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ANOTACE

Bakalaiska prace se zabyva analyzou procesu Nakup ve vybraném podniku. Popisuje ¢innosti,
které oddéleni nakupu vykonava, jakym zpisobem spolecnost nakupuje, jak vybird a hodnoti
dodavatele a jak lze analyzovat nakupni strategii. Cilem prace je posoudit, jak vybrany podnik
fidi proces nakupu a navrhnout opatteni ke zlepseni stavu.

KLICOVA SLA

Nakup, zésoby, strategie, ndkupni ¢innosti, vybér dodavatele, hodnoceni dodavatele, naklady

na zasoby.
TITLE
Analysis of the purchase process in the selected company

ANNOTATION

The bachelor's thesis deals with the analysis of the Purchase process in the selected company.
It describes the activities that the purchasing department performs, how the company purchases,
how it selects and evaluates suppliers, and how the purchasing strategy can be analyzed. The
aim of the work is to assess how the selected company manages the purchasing process and

propose measures to improve the situation.
KEYWORDS

Purchasing, Inventory, Strategy, Purchasing Activities, Supplier Selection, Supplier
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SEZNAM ZKRATEK A ZNACEK

atd. — a tak dale
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PDF — Portable Document Format

s. — strana

SW — software
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tj. —to je

USD — Americky dolar

VH - vysledek hospodateni



UvVoD

V dnesni dob& dynamického podnikatelského prostiedi je nakup v podniku jednim z kli¢ovych
procest ovliviiyjicich jeho konkurenceschopnost a dlouhodoby uspéch. Nezélezi pfitom pouze
na efektivité a uspornosti nakupnich operaci, ale také na schopnosti podniku pfizpisobit se
rychle se ménicim podminkdm na trhu a ziskdvat konkuren¢ni vyhodu prostiednictvim
strategického piistupu k nakupu.

Prvni kapitola pojednava o tom, co vlastn¢ nadkup znamena, jaké definice k jeho popisu mohou
byt pouzity a jak mize byt nakup strategicky fizen.

Druh4 kapitola je zaméfena na Cinnosti, které jsou provadény v utvaru nadkupu. Kazda z téchto
¢innosti ma svlij vyznam a pfispiva k ispéSnému pribéhu ndkupniho procesu.

Ve treti kapitole jsou popsany zptisoby poptavani potencionalnich dodavateltl, jak reagovat na
nabidky potenciondlnich dodavatelt, jak by mél probihat vybér a hodnoceni dodavateld, tedy
jaka existuji kritéria pfi vybéru dodavatell, jaké jsou druhy dodavateli, nebo tieba, jak vypada
model pro hodnoceni dodavatelt.

Ve ctvrté kapitole jsou shrnuty naklady na zajisténi nakupnich ¢innosti.

V dalsich kapitolach je popséano, jak probiha ndkup ve spole¢nosti ZPA Smart Energy, a. s.
(dale jen ZPA) a jak ho autorka hodnoti.

Cilem prace je prostiednictvim analyzy posoudit, jak je ve spolecnosti ZPA Fizen proces

nakupu. Na zikladé zjiSténi navrhnout opatieni ke zlepsSeni stavu.
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1. Nakup v podniku

V kazdém podniku se svym zplisobem vyskytuje nakup a prodej. Tvoii sménu, ktera vede
k uspokojeni potieb. Sménu je mozné vysvétlit jako situaci, kde je ziskan pozadovany produkt
od n€koho, nabidnutim jiného produktu na oplatku (Lukoszova, 2004).

Lukoszova (2004) ve své knize zminila, ze Kotler uvedl n€kolik zékladnich podminek
k realizaci smény:

1) Sména musi mit minimalné 2 obchodujici strany.

2) Kazda strana vlastni néco, co mize chtit strana druha.

3) Kazda strana komunikuje a je schopna dodéni.

4) Kazda strana mtize odmitnout nebo pfijmout sménu.

5) Kazda strana povazuje za vhodné jednat s ostatnimi stranami.

Po splnéni téchto podminek dochazi k dohodé mezi stranami, tedy uskutecituje se transakce.
Jednu stranu transakce tvoii kupujici, ktery provadi nakup. Na spotiebnich trzich je kupujicim
kone¢ny spotiebitel a na trzich organizaci je to podnik (Lukoszova, 2004).

Nékup lze popsat jako sérii ¢innosti podniku, které jsou zaméteny na identifikaci potfeby
materidlnich zdroji pfimo spojenych shlavni ¢innosti podniku. Tyto Cinnosti zahrnuji
obstardvani, dopravu, skladovani a nasledné uvoliiovani téchto zdroji do spotfeby (Oudova,
2016).

Gros a Grosova (2006) uvadéji, ze ndkup je skupina aktivit, zaméfenych na zajisténi pottebného
sortimentu vyrobkil, polotovarl, surovin, energie, obalt a dalSich sluzeb pro vyrobu, obchod
a dal8i aktivity organizace. Tato Cinnost je orientovana na dosaZeni pozadované kvality,

v pozadovaném case a na pozadovaném misté s ohledem na ekonomické naklady.

1.1 Strategické rizeni
Top management nebo vlastnici spolecnosti vykonavaji strategické fizeni, které zahrnuje
¢innosti zaméfené na planovani a fizeni dlouhodobého ristu firmy. Déle se snazi udrZovat
soulad mezi dlouhodobymi cili a disponibilnimi zdroji, a také dosahnout shody mezi firmou
a okolim, kde podnik plisobi. Strategicka Groven vytvaii cile a jednotlivé tikoly taktické trovni
a taktické dale operativni urovni (Cerveny et al., 2013).
Tomek a Vavrova (2007) popsali urovné fizeni takto, viz Obrazek 1:
e Strategické fizeni — fizeni, ve kterém jde primarné o tvorbu strategie, slouzi jako zaklad
pro stanoveni cill, planovani strategickych krokl a vytvateni kli¢ovych podminek pro
provoz firmy. Strategické plany maji dlouhodoby ¢asovy horizont.

e Taktické fizeni — uskute¢néni strategie.
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e Operativni planovani — nejvice podrobné plany, které jsou sestaveny maximalné na

1 rok.

