani o budoucim cenovém mixu mohou skoncit
az ukon¢enim DOV, neochota dodavatele podilet se na cenové politice Kiekert-CS, spolu
s problémy v komunikaci, mize skoncCit zcela stejné, nckdy je totiz nutné vzajemnou
komunikaci dojit ke kompromisu, jenz vyhovuje obéma stranam. Proto u vétSiny piipada vede
k celkové eskalaci problémi a ukonéeni spoluprace pravé Spatna komunikace mezi
dodavatelem a Kiekert-CS. Zcela odlisné davody vedou dodavatele kK ukoneni DOV
v disledku ukonceni ekonomické ¢innosti dodavatele. Neni-li jiz mozna vzajemna dohoda na
feSenych problémech na strané dodavatele nebo Kiekert-CS, je vzajemna spoluprace

ukoncena, a to bud’ samotnym dodavatelem, nebo spole¢nosti Kiekert-CS.
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7 NAVRHY ZMEN V MARKETINGOVEM RIZENI
STRATEGICKEHO NAKUPU VE SPOLECNOSTI
KIEKERT-CS, S.R.O.

Vyrobni zavod Kiekert-CS je soucasti globalni skupiny Kiekert s vice nez 120 letou historii,
marketingové fizeni strategického nakupu, efektivni vyuzivani jednotlivych nastroji
marketingového ndkupniho mixu, je zde, diky velkym znalostem chovani nadkupniho trhu,
provadéno na profesiondlni urovni. Analyzou marketingového strategického fizeni nadkupu
v Kiekert-CS, s.r.o. byly navrzeny nasledujici navrhy zmén ke zlepSeni efektivity vyuzivani
nastroji marketingového nakupniho mixu, k rozvoji lepSich dodavatelsko-odbératelskych
vztahil, klicovych pro zajiStovani rostouci kvality vyrdbénych zdmkovych systémi, vedouci

k maximalni spokojenosti zakaznikl Kiekert-CS.

Navrhy ke zménam v marketingovém fizeni strategického nakupu jsou pfedevSim spojeny
s nadmérnou mirou centralizace nakupnich rozhodovacich pravomoci do mateiské spolecnosti
Kiekert AG. Vzhledem ke skute¢nosti, Ze Kiekert-CS je nejvétsim vyrobnim zavodem celé
skupiny Kiekert, a tudiz je tam sméfovana vétSina vyroby, je nutny pifevod nékterych
kone¢nych rozhodovacich pravomoci v oblasti nakupu do ¢eského vyrobniho zavodu, také
s ohledem na soucasné investice do vystavby nové vyrobni haly v arealu Kiekert-CS, ktera
povede k dal$imu rapidnimu zvys$eni objemu vyroby Vv budoucich letech. Koneéné rozhodnuti
o vybéru dodavatele pro jednotlivé projekty soustiedéné do matetské spolecnosti vykazuje
znaky upfednostiiovani dodavateli zapadni Evropy, piedev§im némeckych, diky cemuz
nedochazi k potiebné vysi rozvoje DOV s Ceskymi dodavateli, resp. dodavateli celé stfedni a
vychodni Evropy. Tato skute¢nost ptisobi jako ,brzda“ k budovani strategickych partnerstvi
mezi dodavateli regionu stiedni a vychodni Evropy a spole¢nosti Kiekert-CS, ktera jsou
nejvyssim stadiem analyzovaného Zivotniho cyklu DOV. Nedostatecnd zpétnad vazba pri
konecném vyhodnocovani nabidek vSech globalnich dodavateli a nasledném vybéru
dodavatele pro urcity projekt je spatiovana predevsim v absenci zprav o vysledcich u
nékterych poptavkovych fizeni a kompletnich informaci o vSech kritériich, ktera méla vliv na
vitézstvi v poptavkovém ftizeni. Proces vybéru dodavatele pro projekty tak vykazuje
nedostatky interni komunikace mezi globalnim ndkupem v matefské spolecnosti a divizi
nakup v dcefiné spolenosti v Ceské republice, ktera nasledné ovliviiuje kvalitu externi
komunikace nakupcich Kiekert-CS s dodavateli, pifi hrozbé zhorSeni DOV v oblasti
vyhodnocovani nabidek a vybéru dodavatele pro jednotlivé projekty. Dodavatel, ktery nezna

své slabé stranky nabidek vzhledem ke globalni konkurenci na nakupnim trhu, nemtize
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dosahnout rychlych zlepSeni své konkurenceschopnosti V této oblasti. ReSeni této situace je
spatfovano ve snaze prosadit u mateiské spoleénosti nakupem v CR &asteény prevod
rozhodovacich pravomoci pti vybéru dodavatele pro urcity projekt, tedy zac¢lenéni nakupcich
Kiekert-CS do rozhodovaciho procesu formou spolupodileni se na jeho vybéru, nebo alespon
poskytovat ve vSech pripadech informace o pouzitych kritériich, kterd vedla k vybéru daného
dodavatele pro urcitou zakazku, aby pti komunikaci s ,,prohranymi* dodavateli jim mohlo byt

vzdy vysvétleno, v jakych oblastech byla jejich nabidka globalné méné konkurenceschopna.