N
Strategické fizeni

Taktické fizeni

Operativni fizeni

Obrazek 1 — Urovné fizeni
Zdroj: viastni zpracovani dle Cerveny et al. (2013)
Strategicka rozhodnuti se odliSuji od rozhodnuti na taktické nebo operativni urovni tim, ze
obvykle souviseji se zvlastnimi jevy a situacemi. Jejich vznik a vyvoj nedokazi predvidat ani
zkuseni manazefi. ReSeni téchto situaci je vétsinou zaloZeno na intuici, ¢asto ina nahodé
a §tésti, byvaji zpravidla divérna a povazuji se za know-how top manazeri (Cerveny et al.,

2013)

1.2 Nakupni strategie

Aktualni koncept ndkupu vychazi predevSim z faktu, ze mnoho firem ptisobi v prostredi
rozsadhlych dodavatelskych fetézci. Rozhodovéani pii nakupu tak ziskava charakter
strategického procesu. Orientace nakupu vyrazn€ smétfuje ke kone€nym zékaznikiim, je
zdirazitovano budovani dlouhodobych vztahti s dodavateli a zaroven se vyrazné snizuje jejich
pocet (Gros, Grosova, 2006).
Gros a Grosova (2006) dale uvadéji: ,, Volba vhodné ndakupni strategie primo piisobi na stav
zdsob organizace, a tak neprimo ovliviiuje vysi ndkladu na jejich udrzovani, skladovaci ztraty
a ztraty zpusobené neproduktivnim vazanim kapitalu v zasobach. “ Je tedy ziejmé, Ze je potieba
pii ndkupu premyslet strategicky, aby mohly byt naklady co nejmensi.
Strategie urcuje role a funkce ndkupu — naptiklad, zda bude odd€leni nakupu zajistovat pouze
vyrobni materidl, nebo i sluzby, jako tfeba energie a plyn, ddle mize stanovit, zda vSechny
nakupy musi schvalit nakupni oddélent, atd (Cerveny et al., 2013).
Mezi cile ndkupni strategie muze patiit: (Lukoszova, 2004):

- uspokojeni potieb,

- zmenSit ndklady nakupu,

- zmensit rizika ndkupu,
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zvysit rychlost nakupu,

zvysit kvalitu nédkupu.

Nakupni strategie obsahuje sourcingové strategie, které jsou rozd€lovany podle raznych

hledisek (Tomek, 2015):

1)
2)
3)

Podle geografického rozlozeni

global sourcing — nakup od zahrani¢nich dodavateld,

local sourcing — nédkup od tuzemskych dodavatela.

Podle poc¢tu dodavatelt

single sourcing — snizeni mnozstvi dodavatelt za ucelem vyssi kvality dodavek,
multiple sourcing — zvyseni poctu dodavateltl za Gcelem pokryti rizik v dodavkéch.
Podle velikosti doddavanych vykoni

component sourcing — nakup komponentli na montazni ¢innost,

modular sourcing — nakup od dodavatelii podle riznych stupiii vyrobniho procesu.

Strategie Make or Buy

Soucasti strategického rozhodovani je i rozhodovani o tom, zda nékteré polozky nakoupit, nebo

zajistit vlastni vyrobou (Gros, Grosova, 2006).

Vlastni vyroba se upfednostni pted ndkupem napiiklad v téchto ptipadech (Tichy, 2021):

cena dodavatell je vyssSi nez naklady z vlastni vyroby,

neni mozné zajistit prepravu nebo skladovani nakoupenych polozek,
vlastni vyrobou je mozné dosahnout vyssi kvality,

ve vyrobé jsou volné kapacity,

pracovnici maji dostatecné zkuSenosti s vyrobou atd.

1.3 Analyza nakupni strategie

Cerveny et al. (2013) uvadi, ze strategicka analyza ma za tikol sesbirat diileZité informace, na

které se musi brat ohled pti formulaci strategie a pak s nimi nadale aktivné pracovat. Analyza

se provadi pomoci dil¢ich analyz, aby nebyla zapomenuta zadna dilezita oblast. Mezi analyzy,

které jsou potieba zpracovat patii (Cerveny et al., 2013):

analyza nadfazeného patra,

SLEPT analyza,

Porterova analyza,

externi analyzy, napf. vyvoj cen prace, energii, ...,
analyza stakeholders,

interni analyza,
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- SWOT analyza.

Analvza nadfazeného patra

Jako prvni by méla byt provedena analyza nadfazeného patra neboli analyza business strategie,
ktera je nadfazena nakupni strategii (Cerveny et al., 2013). Keikovsky (2006) uvadi, Ze uéelem
této analyzy by méla byt identifikace hranic a sméru, které urcuje business strategie pro strategii
nakupu a Cerveny et al. (2013) dodava, e by se mélo porovnat, do jaké miry stavajici nakupni
strategie tento smér reflektuje. K analyze miize byt vyuzit marketingovy mix ,,7P (Cerveny et
al., 2013).

SLEPT analyza

Podle Cerveného et al. (2013) se tato analyza zabyva zmapovanim vnéjsiho prostiedi firmy,
vcetné vzniklych trendi, které budou pro podnik znamenat bud’ hrozby nebo pfilezitosti. Nazev
této analyzy je odvozen od pocatecnich pismen anglickych slov, které ptedstavuji oblasti
vnéjsiho prostiedi (Cerveny et al., 2013):

S — spolecenské faktory,

L — prévni faktory,

E — ekonomické faktory,

P — politické faktory,

T — technologické faktory.

Porterova analyza

Podle Evolution marketing s.r.o. (b. r.) se analyza vyuziva hlavné k prozkoumani konkurencni
pozice podniku v oblasti, ve které plisobi a ke zhodnoceni jeho strategického fizeni. Této
analyze se také tika Porterova analyza péti sil, protoze na podnik ptsobi téchto 5 faktord/sil
(Evolution marketing s.r.o., b. r.):

- zakaznici,

- dodavatelé,

- novi konkurenti,

- substituty,

- ostatni firmy z odvétvi.

Analvyza ocekavani dulezitych stakeholders

Analyza zkouma ocekavani urcitych skupin lidi, které maji na podnik, pfesnéji na nakupni
strategii vyznamny vliv (Cerveny et al., 2013).
Mezi tyto skupiny mohou podle Ing. DuSana Jilka (2020) patfit:

e Vnitini stakeholdefi, napf.:

- zameéstnanci,
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- odbory,
- vlastnici.
e Vn¢;jsi stakeholdeti, napf.:

- dodavatelé,

- zakaznici,

- vlada.
Interni analyza
Interni analyza je podle Cerveného et al. (2013) analyza, pomoci které jsou feSeny interni
faktory podniku, ovliviiujici strategii nakupu. Mezi oblasti, které zkouma patii (Cerveny et al.,
2013):

- strategické cile nakupu,

- role a odpovédnosti nakupu,

- organizace nakupu,

- vybér dodavateld,

- planovani a fizeni zasob,

- finanéni stranka nakupu,

- zakonné povinnosti,

- kontrola kvality,

- Tizeni rizik,

- informacni a technologicka podpora.

SWOT analyza

Celkové shrnuti vSech analyz. VSechny zavéry pfedchozich analyz jsou zahrnuty bud’ v silnych
strankach, slabych strankach, pfileZitostech nebo hrozbach. Tato analyza se da ovSem pouZit

i samostatné, jako analyticky nastroj (Cerveny et al., 2013).
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2. Cinnosti provadéné v utvaru Nakup

Oddéleni nakupu obstarava fyzicky produkt nebo sluzbu, kterou si podnik sam nevyrobi a musi
tedy pouzit externi dodavky (Tomek, Vavrova, 2007).
Mezi ¢innosti, které nakupni utvar vykonava, mohou podle Tomka a Vavrové (2007) patfit:

- identifikace potfeb,

- planovani nékupu,

- vybér dodavatela (viz kapitola 3),

- tvorba objednavek,

- doprava,

- Tizeni zasob,

- kontroly dodavek,

- skladovani,

- sledovani spotteby.
Nékup miize byt rozdélen do ti skupin (Synek et al., 2006):

- opakovany nakup — nakup, ktery se beze zmény opakuje,

- modifikovany ndkup — nakup se opakuje s urc¢itymi zménami, které odbéeratel vyzaduje,

- nova nakupni uloha — podnik nakupuje material, sluzbu nebo produkt poprvé.
Nejlehceji se uskutecituje opakovany nakup, protoZe jsou u néj vyuzity informace z minulého
nakupu, takze neni potieba absolvovat vSechny faze nakupniho procesu. Naopak vSechny faze
se musi uskute¢nit u nové nakupni tlohy (Synek et al., 2006).
V nésledujicich bodech jsou popsany nékteré cinnosti utvaru nakup.

2.1 Stanoveni potieb podniku

Jak uZ je napsano vyse, u nové nakupni tlohy je tieba uskute¢nit vSechny nakupni faze, véetné
stanoveni potieb. U vyznamnéjSich nakupnich polozek miize utvar nakupu spolupracovat
s jinymi odd¢€lenimi, anebo také se zakazniky (Lukoszova, 2004). Je totiz potieba znat
predstavy zékaznika a pfenést je do vlastnosti produktu a pozdéjsiho prototypu produktu, urcit
pozadavky na potfeby (napf. materidl), navrh a uskutecnéni vyrobniho procesu a uskute¢néni
dodavky. Filozofie nakupniho marketingu totiZ tika, Ze stanoveni potieb zahrnuje 1 spolupraci
nakupu pii vytvareni nového produktu (Tomek, Vavrova, 2007).
Strategicky dulezité je rozhodnout o tom, zda budou potieby zajistény nakupem, nebo vlastni
vyrobou. Tuto strategii Make or Buy pouzivame hlavné pfi vyvoji a zavedeni nového vyrobku

na trh (Gros, Grosova, 2006).

18



2.2 Planovani nakupu
Mezi tikoly strategie nakupu v planovani nakupu je predpovidani budouci poptavky a efektivni
rozlozeni této poptavky napiic¢ dodavatelskou siti, aby se minimalizovaly rizika nedostatku
surovin a zaroveti se predeslo nadmémému hromadéni zasob (Cerveny et al., 2013).
K planovani nédkupu je potfeba plan spotieby, ktery ndm poskytne vyroba. Z planu spotieby
a zjisténé vyse potieb mizeme sestavit plan nakupu (potieba dodavek) a dale plan zasob (Synek
et al., 2015).
Ke stanoveni potfeb je vyuzivana bilancni metoda. Na jedné strané bilance se nachazi zdroje,
tedy zasoba, kterou podnik vlastni a nakoupené dodavky. Na druhé strané bilance se nachazi
potieba, tedy spotfeba materialu za pldnovany Casovy usek a pozadavek na zajiSténi zasoby,
ktera zatidi bezproblémovy chod pldnovaciho obdobi (Tomek, Vavrova, 2007).
Bilan¢ni rovnice (Tomek, Vavrova, 2007):
D, = Mg + Zp, — Z,,
kde: D, ... potieba dodavek,
Mgy, ... spotieba,
Z, ... zasoba pojistna (koneCna zasoba),
Z, ... ocekavana zasoba.
K propoctu vySe uvedené bilan¢ni rovnice se vyuziva (Tomek, Vavrova, 2007):
- operativni plan vyroby,
- data o spotfeb& materidlu (kusovniky, normy spotieby),
- dalsi podklady (normy zasob, ...).
K planovani nakupu lze vyuZzit systém MRP, ktery je vyuzivan pfedevs§im k pldnovéani vyroby.
Dokaze urcit materidlové potfeby, mnozstvi, kdy musi byt material k dispozici nebo také fidi

harmonogram dodavek (SAP. B.r.).
2.3 Tvorba objednavky

V nakupu a skladovani jsou nejCastéji vyuzivany tyto dokumenty (Lukoszova, 2004):
- dodaci list,
- faktura,
- objednavka,
- kupni smlouva,
- pfijemka,
- vydejka,
- skladovaci karty.
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Pokud ma podnik stanovenou potiebu materialu, mohou byt rozesilany poptavky dodavatelim.
Poptavka obvykle zahrnuje tyto informace (Tomek, Vavrova, 2007):

- pozadovany material (vlastnosti, mnozstvi, zpracovani, baleni),

- ocekavané sluzby, zaruky,

- platebni a dodaci podminky,

- ruzné slevy,

- dodaci lhity,

- kontakt na nakupciho.
Zdali je odpovédi na nasi poptavku nabidka od dodavatele, mize byt zatazena k porovnani
s jinymi nabidkami od dodavatelti. Vybér nabidky je mozno provést podle n¢kolika kritérii,
naptiklad cena, spolehlivost dodavky, kvalita, zaruky, servis (Tomek, Vavrova, 2007). Vybér
dodavatele je uveden v kapitole 3.
Po vybéru nabidky muiize byt vystavena objednavka. Objednavka obsahuje (Tomek, Vavrova,
2007):

- definitivni vyzva k uskute¢néni dodavky,

- jméno, adresa objednatele i dodavatele,

- oznaceni produktu,

- Cas a misto dodani,

- zavazky obou stran,

- ostatni transakéni podminky.
K tvorbé objednavky také patfi stanoveni optimalniho mnozstvi k objednani a objednacich
termint (Tomek, Vavrova, 2007).