Na zakladé¢ vySe uvedenych skuteCnosti a rostouci vyjednavaci sily, predevsSim
zapadoevropskych strategickych dodavateli ve vys§im stadiu DOV, pii jednani o budoucim
cenovém a nakupnim mixu projektt, ktefi pro Kiekert-CS produkuji natolik vyznamnou cast
celkového objemu vstupi pro montdz zamkovych systémt, je doporuCovano neustle se
zasazovat o prosazovani dodavateli ze stfedni a vychodni Evropy u mateiské spolec¢nosti,
budovat snimi hlubsi DOV vedouci k vzniku novych strategickych partnerstvi. Nova
strategicka partnerstvi by umoZnila diverzifikaci a snizeni rizika plynouciho pravé ze
skutecnosti, ze nékolik malo klicovych dodavateli zajistuje velkou ¢ast vstupit do vyroby
Kiekert-CS, ¢imz roste jejich vyjednavaci sila, napt. pii nedohodé na budoucich cenach
nakupovanych dilii bézicich projektti, kde by zastaveni jejich dodavek pro Kiekert-CS
znamenalo doc¢asné zastaveni vyroby v Pielouc¢i nebo v krajnim piipadé u zakaznikt Kiekert-
CS. Budovanim dlouhodobych strategickych partnerstvi u dodavatelli stiedni a vychodni
Evropy by doSlo k rozmisténi projekti Kiekert-CS mezi vice partneri, ¢imz by byl
pozastaven trend rostouci vyjednavaci sily u strategickych dodavateli zapadni Evropy,
kterych je vtomto regionu nejvice vnejvySsi fazi DOV. Problém rozvoje novych
strategickych partnerstvi je izce spjat také s momentalnimi vysokymi investicemi do rozsiteni
vyrobniho zavodu v CR, stavba nové vyrobni haly, ktera bude v nadchazejicich mésicich
zahajena, pfinese znacné rozsiteni vyroby v Kiekert-CS a tudiz novych projektt vyrazné
ptibude. Bude-li Kiekert-CS jiz dnes navazovat nové a prohlubovat stavajici DOV
S dodavateli stfedni a vychodni Evropy, po otevieni nové vyroby bude disponovat
kvalitnéj$im portfoliem dodavateli tohoto regionu pii mozném vzniku pravé novych

strategickych partnerstvi.

Posledni doporuceni k ndvrhu zmén v marketingovém fizeni strategického nakupu v Kiekert-
CS je zaméteno na zplsob uvadéni dodacich podminek v ramcovych smlouvach na dodavky
dilt do sériové vyroby a je tedy spiSe formalniho razu. Kiekert-CS pii mezinarodni i
vnitrostatni piepravé dili vyuziva dodacich parit INCOTERMS, resp. s dodavateli je

dohodnut zptsob piepravy, piechod rizika a ndkladl spojenych s piepravou zbozi, na zdkladé
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dohody na uréité dodaci parit¢ INCOTERMS. V ramcovych smlouvach uzaviranych mezi
Kiekert-CS a dodavateli jsou dodaci podminky uvedené ve formé ,,Dodaci podminka: DAP
Prelouc®, ptficemz neni uveden rok vydani INCOTERMS, podle kterého se dana dodaci parita
fidi. Dle doporuc¢eni Mezinarodni obchodni komory v Pafizi, kterd dan¢ INCOTERMS
renovuje a vydava jejich nové verze, vzhledem k probihajicim zménam v mezinarodni
pfepraveé, je nutné v ramcovych smlouvach uvadét danou verzi INCOTERMS, kterou se
preprava fidi, aby se ptedeslo pfipadnym nedorozuménim pfi feSeni moznych probléma pti
prepravé. Spravna formulace dodacich podminek v rdmcovych smlouvach by tudiz méla
podle doporuceni Mezinarodni obchodni komory v Patizi vypadat napi. nasledovné ,,Dodaci
podminka: INCOTERM 2010 DAP Ptelouc®, protoze noveé vydani INCOTERMS nenahrazuje
vydani star$i, ale mize vném dojit k ¢astecné upraveé dulezitych nalezitosti jednotlivych
dodacich dolozek (napt. ve vydani INCOTERMS 2010 doslo k upravé ttech dodacich parit
FOB, CFR a CIF oproti vydani z roku 2000, kde byla zménéna formulace mista dodani, kdy
zbozi prechdzi pres zabradli lodi, ktera vytvarela imaginarni linii pfechodu rizika, misto
dodani bylo zménéno na palubu lodi a imaginarni linie pfechodu rizika zcela vymizela), které
by mohly vést k nedostate¢né ochran¢ Kiekert-CS pii vzniklych sporech s dodavatelem pfii

pieprave zbozi.

Navrhy zmén v marketingovém fizeni ndkupu ve spolecnosti Kiekert-CS jsou shrnuty

V nasledujicich bodech:

» Snizit miru centralizace nakupnich rozhodovacich pravomoci do materské
spolecnosti Kiekert AG, jejich Castecnym pievedenim do Kiekert-CS, predevsim
Vv oblasti vybéru dodavatelt pro jednotlivé projekty.

» ZlepSit interni komunikaci mezi globalnim nidkupem a utvarem nakupu

v Kiekert-CS pii globalnim vyhodnocovani nabidek a vybéru dodavatele pro

jednotlivé zakazky.

» Zlepsit externi komunikaci s dodavateli piedevs§im v oblasti zasilani kompletnich
informaci o globalnich vysledcich poptavkovych Fizeni vSech projekti

obsahujicich informace o vsech kritériich, ktera vedla k vybéru daného dodavatele.
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» Navazovat nové DOV a vytvaiet nova strategicka partnerstvi s dodavateli
stifedni a vychodni Evropy, K zastaveni rostouci vyjednavaci sily strategickych
dodavatelt ze Zapadni Evropy a k pfipravé na budouci spusténi nové vyrobni haly v

Prelouci, ktera piinese dal$i vyznamné kapacitni naroky na dodavatele Kiekert-CS.

» Uvadét v ramcovych smlouvach dodaci parity INCOTERMS dle doporuéeni
Mezinarodni obchodni komory v Parizi, tedy celym vycerpavajicim nazvem napf-.
,2Dodaci podminka: INCOTERMS 2010 DAP Pielouc”, k zamezeni moznych

budoucich sport s dodavateli pii1 pfepraveé zboZzi.
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ZAVER

Nakupni marketing hraje jednu z nejvyznamnéjsich roli pti uspokojovani potieb zakaznikii ve
spolecnostech pohybujicich se v automobilovém pramyslu. Spravné nastaveni ndastrojl
nakupniho marketingového mixu pfi strategickém ndkupu urcuje vyrazné¢ konecnou kvalitu
vyrabénych komponent pro automobily a celkovou efektivitu nadkupniho procesu, vysoka

kvalita produkti Kiekert-CS vede v kone¢né fazi ke splnéni hlavniho cile, tedy spokojenosti

jeho zékaznikt.

Spole¢nost Kiekert-CS, s.r.o. je soucasti globalni skupiny Kiekert pisobici po celém svéteé
S dominantnim postavenim na globalnim trhu vyroby zdmkovych systémti do automobild,
prodej matetské spolecnosti Kiekert AG vroce 2012 Cinskému strategickému investorovi
skupiné Lingyun, sou¢asnému vedoucimu ¢inskému dodavateli do automobilového prumyslu,
piinasi do budoucnosti velky potencial ristu celé skupiny Kiekert, pfedev§im na asijském
trhu. Soucasné investice do rozsifeni vyrobniho zavodu Kiekert-CS, s.r.0. v fadech az stovek
milioni K¢ potvrzuji rostouci vyznam ceského vyrobniho zdvodu v poslednich letech, v roce

2011 ptesahl jeho obrat dokonce 6 mld. K¢.

Cilem diplomové prace byla analyza marketingového Fizeni strategického nakupu se
zaméienim na aplikaci marketingu a jeho nastroji  nakupniho mixu
Vv pribéhu nakupniho procesu v praxi a nasledna identifikace fazi zZivotniho cyklu DOV
v Kiekert-CS. Na zakladé této analyzy byly navrZeny zmény ke zlepSeni procesu

marketingového rizeni strategického nakupu ve spolecnosti Kiekert-CS, s.r.o.

Tato diplomova préace pfinesla uceleny pohled na zplsob aplikace marketingu v prubéhu
fizeni procesu strategického ndkupu dili potfebnych pro vyrobu zdmkovych systémi ve
spolec¢nosti Kiekert-CS, s.r.o., pficemz se autor zaméfil na vyuzivani ndstroji ndkupniho
marketingového mixu jako je cenovy mix, mix dodacich podminek, komunika¢ni mix,
dodavatelsky mix, mix kvality apod. Identifikoval jednotlivé faze zivotniho cyklu DOV
v Kiekert-CS, s.r.o. a na zakladé dikladné analyzy marketingového ftizeni strategického
nakupu v této spole¢nosti navrhl zmény ke zlepSeni v této oblasti, jejichz implementace by
méla vést, i vzhledem K rostoucimu vyznamu ¢eského vyrobniho zavodu v poslednich letech,
k celkovému zkvalitnéni procesu strategického nakupu. Hlavnimi problémy v marketingovém
fizeni nakupu ve spolecnosti Kiekert-CS autor vidi pfedev§im ve vysoké mife centralizace
rozhodovacich pravomoci do matetské spole¢nosti v Némecku, kterd neodrdzi velikost a
vyznam ¢eského vyrobniho zavodu. Po rozsifeni vyrobniho zdvodu v nadchézejicich letech by

tato skute¢nost mohla vést k ur€itym problémiim, feseni této situace spociva v prevedeni Casti
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rozhodovacich pravomoci v oblasti nakupu pravé do Kiekert-CS, s.r.0. Urcité nedostatky
vykazuje, podle autora, interni a externi komunikace pii vybéru dodavateli pro projekty
globalnim nakupem a nedostatecna snaha pro vytvaieni strategickych partnerstvi s dodavateli
stiedni a vychodni Evropy. Autor doporucuje zlepsit komunikaci v procesu vybéru dodavatele
prostiednictvim vétsiho zasvéceni nakupcich Kiekert-CS, s.r.0. do tohoto procesu a zasazovat
se o vytvofeni novych strategickych partnerstvi s dodavateli stfedni a vychodni Evropy
vedoucich k zastaveni rostouci vyjednavaci sily pfi jednanich 0 jednotlivych nakupnich
podminkach se strategickymi partnery zapadni Evropy a K piipravé na budouci vyznamny
narist vyroby v Kiekert-CS, ktery povede k potiebé dalSich velkych vyrobnich kapacit
dodavatell. Posledni ndvrh ke zmé€nam v marketingu nakupu je spise formalniho charakteru,
tyka se zptisobu uvadéni dodacich podminek INCOTERMS v ramcovych smlouvach Kiekert-
CS, s.r.o., které neni vsouladu s doporu¢enim Mezinarodni obchodni komory v Pafizi, a
mohlo by vést k budoucim sporiim pii vzniklych problémech v prepravé mezi dodavateli
vstupt a spole¢nosti Kiekert-CS, s.r.o. Nutna je zména uvadéni dodacich parit v souladu