Optimalni objednaci mnoZstvi:

Cilem je stanovit takovou velikost objednavky, kterd pfinese minimalni naklady souvisejici
s objednanim a uskladnénim. U menSich objednavek bude nutné objednéavat castéji, z toho
plynou vyssi objednaci néklady a u vétSich objednavek budou vyssi ndklady na skladovani
(Tomek, Véavrova, 2007).
Tomek a Vavrova (2007) uvadéji, ze praméerny stav na sklad€ u souvislého vydeje by mél byt:
= X
Z = Zp + >
kde Z ... primér zasob na skladé
Z, ... pojistna zasoba
X ..

. objednané mnozstvi.
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Skladovaci ndklady se mohou vypocitat (Tomek, Vavrova, 2007):
Ng = g XS X % ,
kde X ... objednané mnozstvi,
S ... cena,
P ... sazba nakladl v % z hodnoty stavu zasob v p. j.

Objednaci naklady se mohou vypocitat (Tomek, Vavrova, 2007):

M
NOZEX;,

kde E ... néklady opatfovaci na jednu objednavku v p. j.,
M ... rocni spotieba v m. j.,
X ... objednané mnozstvi v m. j.

Cil je mit co nejmensi celkové néklady (Tomek, Vavrova, 2007):

V200 XE XM

Ne=Ne+No=0 = Kopp= =

Pevné objednaci terminy (Tomek, Vavrova, 2007, s. 304, 305)

Podle Tomka a Vavrové (2007) mohou tyto terminy vychézet z optimalniho objednaciho
mnozstvi. Podle poctu objednéavek za rok se stanovi ¢asova mezera mezi objednavkami

(Tomek, Vavrova, 2007):

_ @
dopt - Xopt,

kde  d,p; ... optimalni pocet objednavek na rok
Q ... ro¢ni spotieba

Xopt --- optimalni objednaci mnoZzstvi.

2.4 Doprava
Pii vybéru piepravce je vhodné zvazit vyhody a nevyhody jednotlivych druhti dopravy, protoze

prepravni ndklady tvoii vyznamnou ¢ast potfizovaci ceny (Gros, Grosova, 2006).

Pti vybéru zplisobu dopravy je mozné zvolit jednu ze sedmi riznych moZznosti doprav (Gros,
Grosova, 2006):

- silnicni,

- zeleznicni,

- potrubni,

- Ticni,

- namoini,
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- leteckou,

- kombinaci vice druht doprav.

Pro rozhodovani existuje né€kolik kritérii, které vyzdvihuji jejich vyhody anevyhody viz

Tabulka 1.

Tabulka 1 — Vyhody a nevyhody druhti dopravy

Kritérium
Druh Néklady
dopravy | Rychlost | Spolehlivost | Frekvence | Univerzalnost | Dostupnost na
jednotku
silni¢ni vysoka dobra vysoka pramérna nejvyssi vysoké
zeleznicni | primérna nizsi prumérna primérna dobra primérné
, . e e Co s velmi
potrubni vysoka nejvyssi nejvetsi velmi nizké nizkd nizké
vrxo s velmi . iy , velmi iy
ficni 1 dobra nizka vysoka 1 nizké
nizkd nizkd
o velmi , iy g . i
namoini -y dobra nizka nejvetsi omezena nizké
nizkd
, velmi . , o v, 1 , velmi
letecka , | velmi dobra | primérna nizka omezena .
vysoka vysoké

Zdroj: zpracovano dle Gros, Grosova (2006)
Pii mezindrodni piepravé mohou vzniknout mezi kupujicim a prodavajicim potencialni
nedorozuméni. Aby se jim piedeslo, vznikly v roce 1936 mezinarodni obchodni podminky
INCOTERMS, kter¢ jsou celosvétove znamé (TNT Holdings B. V, 2017). INCOTERMS jsou
zavedeny Mezinarodni obchodni komorou a popisuji prava a povinnosti na stran¢ kupujiciho
1 prodavajiciho, veskeré nédklady, rizika a odpovédnosti. Celkové existuje 11 podminek a ke
kazdé smlouvé miiZe byt pfifazena pravé jedna (Cargoson OU, 2024).
Do podminek INCOTERMS 2024 patii napt. (TNT Holdings, B. V., 2017):
- EXW (ze zavodu) — prodavajici ur¢i misto, kde si kupujici pfevezme zbozi, v tu chvili
kupujici prebira veskera rizika a naklady spojend s piepravou.
- DAP (s doddnim na misto) — prodévajici nese veskera rizika a ndklady na piepravu az
do mista doruceni, kde je zboZi pfipraveno k vyloZeni.
- FCA (vyplacené dopravci) — prodavajici doruci piepravci zboZi na predem urcené misto
a zajiStuje celni odbaveni. Riziko se piendsi na kupujiciho, kdyz piepravce ptebere
zboZi.

- FOB (vyplacené na lod’) — prodavajici nese rizika do doby doruceni zbozi na lod’.
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2.5 Rizeni zasob
Strategické tizeni zasob spociva v dlouhodobém planovani optimalizace mnoZzstvi, slozeni

a rozmisténi zasob s ohledem na vngj$i podminky trhu a vnitini podminky ovliviiujici podnik

(Lukoszova, 2004).
2.5.1 Druhy zasob

dodavatelt. Déle zadsoby nedokoncené vyroby (zasoby, které uz prosly néjakou vyrobni fazi,
ale stadle nejsou dokoncené) a zasoby hotovych vyrobkil (prosly vSemi fazemi vyrobniho
procesu a jsou urc¢eny k prodeji), (Tomek, 2015).
Cilem tvorby zasob je plynuld vyroba, kterd muze byt ohrozena neplnénim dodavek od
dodavateli (nespravné dodrzovani dodavek z hlediska objemu) nebo nedodrzovani
dodavkového cyklu (nespravné dodrzovani dodavek z hlediska ¢asu), (Tomek, 2015).
Tomek (2015) rozdéluje zasoby na:
- Bé&zna (obratovd) zasoba — zéasoba, ktera slouzi na kryti potieby materidlu mezi
jednotlivymi dodavkami.
- Pojistné zdsoba — chrani plynulost vyroby pied vykyvy od pfedpokladané spotieby, od
stanovené délky dodacich cykli, od stanovené¢ho dodaciho mnoZzstvi.
- Technickd zdsoba — zdsoba, kterd potiebuje specidlni ptipravu pred vydejem do
spotfeby (napft. vysychani dieva).
- Sezbénni zésoba — zasoba, kterd se nakupuje v urcité sezoné nebo je potieba ve vyrobé
jen v urcité sezoné.
- Havarijni zasoba — je tvofena tam, kde by nedostatek této zasoby zpusobil vazné
problémy ve vyrobé¢ (napt. ndhradni dily v elektrarnach).
- Maximalni zdsoba — mnoZstvi zasob ve chvili, kdy je dovezena nova dodavka.
- Minimalni zdsoba — mnoZstvi zasob pfed doddnim dodavky, za predpokladu, ze se
spotifebovala bézna zasoba.
- Objednaci zdsoba — vySe zasob, kterd se musi objednat, aby byla k dispozici nejdéle ve
chvili, kdy zbyde na sklad¢€ jen minimalni nebo pojistna zésoba.
- Nevyuzitd zdsoba — miva podobu nepotiebné zasoby (podnik ji uz nevyuzije), ktera je
potieba prodat.
2.5.2 Metody Fizeni zasob