S doporu¢enim Mezinarodni obchodni komory v Patizi.
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Priloha A: Proces pofizeni rezijniho materidlu (material neni skladem)
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Proces pofizeni rezijniho materiadlu (material neni skladem) - Stranka 1/1



Priloha B: Feasibility Analysis

kiekert Feasibility Analysis
Waterials Management Summary of Feasibility Analysis

The feasbilly analysk 1o be fill out by the supplier and distribule with the offer to the responsible buyer

Supplier data
Supplier: Address:
Project leader: P hone_Fax’E-Mail:
Project data
kiekert-part-no.- Index
Part-discription: Project

Supplier Evaluation

L The article can be produced without restrictions with the reliability, zero defects
and 0 ppm targets.
(. The article can be produced without restrictions but modifications in design /

specification are requested (see page 2)

(. The article cannot be produced as designed. A fundamental change in design,
specification or method of manufacture is necessary (see page 2)

Restrictions to appoint with satement and modification proposal on page 2

Date Project Management Supplier

Production Managment Supplier Quality Management Supplier

Feasibility anaysis will be distributed to the responsible Engineer by the Buyer

kiekert - internal Processing

[ No actions necessary, without restrictions approved
(| Actions in accordance to supplier - aranged , approved
L Actions cannot be achieved, rejected
Date Design responsible PD-CEG

Distributer: GL-MM, STS-SD, supplier

Feasibility Analysis - Stranka 1/2
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Priloha C: Kiekert Cost Breakdown

kiekert Kiekert Cost Breakdown e
Instructions Page 1/1

General Information

In order to understand the cost structure of purchase parts kiekert is requesting supplier quotes via the Cost Breakdown RfQ.
The overhead calculation used in this tool covers the processes for injection molding and ing as well as a combination of both including buy-parts and
assembly.
Main elements of the tool will be described below, additional instructions are incorporated in the worksheets.
A color-code was added for easy orientation within the document:
Yellow cells are headings and labels. For most of those labels a short explanation will be visible when you hover over them with your mouse.
:l In white cells an input is expected. This is either free text or limited by drop down menu or data validation.
—/] Grey cells cannot be modified and are calculated or change according to the user's input in white cells.
The cost breakdown contains three pages
- The Instructions Sheet.
- The Cover Sheet for general information related to project, part and supplier.
- The Cost Breakdown sheet for a detailed breakdown of production related cost and process parameters.
Please reply only with page No. 2 and 3.

Instructions Cover Sheet

[kiekert Kiekert Cost Breakdown

General Information

This part of the kiekert Cost Breakdown RfQ will be completed by the RfQ Initiator,
typically the kiekert commodity buyer. kiekert requirements regarding the quote are
defined and general information related to part and project are included.

Part to be completed by the supplier. Containing general information and delivery
conditions of the part.

Summary of cost elements, tool cost and price development. Will be automatically
updated after the Cost Breakdown page is completed.

| —.|
j— -
[ o
i & > Graphics display the sales price cost split, price & turnover ewolution and capacity
" et —— ~ie check.
| Capacity Evolution 1
" P e
|
Mo

Instructions Cost Breakdown Details Sheet

Kiokert Cost Breakdown
Cost Brapkcoun Detsis

S— General Information as entered on the Cover Sheet. I
T

Enter process parameters for up to seven sub-components of the final part. ‘

Material: type, price, weight

Process: Injection molding, stamping, fine blanking, process speed, worke time,
OEE

Labor: wage, fringe and operators per machine

t }- Surface Treatment: type, supplier, process

Additional Processes: up to three additional processes per sub-component

Purchased Parts: Add purchased parts to your calculation
Assembly & Inspection of final part

Summary: Mark-ups for end-item scrap, overheads & profit, Cost for packaging &
transport. Productivity rates. Tool Amortization.

Kiekert Cost Breakdown - Stranka 1/4



Man-Hour Cost Machine Rate

# Direct Labour Rate # Capital Cost
- Standard Wage - Replacement Cost
- Shift Premium - Installation
- Efficiency Premium - Transportation

# Indirect Labour Cost - Education/Training
- Supervisor #Production Cost
- Quality Control - Floor Cost
- Production Control - Energy Cost

- Laboratory (Plant)
- Maintenance

- Insurance
- Maintenance, Repair & Other

ED&T - Engineering, Design & Testing
#Product development
# Testing
# Validation
#Measurement

SG&A - Selling, General and
Administrative Expenses
# Costs for non-productive departments
- Purchasing
- Sales
- Marketing
- Manufacturing Engineering
- Accounting
- Systems
- Human Resource
# Utilities

- Internal Transport
- Other Production Related Services
#Fringe Benefits
- Annual Leave
- Annual Bonus
- Public Holidays
- Sick Leave
- Company Pension
- Social Security
- Health Insurance
- and other statutory and
non-statutory benefits

| OEE FACTORS |

# Other service costs e.g.
- Travel & Entertainment
- Telecommunications

| CALCULATING OEE |

We start with Plant Operating Time, which is the amount of time your
facility is open and available for equipment operation.

PLANT OPERATING TIME

From Plant Operating Time, we subtract Planned Shut Down, which
includes all events that should be excluded from efficiency analysis
because there is no intention of running production (e.g. breaks, scheduled
maintenance, periods where there is nothing to produce). The remaining
time 1s Planned Production Time.

PLANNED PRODUCTION TIME PLANNED

SHUT DOWN

AVAILABILITY

Avalilability takes into account Down Time Loss, which includes all events
that stop planned production for an appreciable length of time (usually
several minutes). Examples include equipment failures, material shortages,
and changeover time. Changeover time is included in OEE analysis since it
is a form of down time. While it is usually not possible to eliminate change-
over time, in most cases it can be reduced (the basis of SMED programs).
The remaining time is called Operating Time. Availability is the ratio of
Operating Time to Planned Production Time.

OPERATING TIME DOWN TIME
LOSS

PERFORMANCE

Performance takes into account Speed Loss, which includes all factors that
cause your process to operate at less than the maximum possible speed
when running. Examples include machine wear, substandard materials, mis-
feeds, and operator inefficiency. The remaining time is called Net Operating
Time. Performance is the ratio of Net Operating Time to Operating Time.

NET OPERATING TIME SPEED
LOSS

QUALITY

Quality takes into account Quality Loss, which factors out produced pieces
that do not meet quality standards, including pieces that require rework.
The remaining time is called Fully Productive Time. Quality is the ratio of
Fully Productive Time to Net Operating Time.

FULLY PRODUCTIVE  QUALITY
TIME LOSS f

OEE

OEE takes into account all three factors, and is simply the ratio of Fully
Productive Time to Planned Production Time. In other words, it represents
the percentaae of oroduction time spent makina aood pieces (no auality
This is an excerpt from "OEE Pocket Guide" by Vorne Industries, Inc.

In practice, Availability, Performance, Quality and OEE are calculated from
production data gathered from your manufacturing process. Here's how.

AVAILABILITY

Availability is the ratio of Operating Time (which is simply Planned Production
Time less Down Time) to Planned Production Time, and accounts for Down
Time Loss. It is calculated as:

Availability = Operating Time/Planned Production Time

PERFORMANCE

Performance is the ratio of Net Operating Time to Operating Time, and
accounts for Speed Loss. In practice it is calculated as:

Performance = (Ideal Cycle Time x Total Pieces)/Operating Time

Ideal Cycle Time is the minimum cycle time that your process can be expected
to achieve under optimal conditions, for a given part. Therefore, when it is
multiplied by Total Pieces the result is Net Operating Time. Ideal Cycle Time
is sometimes called Design Cycle Time, Theoretical Cycle Time or Name-
plate Capacity.

Since Rate is the reciprocal of Cycle Time, Performance can also be cal-
culated as:

Performance = (Total Pieces/Operating Time)/ldeal Run Rate

QUALITY

Quality is the ratio of Fully Productive Time (time for Good Pieces) to Net
Operating Time (time for Total Pieces). In practice it is calculated as:

Quality = Good Pieces / Total Pieces

OEE

OEE is the ratio of Fully Productive Time to Planned Production Time. In
practice it is calculated as:

OEE = Availability x Performance x Quality

If you substitute in the equations for Availability, Performance and Quality,
and then reduce them to their simplest terms, the result is:

OEE = Good Pieces x Ideal Cycle Time/Planned Production Time

This is also an entirely correct way to calculate OEE, and with a bit of reflec-
tion you will realize that multiplying Good Pieces by Ideal Cycle Time results
in Fully Productive Time (producing only good pieces, as fast as possible,
with no down time).

It is very important to recognize that improving OEE should not be your sole
objective. For example, very few companies would want to trade a 10%
increase in Availability for an 8% decrease in Quality, even though this
would represent a net improvement in OEE.