Mezi metody, kterymi jsou zasoby fizeny, patii metoda ABC a metoda Just in Time.
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Metoda ABC
Pomoci této metody se rozdéli zasoby na skupiny dle dilezitosti pro vyrobni nebo obchodni
proces nebo vazanosti na finance (Lukoszova, 2004). U této metody je vyuzivan Paretiv
princip, ktery fikd, Ze 80 % nakladl na zasoby tvoti cca 20 % polozek (Gros, Grosova, 2006).
V podniku mtze analyza ABC vypadat nasledovné (Tomek, 2015):

- skupina A: cca 20 % druhi ma 60—85% podil na souhrnné hodnoté zasob ¢i spotieby,

- skupina B: 20-50 % druhi ma 10-25% podil na souhrnné hodnoté zasob ¢i spotieby,

- skupina C: 50-70 % druhli ma 5-15% podil na souhrnné hodnoté zasob ci spotieby.
Metoda Just in Time (dale jen JiT)

Tato metoda méa své kotfeny v Japonsku a jejim cilem bylo, a stale je, nastavit mezi odbératelem
a dodavatelem takovy vztah, diky kterému odbératel je schopen udrzovat jen minimum zasob
na skladé. Aby tato metoda byla Uspé&sna, je potieba u dodavatele striktn€ kontrolovat kvalitu,
zavést a dodrzovat rezim dodavek, ktery je spolehlivy, v€asny a pravidelny. Dale sestavit
uspésny logisticky systém a dopravu, mit zajiSténou informovanost mezi odbératelem
2.5.3 Ukazatelé zamérené na zasoby
K hodnoceni zasob se vyuzivaji nékteré ukazatelé aktivity. U zdsob se miZe hodnotit rychlost
obratu zasob a doba obratu zasob (Ruckova, 2021).
Rychlost obratu zasob tika, kolikrat rocné se zasoby prodaji a poté znovu naskladni (Cashbot,
2024). Pro rychlost obratu zasob se vyuzivaji tyto vzorce (Cashbot, 2024):
e Rychlost obratu zasob = trzby / zdsoby
- Tento vzorec je pouze orientacni, protoze trzby jsou vyjadieny v trzni hodnot¢ a zasoby
v nakladovych cenach. Pro pfesnéjsi vypocet by mél byt vyuzit vzorec:
e Rychlost obratu zasob = COGS / zasoby
COGS (Cost of the goods sold) - ndklady na prodané zbozi (Cashbot, 2024)
Doba obratu zasob fikd, jakou dobu jsou v podniku drZzeny zésoby a s nimi také financni
prostiedky (Rtackova, 2021):
e Doba obratu zasob = 360 / rychlost obratu zasob

Idealnim stavem je, pokud je vysoka obratovost zasob a kratkd doba obratu zasob (Riickova,

2021).
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3. Vybér a hodnoceni dodavatelu

Ptredpokladem dobrého nakupu je 1 dobry dodavatel. V dnesni dobé¢ je vybér dodavatele jednou
zaloZenou na vzajemné divére a dlouhodobé pozitivni zkuSenosti (Oudova, 2016).

Velmi zalezi na nastolené strategii v podniku. Pokud podnik uplatnuje strategii cost leadership,
je tim ovlivnén i vybér dodavatele. V takovém piipadé se podnik snazi nakupovat ze zemi
s niz§imi néklady, vyuziva mnozstevni slevy nebo Casto méni dodavatele. Naopak, pokud
podnik uplatnuje strategii diferenciace, snazi se vybirat spiSe lokalni dodavatele nebo zndmé
dodavatele, udrzuji si mensi pocet dodavatelit a pokousi se s nimi dlouhodob¢ spolupracovat

(Cerveny et al., 2013).

3.1 Potencialni dodavatelé

Vétsina podnikii si vytvaii velky seznam potencialnich dodavatelii, z kterého pomoci
pfedbézného hodnoceni vybiraji dodavatele, ktefi podstoupi podrobnéjsi posuzovani
a dostanou se tak do uzs§iho vybéru (Nenadal, 2006).

V predbézném hodnoceni muze podnik cerpat informace o potencidlnich dodavatelich od
jinych odbérateltl, z nabidek od dodavatelti nebo podle pifedbézného posouzeni systému, kterym
se posoudi systém fizeni konkrétniho dodavatele, napi. dotaznikem (Vysoka Skola logistiky
0.p.s., 2024). Podle Nenadala (2006) existuje navic moznost posouzeni vzorku od potencialnich
dodavatelii a podle Conrad electronic CR, s.r.o (2023) se mohou vyuzit k hledani informaci

odborné Casopisy, veletrhy, databaze IHK nebo také mohou dat doporuceni obchodni partnefi.

3.2 Klasifikace dodavateli
»PFi vybéeru dodavatelu je vhodné vyuzivat dalsi poznatky ziskavané jejich dlouhodobéjsim
sledovanim, které nam dale umozni zkvalitnit jejich vyber* (Gros a Grosova, 2006).
Diky dlouhodobéjSimu sledovani spolehlivosti vykonii dodavateld, kvality dodavanych
vyrobkil a poskytovanych sluzeb mizeme podle Grose a Grosové (2006) dodavatele rozd¢lit
do nasledujicich skupin:
a) Skupina P je tvofena naprosto spolehlivymi dodavateli, kterym lze plné duvéerovat, at’
uz z hlediska spolehlivosti nebo kvality. Téchto dodavateli je zatim mélo, ale pokud ma
byt dosazeno zadouci urovné spoluprace v dodavatelskych fetézcich, musi tato skupina

dodavatelt nartstat.
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b)

d)

Nejpocetnéjsi skupina Q je tvofena pramérnymi dodavateli, na jejichz dodavatelské
schopnosti se nejde stoprocentné spolehnout, stejné jako na kvalitu jejich vyrobk.
U této skupiny dodavatell je potiebnd pravidelna kontrola, kvantitativni a kvalitativni
piejimka dodavek a neustalé zadani o zlepSeni jejich vykont.