Working through real-world examples is a great way to improve your under-
standing of OEE calculations. To download a free PDF worksheet and a
spreadsheet template, visit: www.oee.com/tools
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Cover Sheet Page 112
General Information
This Cost Breakdown is subject to Kiekert's quality requirements and general terms and conditions of purchase
- All quoted products/materials shall conform to applicable regulatory requirements including the EU End of Life Vehicle directive and specific IMDS Requirements.
- Kiekert reserves the right to review the above quote at any time based on actual situation.
- Bectronically submitted RfQs are considered legally binding w ithout a signature.
Project Information
Commodity Buyer Required INCO term Year Volume
RfQ Number Material Required Date SoP
RfQ Date Reason for RfQ +1
Quotation Due Date Customer +2
Project SoP +3
Kiekert Production Location Project Lifetime [years] +4
+5
+6
Annual Average
Lifetime Volume
Please enter comments here
Filled out by Supplier
Supplier Name Date of Quotation First Order Leadtime [w eeks]
Supplier Contact Person Validity of Quotation Tooling Leadtime PPAP N [w eeks]
Supplier Production Location Production Batch Size Tooling Leadtime FSS N [w eeks]
Country of Origin Point of Purchase
Part Description Kiekert Partnumber Index Number |
Please enter comments here
Sales Price Cost Split Tooling Sales Price Evolution
Tool Cost [EUR] 1 Productivity Sales Price incl. Amort. | Turnover
o 9
Overheads & Mark-ups [%] | [EUR/1,000] Tool Payment 1 One Time Year %] [EUR/1,000] [EUR/ 1,000] [EUR]
Material Cost SOP 0,0
+scrap 1 0,0 Amortization +1 0,0
+ Process Cost Cost [EUR] 2 3,0
+ Labor Cost Period [years] +3 3,0
Manufacturing Cost Volume [pieces] +4 3,0
+ ED&T 1 00 Amount [EUR/ 1,000] 0,00 +5 0,0
+ SGEA 1 00 +6 0,0
Production Cost Total
+ Packaging | 0,00
+ Profit | 0,0! Please enter comments here
|Price Ex Works
| + Transport 1 0,0
SALES PRICE
Sales Price Cost Split Capacity Check
100% 1 Pieces == Annual Volume s Production Capacity
1
1
90% < 1
1
1
80% 1 0
0
0
0
70% A 0+
@Transport SoP 1 2 +3 4 +5 +6
@Packaging . . . .
60% Sales Price, Ammortization & Turnover Evolution
aProfit ]
Sales Price Turnover
@SG&A, ED&T 1,00 r 1
50% 4
@Labour Cost 0.90 [ 1
0,80 1
40% 4 @Process Cost
0,70 F 1
B@Material Costincl. Scrap
0,60 -
30% 1 0,50 1
0,40 0
20% 1 0,30 X
0,20 0
10% 0,10 L o
0,00 o] o3 o] K K 0
SopP +1 +3 +4 +5 +6
0%
| Amortisation Sales Price. === Turnover.
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Cost Breakdown Details Page 2/2
Project Information
RFQ Number Part Description Annual Average
Supplier Name Kiekert PN [index | Lifetime Volume
Customer / Project | Required INCO Term Peak Volume
Production Parts
Main F Sub-C 1 2 3 4 5 6 7
Part Name
Part Number
Quantity / Final Part [pieces]
Tool Cost [EUR]
Material
Material
Material Supplier
Material Price Base [EUR / kg]
Material Overhead [%]
Material Gross Weight [g]
Material Net Weight
Scrap Rate %]
Process Recycling Rate [%]
Scrap Resale Price [EUR / kg]
Material Cost [EUR/ 1,000]
Process
Process Description
Machine Manufacturer
Machine Model
Machine Size [tons]
Machine Hour Rate [EUR/ hr]
Number of Cavities / Parts per Stroke
Cycle Time / Speed
Production Capacity [pieces / hr]
Working Days per Year [days]
Shifts per Day
Hours per Shift [hr]
Annual Production Time [hr / year]
OEE [%)
Annual Production Capacity [pieces]
Process Cost [EUR/ 1,000]
Labor
Direct Labor Rate [EUR/ hr]
Indirect Labor Cost [%]
Fringe Benefits (%]
Man-Hour Cost [EUR/ hr]
Operators per Machine
Labor Cost [EUR / 1,000]
Surface Treatment
Surface Type
Surface Supplier
Process Type
Production Capacity [pieces / hr]
Process Cost [EUR/ hr]
Surface Cost [EUR/ 1,000]
Additional Processes
Process 1
Production Capacity [pieces / hr]
Process Cost [EUR/ hr]
Total Cost Process 1 [EUR / 1,000]
Process 2
Production Capacity [pieces / hr]
Process Cost [EUR/ hr]
Total Cost Process 1 [EUR / 1,000]
Process 3
Production Capacity [pieces / hr]
Process Cost [EUR/ hr]
Total Cost Process 1 [EUR / 1,000]
Total Add. Process Cost  [EUR/1,000]
Purchased Parts Assembly & Inspection
Part Description Part Number Supplier [EUF\?'IJitOOO] Q‘;ianna‘;tga?te’ [EUF\?IO:T,(OOO] Process Process 1 Process 2
Process Description
Equipment
Automation Level
Production Capacity [pieces / hr]
Machine Rate [EUR/ hr]
OEE [%)
Process Cost [EUR/ 1,000]
Operators per Machine
Sum of Purchased Parts Man-Hour Cost [EUR/ hr]
+ Purchased Parts Overhead [%] | Labour Cost [EUR/ 1,000]
Total Purchased Parts Cost Total Ass. Cost [EUR/ 1,000]
Cost Breakdown Tooling Sales Price Evolution
Tooling Cost EUR] Productivit Sales Price incl. Amort. | Turnover
CIEUEES SREHIS L] || =LA Paymgent Method ! ]1| One Time Year %] g [EUR/1,000] [EUR/1,000] [EUR]
Material Cost SOP
+scrap 1 Amortization +1 3,0
+ Process Cost Cost [EUR] +2 3,0
+ Labor Cost Period [years] +3 3,0
Manufacturing Cost Volume [pieces] +4
+ ED&T B Amount [EUR/ 1,000] +5
+ SG&A h| 6
Production Cost Total
+ Packaging |
+ Profit | Please enter comments here
Ex Works Price
+ Transport & Duty
SALES PRICE




Priloha D: Dohoda o zachovani ml¢enlivosti

Dohoda o zachovani micenlivosti

uzaviena mezi

XXX
XXX
XXX

(nasledné nazyvanou ,XXX* nebo obecné jen ,Smluvni strana®)
a

KIEKERT-CS, s.r.o.
17. listopadu 237
53002 Pardubice

(nasledné nazyvanou ,Kiekert“ nebo obecné jen ,Smluvni strana®)

Preambule

S ohledem na skute€nost, ze spole€nost XXX a spole¢nost Kiekert maji do budoucna v umyslu
spolupracovat v oblasti vyroby a dodavek XXX dild (nasledné nazyvana "Spoluprace"), dale
s ohledem na skuteCnost, Ze v ramci planované Spoluprace bude tfeba, aby si Smluvni strany
vzajemné predavaly duvérné technické informace a/nebo informace hospodarského charakteru,
vykresy, specifikace, vzorky, modely, ostatni informacni podklady, zkuSenosti, poznatky, jakoz i know-
how, které se tykaji Smluvnich stran nebo pfidruzenych spole€nosti (nasledné nazyvané ,Informace®)
— pricemz je jedno, zda se tak bude dit v Ustni nebo pisemné &i elektronické podobé nebo formou
predani predmétl — sjednavaji obé Smluvni strany timto nasledujici:

1. Obé Smluvni strany se zavazuji, ze budou s veSkerymi Informacemi, které budou béhem doby
trvani této Dohody vzdy druhou Smluvni stranou zpfistupnény nebo které od ni obdrzi, zachazet
pfisné davérné. Tyto Informace mohou byt pouzity vyhradné k ucelu uvedenému v Preambuli.
Jejich dalsi predani tfetim osobam vyzaduje pisemny souhlas druhé Smluvni strany. To samé
plati, pokud maji byt tyto Informace pouzity prilezitostné nebo vyuzivany trvale pfimo nebo
nepfimo k podnikatelskym Gcelim. Také poznatky, vyplyvajici ze zkoumani, analyz nebo ostatnich
¢innosti, podléhaji povinnosti zachovani mi€enlivosti. Pfidruzené spole¢nosti Smluvnich stran se
nepovazuji za treti osoby, pokud je jim nutné pfedat Informace za u¢elem uvedenym v Preambuli.

2. Povinnost zachovani mi€enlivosti neplati pro ty Informace, které
- byly druhé Smluvni strané prokazatelné znamy jiz pfed okamzikem jejich pfedani;
- jsou v okamziku svého predani jakékoliv tfeti osobé jinym zplsobem nez poruSenim této
Dohody pfistupné;
- jsou béhem doby trvani této Dohody vSeobecné znamé, aniz by toto spocivalo v okolnosti,
kterou néktera z obou Smluvnich stran v rozporu se smyslem a ucelem této Dohody zavinila
nebo zpusobila;
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10.

11.

- musi byt poskytnuty tretim osobam v souvislosti se soudnim ¢i spravnim fizenim, nebo
nafizenim jakéhokoliv statniho organu ¢&i z divodd stanovenych pravnim fadem Ceské
republiky.

Infformace podléhajici zachovani midenlivosti mohou byt zpfistupfovany vyhradné tém
pracovnikim/zaméstnancim, ktefi byli pfedem stejnym zpUsobem k zachovani mi€enlivosti
zavazani; rozsah povinnosti zachovani mi€enlivosti musi minimalné& obsahové odpovidat rozsahu,
ve kterém je uzaviena tato Dohoda. To plati i tehdy, jestlize jedna ze Smluvnich stran hodla
Informace podléhajici zachovani mi€enlivosti pfedavat dale pfidruzenym spoleénostem.

Veskeré informace dle této Dohody zUstavaji vlastnictvim té Smluvni strany, ktera je druhé
Smluvni strané zpfistupnila.

Zpusobi-li kterakoliv  Smluvni strana druhé Smluvni strané Skodu porusenim této Dohody,
odpovida za ni dle obecnych pravnich pfedpisu.

Tato Dohoda o zachovani mi€enlivosti nabyva platnosti a u¢innosti v den podpisu a konci 5 let po
ukon&eni Spoluprace uvedené v Preambuli.

Smluvni strany jsou na pfani druhé Smluvni strany povinny, po skonceni Spoluprace neprodlené
vratit veSkeré podstatné dokumenty, podklady, kalkulace a vykresy atd. druhé Smluvni strané,
nebo je zni¢it. Ob& Smluvni strany se po skonleni této Dohody dohodnou na tom, v jakém
rozsahu mohou pfedané dokumenty, kalkulace a vykresy atd. dale pouzivat nebo je vrati zpét.
Smluvni strany si mohou ponechat kopie Informaci k archivaci pokud, je to stanoveno zakonem.

Na tuto Dohodu se vztahuji ustanoveni zak. €. 513/91 Sb., Obchodni zakonik, ve znéni pozdé&jSich
predpisti a predpisy s nim souvisejici. Tato Dohoda se Fidi ¢eskym pravem. Smluvni strany
vyslovné sjednavaji, ze mistné pfislusny k rozhodnuti pfipadného sporu mezi Smluvnimi stranami
je dle povahy sporu Okresni soud v Pardubicich nebo Krajsky soud v Hradci Kralové, pobocka v
Pardubicich.

Veskeré dopliky nebo zmény této Dohody vyzaduji ke své Ucinnosti pisemnou formu.