Rizikovi dodavatelé patii do skupiny R. Casto se stane, Ze tito dodavatelé nejsou
schopni dostat svym zavazktm, tykajici se naptiklad mnozstvi, kvality, termint apod.
Pokud se u nich dodavatelské schopnosti nezlepsi, musi byt z dodavatelského fetézce
vylouceni.

Posledni skupinou je skupina S, tedy nespolehlivi dodavatelé, ktefi jsou pro firmu

nepiijatelni a v fadé podniktl jsou na Cerné listin€ dodavateli.

Gros a Grosova (Gros a Grosova, 2006) dale rozd¢€luji dodavatele podle prodejni podnikatelské

strategie, kde berou v potaz specifika nakupu B2B:

a)

b)

g)

Prvni skupinu autofi nazvali ,,novatori®, jsou to idealni dodavatelé, kteti neustale
zlepSuji kvalitu svych vyrobkl, maji ziizené vyzkumné zazemi a snazi se o vzajemné
prospésnou spolupraci.

Dalsi skupinu tvofii ,,experti. Dodavaji vyrobky a sluzby ve vysoké kvalité, byvaji
experty ve svém oboru, stejné jako piedchozi skupina maji vyvojové zazemi. Na rozdil
od ,,novatori* jsou ochotni spolupracovat jen kdyz zakaznik pfijme jejich névrhy.
»Konzervativei“ jsou dodavatelé, kteti podnikaji ve vyrobé zékladnich surovin a jejich
sortiment obsahuje standardni produkty. Obvykle nestoji o inovaci svych vyrobkii nebo
0 navazani blizsi spoluprace.

Velka skupina je tvofena z ,,napodobitelii*. Jejich sortiment je tvofen z vyrobk, které
jsou vyrabény v licenci pivodnich vyrobcl a nemaji ztizeny svoje vyvojova pracoviste.
wuUniverzalisté“ jsou vétSinou obchodni firmy, nabizejici Siroky sortiment zboZi
a sluzeb. Nejcastéji prodavané zbozi patii do skupiny rezijnich polozek. JelikoZ maji
tak Siroky sortiment zbozi, nejsou schopni poskytovat kvalitni poradenské sluzby.
»pasitelé“ je skupina dodavatelli, ktera je k dispozici, kdyz standardni dodavatel
z n¢jakych divodl selze. Jsou pfipraveni poskytnout zédkaznikovi to, co potiebuje.
Rychle reagovat mohou diky svym volnym kapacitam.

Posledni skupina jsou ,,podbize¢i®. Jsou to dodavatelé, ktefi neustdle méni sviij

sortiment a vyrobky nabizeji za velmi nizké ceny v neustalené kvalité.
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3.3 Kritéria vybéru dodavateli
V ramci strategie je vybér dodavateli velmi dilezitou ¢innosti, souvisi s tim i spravny vybér
kritérii pro hodnoceni dodavatelti (Tichy, 2021).
Drtive byla pfi vybéru dodavatele dilezitd hlavné cena a pozadavky na kvalitu byly nizké, ale
to uz je dnes minulosti (Gros a Grosova, 2006).
Mezi mozna kritéria pro vybér dodavatele patii (Cerveny et al., 2013):

- Financni situace dodavatele — k provéfeni finan¢ni situace mizeme pouzit ratingové
agentury nebo si spocitat rizné financni ukazatele (stability, likvidity, ziskovosti).

- Kapacita — posuzuje se, zda je dodavatel schopen dodat celé mnozstvi.

- Cena — cena by neméla hrat pfi vybéru dodavatele hlavni roli. Pokud bychom
uptednostnili dodavatele s niz$i cenou, mohlo by se stat, Ze narazime na skryté naklady
jako jsou napf. nekvalita, zpozdéni dodavek, Cas straveny feSenim problémd, ...).

- Platebni podminky — dulezité je si zjistit, jakou dobu splatnosti dodavatelé¢ pozaduji,
¢im je delsi, tim je to pro nas lepsi, z divodu snizeni ndkladl na pracovni kapital.

- Vstiicnost a komunikace — dtlezité kritérium pro dlouhodobou spolupraci.

- Dodrzovani BOZP a ochrany zivotniho prostiedi.

Dalsi kritéria popsali Gros a Grosova (Gros, Grosova, 2006):

- Kvalita —toto kritérium by mél splnit kazdy dodavatel. Méli bychom si zjistit informace
o systému fizeni jakosti azda ma dodavatel né&jaké certifikace (napi. ISO 9000)*.
Kvalitu miiZzeme méfit nékolika ukazateli méticich kvalitu dodavek: procentualni podil
vadnych dilt z celkového dodaného mnoZstvi nebo procentudlni podil nevyhovujicich
vzorkl pfi statistické kontrole jakosti.

- Logistické sluzby — zajimd néas dodaci lhita, kompletnost dodavek, vyfizeni

objednavek, dodani dodavek na €as a zplisob baleni vyrobk.

3.4 Hodnoceni dodavatela

Po stanoveni kritérii miZeme piejit k hodnoceni dodavatelti. Rozhodnuti miize byt vysledkem

(Lukoszova, 2004):

expertniho odhadu (tymu nebo jednotlivce),

scoring-modelu,

porovnani cenovych nabidek,

kombinované metody (kombinace vySe vypsanych metod).
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Scoring-modely jsou uzitenymi prostfedky pro objektivni a Gfinny vybér, umoznujici

kvantitativni hodnoceni dodavatelli na zdkladé ptedem definovanych kritérii (Lukoszova,
2004).

Tabulka 2 — Scoring-model pro hodnoceni dodavatelt

Dodavatelé
X Y Z
o hodno- | hodn. * | hodno- | hodn. * | hodno- | hodn. *
Kritérium vaha
ceni vaha ceni vaha ceni vaha

Cenova nabidka 5 4 20 5 25 2 10
Kvalita 5 5 25 3 15 5 25
Kapacita 3 3 9 5 15 5 15
Zajisténi  dodavek

4 4 16 2 8 3 12
na ¢as
Zajistuje dopravu 2 1 2 5 10 1 2
Celkové skore 72 73 64
Poradi 2. 1. 3.