Pokud by bylo nebo se stalo nékteré ustanoveni této Dohody neplatnym &i nedcinnym, pak tim je
ucinnost ostatnich ustanoveni nedotéena. Ob& Smluvni strany jsou v takovém pfipadé povinny,
zabezpecit béhem pfiméfené |haty, aby bylo neplatné ¢&i neucinné ustanoveni nahrazeno
ustanovenim platnym a G€innym, které se co mozna nejvice blizi u¢elu neplatného &i neucinného
ustanoveni.

Tato dohoda je vyhotovena ve dvou stejnopisech s platnosti originalu, z nichz kazda Smluvni
strana obdrzi po jednom vyhotoveni.

KIEKERT-CS, s.r.o.

\% dne Razitko firmy a podpis
XXX
\ dne Razitko firmy a podpis

Dohoda o zachovani mléenlivosti - Stranka 2/2



: Benchmark

Priloha E

MEYIETETR]
sued ojold

Buijoo} ojoid

(uoiresiyowy |aur) Jarouing
(v "put) "e'd uaisoy

3000

iVLONAOH#

3000

3000

3000

3000

3000

Janouwiny / “e'd ualsoy

swnpes dvdd
UBYJ0/ Ul Ulwialiayall adiNa

(uonresowy
“Joul) savaid 000'T Jad 821d Hed
1S 000°'T 48d v "joul siaidajiaL

s92a1d 000'T Jad 92ud Led
1S 000°T Jad siaudajiaL

SpU023S Ul dwWl| 39D
*998s Ul }18zsn Az

18uuUNIoH
|euessiaH

sanned Jo 'oN
Bunbasny-Zim

(3noAe| |001) 150D Buljool
UBISOM-ZAHM

adn
oM/ siseqienaren

6 ur ybrom ved
6 U 1yoimao

awin|joA
1yez3oms

|elarey

gL USWN

uonduoasaq
Bunuyslazag

00 0TS 05 0S MS

‘ON-Med
Jawwinuay iUy

JsWAed Jo SwIBL
BunbBuipagsbun|yez

Jue|d uonoNpold
uopuelssbunbiiey

Ja11ddng panoiddy
juelayal Jauagababilaiq

Ja1ddns /iuessyal

ZD 1I3BIy JUBId UORONPOId 1135315 ] HHOPUEISSUOHNPOId

Sylewyouag

Benchmark - Stranka 1/1



Priloha F: Titulni strana rdimcové smlouvy vV némeckém jazyce

s iekert

Kiekert CS s.r.o. - Jaselska 593, 535 01 Prelouc

Firma
XXX Rahmenvertragsnummer / Datum
oo XXV Coocxxx ]/ ocxxxxxx ]
XXX XX XXXXX Abtlg. / Ansprechpartner
MM-P Frau
Telefonnummer Durchwahl / Fax
+420 / DX/ XX]
eMail
| XXXXXXX.XXXXXX |@k iekert . com
Unsere Umsatzsteueridentifikationsnr.
R e o Er%lll.ige\%rsarﬁegnl?mmer lhre Faxnummer
o weseea] +420 [TXTRTL ]

Lieferbedingung : Geliefert benannter Ort P¥eloud
Zahlungsbedingung: innerhalb von 45 Tagen ohne Abzug

B L R R e}

Es gelten unsere Einkaufsbedingungen, die rechtliche Grundlage fur die Belieferung sind.
Unter: www.kiekert.com * kiekert partner portal * Dokumente finden Sie unsere Einkaufsbedingungen fiir alle Kiekert-Werke

B S L s s

Wir erwarten lhre Auftragsbestatigung fir folgende Positionen

Pos. Material Bezeichnung
gultig von - gultig bis Preis per ME

00010 1T4504011404  Fanglager| 000xxxxooocxxx |

05.:04 .2006 = 31.12.2010 XX, XX EUR / 1.000 ST

Qi OT 200 T =il .20 20112 XX, XX EURS/ 1,000 ST
Kiekert CS s.r.o. Auftragsbestatigung
Ing. Ales Jirasek Dipl.Ing. Georg Stappen Lieferant
Finance Division Manager General Manager

KIEKERT-CS, s.r.0. « 17. listopadu 237, 53 bice « ICO: 492 84 975 « DIC: CZ49284975 - Firma je zapséna v obchodnim rejstfiku Winner 2009

51 0100 0000 78921

0247 (EUR);

ci Kralové, oddil C, viozka 44 ankovni spojeni: KB Pardubice - (

vedeném KS v Hi a 447
30040247 (USD); CZ 28 0100 0000 0000 57808561 (CZK)

Kategorie: Int. Mittelstand
CZ 44 0100 00! g .

AUTOMOTIVE
LEAN
PRODUCTION
AWARD & STUDY

ITOMOBIL
AOSHoER deamu

Kiekert AG Kiekert Automotive Changshu Co. LTD. | Kiekert de Mexico, S.A. de C.V USA Keykert USA Inc.
Headquarters \
ler Platz 2 ustrial Park i Autopista Puebla - Orizaba KM 14.5 46941 Liberty Drive
elligenhaus Road / CSDZ | Parque Industrial Chachapa Wixom, Mi 48393
u Jingshu Province, 215500 Amozoc, Puebia C.P. 72990

Mexico USA

Germany
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