Zdroj: zpracovano dle Lukoszova (2004)

Pti pohledu na Tabulku 2, Ize vidét, ze ke kazdému kritériu je pfifazena véha (1 = nejmensi,
5= nejvetsi), kterou si ur¢i podnik podle dulezitosti kritéria. Jednotlivi dodavatelé byli
obodovani podle toho, jak kritéria splituji (1 = spliuji nejhife, 5 = spliuji nejlépe). Déle se
vynasobi vdha s danym hodnocenim dodavatele a tyto vSechny hodnoty se sectou a vyjde
celkové skore dodavatele (Lukoszova, 2004).

Existuji 1 jiné typy scoring-modelli, mohou byt vyhotoveny 1 v grafické podobé&. V praxi neni
k dispozici univerzalni a vzdy platny vzorovy scoring-model. Podniky si modely pfizpiisobuji
svym pozadavklim a aktudlni situaci, nicméné, i1 pfes tuto variabilitu, jsou scoring-modely
zaloZeny na stejném principu. Kli¢ovy vyznam maji v§ak ve vybéru dodavatele vybrana kritéria

(Lukoszova, 2004).
3.5 Vybér dodavatele

Z vysledkii hodnoceni je vybran nejvhodnéjsi dodavatel, ostatni dodavatelé mohou zlstat
v zaloze. Dal§im zptisobem vybéru dodavatele miize byt e-aukce.

E-aukce

E-aukce je online proces pro vybér dodavatelt komodit a sluZeb, ktery probihé na internetu za

pomoci specidlniho softwaru (BENEFICO, b. r.).
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Principem je, Ze podnik (vyhlaSovatel) pod4d poptavku po urcit¢é komodité nebo sluzbé
a pozvani dodavatelé vkladaji své nabidky. V dobé aukce (v ur¢itém dni a hoding) vzdy vidi
zvetejnénou tu nejlepsi nabidku, kterou mohou piekonat. Po skonceni vyhlasovatel rozhodne,

kdy budou vyhlaseny vysledky, a tedy vybran jeden z dodavateli (Kaplan, 2007).

29



4. Naklady na zasoby

Obecn¢ mohou byt naklady v oblasti nakupu a zasob podle Tomka a Vavrové (2007) rozd€leny
na tyto tfi skupiny:

- Opattfovaci naklady — naklady od chvile objednéni po ptijem zbozi.

- Skladovaci naklady — naklady tykajici se skladovani (napft. prostory, manipulace, ztraty).

- Néklady nedostatku — nej¢astéji nespravné urceni vyse a doba spotieby.

- jednotkova cena,

- objednaci néklady,

- dopravni néklady,

- sprava zasob,

- skladové néklady,

- ndaklady na udrzovani zasob.

Jednotkova cena

Dodavatel¢ urci bud’ jednu konecnou cenu za jednotku, podle mnozstvi nakoupenych polozek
nebo konec¢nou jednotkovou cenu, ktera je slozena z intervalovych cen (Jirsék et al., 2012).

Objednaci naklady

Do objednacich nakladi spadaji mezi jiné ndklady na vybér dodavatelii a jejich hodnoceni.
U vybéru dodavatele je zasadni, zda se provede jednordzovy nakup, kde veskeré naklady patii
k jednomu nékupu, nebo nakup opakovany, kde se naklady rozlozi do vice objednavek. DalSimi
naklady patfici do této skupiny jsou naklady na vytvotreni objednavky. Pokud je objednavka
generovana softwarem, tak jsou naklady provazany s naklady na licenci a ndklady na hardware.
Pokud je objedndvka vytvafena manudlné je nutné jest¢ navic piicist ndklady na mzdy
zaméstnancl ndkupu. Dale sem lze také zatadit ndklady na ptipravu smlouvy (Jirsak et al.,
2012).

Dopravni naklad

Do dopravnich nékladii jsou zatazeny naklady za nakladky, dopravy a vykladky. V ptipadé, ze
podle INCOTERMS za nédklady zodpovidd odbeératel, tak jsou tyto naklady fazeny mezi
objednaci naklady (Jirsdk et al., 2012).

Vyse téchto ndkladu se 1isi podle toho, ktery druh dopravy je vyuzivan, jaka je vzdalenost trasy,
jaky je objem dodavky atd. (Cempirek, Kampf, 2005).

Naklady na skladovani

Mezi naklady na skladovani patii (Jirsék et al., 2012):
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- Naklady na sklad — sloZeny z nakladii na provoz prostort ke skladovani, na manipula¢ni
techniku a také pojisténi budov.

- Naklady na zaméstnance — mzdové naklady na cinnosti pfijem, vyskladnéni,
naskladnéni, vychystani, kompletace, expedice.

- Naklady na manipulaci — celkové ndklady na manipulacni techniku.

Naklady na spravu zdsob

Do nékladl na spravu zasob jsou fazeny jen naklady, které se dobou skladovani zméni. Do
téchto néaklad spadaji kapitalové naklady (vnitini vynosové procento z investice, urok
z uvéru), pojisténi zasob a néklady na rizika (napf. znehodnoceni, ztrata, vycerpani zasob),

(Jirsék et al., 2012).

Pro posouzeni, jak je ve vybraném podniku fizen proces nakupu, jsou zvolena nasledujici
kritéria:

1. Vyvoj nakladi na zabezpeceni nakupnich ¢innosti (trend vyvoje).

2. Produktivita ndkupu (vyvoj celkové hodnoty nakupu, hodnota ndkupu na 1 nadkupciho).
3. Hospodarnost ndkupu (skutecné dosazené uspory z cen nakupovanych materidli)
4

Vyvoj poctu dodavatelt.
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5. Zakladni udaje o podniku ZPA Smart Energy a. s.

Spoleénost vznikla jiz vroce 1958 ve vychodnich Cechach v Trutnové. Na &eském trhu
spole¢nost zaujima vysadni postaveni a pronika také na trhy zahrani¢ni. Klicovymi zdkazniky
spolecnosti jsou kromé ceskych energetik, energetiky v Némecku, Mad’arsku, Polsku, na
Slovensku, také v Litvé, Bulharsku, Recku a Kypru. Dalsi pobogky ZPA se vyskytuji v Praze
a Berliné. Nejvyssimi cili spole¢nosti jsou vysoka kvalita vyrobki a sluzeb, a hlavné spokojeny
zakaznik.

Spolecnost ZPA se zamétuje na 4 hlavni oblasti:

1) elektronické elektroméry (napt. Obrazek 2),

Obrazek 2 — Elektronicky elektromér AM163
Zdroj: https://www.zpa.cz/e-shop/elektromery/am163/
2) systémy hromadného dalkového ovladani (dale jen HDO), viz Obrazek 3 - systémy

HDO jsou inteligentnim feSenim fizeni zatéZe pro Usporu energie,

Obrazek 3 — HDO FMX520
Zdroj: https://www.zpa.cz/e-shop/hdo/fmx520/
3) smart meters — zafizeni ukladajici informace o spotiebé a dalSich veli¢inach,
4) SW feSeni — ReadEn — software, zajiStujici uzivatelim perfektni piehled o stavu
meéftidel.
ZPA nabizi ucelené systémy feSeni pro méfeni a regulaci od elektromért pfes komunikaéni

moduly a koncentratory az po komunikacni servery a databazové klientské aplikace.
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Tabulka 3 — Hospodaiské vysledky v tis. K¢

Rok Pridana Provozni VH pred
Vynosy

hodnota VH zdanénim
2019 443 010 160 142 24 439 20 799
2020 517 381 202 206 25410 24 191
2021 533 814 199 656 32105 27 497
2022 620 234 178 274 29 147 28 497
2023 659 560 259 043 54493 51724

Zdroj: zpracovani dle internich dokumenti

Hlavnim diivodem tak vyrazného zvysSeni vysledku hospodareni (dale jen VH), viz Tabulka 3,
byly dodavky komunikujicich elektromérii pro ceské energetiky, zejména pro instalace
solarnich elektraren. V roce 2023 doslo ke zna¢nému nardstu instalaci solarnich elektraren,
distribucni spolecnosti tak potifebovaly zajistit rychlé dodavky specifickych elektroméri.
Spolecnost flexibilné zareagovala a podatilo se dodat desitky tisic méfidel v poZadovaném
terminu. Nové prilezitosti pfinasi nova vyhlaska o méfeni, ktera tika, Ze od poloviny roku 2024
maji byt ve vSech Ceskych energetikach instalovany chytré komunikujici elektroméry (smart
metry). V ndvaznosti na tuto vyhlaSku zacaly Ceské energetiky uz v roce 2022 zahajovat
vybérova tizeni. V roce 2023 se uzaviela nékterd z vyberovych fizeni a ZPA uz ted’ vi, Ze budou
smart metry dodavat do spolecnosti EG.D a PRE.

Celkové hospodareni podniku v letech 2019 az 2023 ukazuje pozitivni vyvoj. Vynosy, provozni
vysledek hospodateni i vysledek hospodateni pfed zdanénim rostou (viz Obrazek 4), pficemz

nejvetsi rist je zaznamendn v roce 2023.

Vyvoj VH pred zdanénim a jeho trend
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V tis. K¢
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Rok

Obrazek 4 — Vyvoj VH pied zdanénim
Zdroj: zpracovano dle podnikovych dokumentii
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Vvyvoj poétu zaméstnancu

O poctu zaméstnanctl ve spolecnosti ZPA se neda fici, ze je staly (viz Obrazek 5). V roce 2019
a 2022 se pocet zaméstnanci propadl pod 180. Vroce 2022 se pocet zmensil z divodu
nedostatku materialu, ktery ovlivnil covid avalka na Ukrajiné avroce 2019 zdivodu

nedostatku pracovniki na trhu préce.

Primérny pocet zaméstnancll

196
192 191
177
IIIIIIII ]

2019 2020 2021 2022 2023

200
195
190
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165
160

o

Obrézek 5 — vyvoj poctu technickohospodaiskych pracovniki (dale jen THP) a délniki
Zdroj: zpracovano dle podnikovych dokumentii

Podle Tabulky 4 se v podniku vyskytuje pomérné velka fluktuace zaméstnancti, hlavné na
délnickych pozicich. Je zajimavé, ze délnické pozice vykonavd pramérné 85 % zen
a technickohospodaiské pozice jen 27 % Zen. Lze z téchto procent usoudit, Ze vétSina THP
pottebuje vyssi vzdelani v technické oblasti (vzhledem k oboru podnikéni), proto ptevazuji
muzi. U délnickych pozic v sériové vyrobé se predpokladd manualni zru¢nost a Sikovnost, kde
mohou vynikat spiSe zeny.

Tabulka 4 — Vyvoj poc¢tu THP a délnika

Rok THP (primér) Délnici (primeér)
2019 113 64
2020 114 82
2021 109 &3
2022 103 69
2023 104 87

Zdroj: zpracovano dle podnikovych dokumenti
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6. Nakup v podniku

Nékup je ve spolecnosti ZPA velmi dilezitou soucasti firmy. Oddéleni nakupu zajistuje
veskery material do vyroby ataké vyvoje. Pokud se jedna o sluzby, ty jsou nakupovany
sttediskem, ke kterému konkrétni sluzby spadaji. Svou praci oddéleni vykonava
prostiednictvim informacniho systému IFS Applications, ktery byl tento rok aktualizovéan na
novéjsi verzi s mnoha novymi funkcemi. Kazdy pracovnik ndkupu je zodpoveédny za zajiSténi
dostatecné zasoby svéfeného portfolia materiald s ohledem na plan vyroby (nakupni
pozadavky) a pfiméienou pojistnou zasobu.

6.1 Nakupni strategie ve spolecnosti ZPA
Nékupni strategie neni ve spole¢nosti ZPA formalné€ zpracovana do oficidlniho dokumentu, ale
nakupni odd¢leni se fidi strategickymi rozhodnutimi a akénimi plany v ramci jinych analyticko-
strategickych Cinnosti napf. analyza rizik nebo pfezkoumani systému managementu, z kterych
vyplyvaji tikoly, kterych by méla spolecnost dosdhnout.
Lze fici, Ze se spole¢nost ZPA ptiblizuje ke strategii global sourcing, protoZze mnoho dodavateli
je praveé ze zahraniéi. Jelikoz ma podnik se zahranicnimi dodavateli dlouhodobé spoluprace,
které vedou k oboustranné spokojenosti, l1ze tento smér hodnotit jako vyhovujici.
Odpovéd’ na otazku, zda se podnik svym jednanim blizi bud’ ke strategii single sourcing nebo
multiple sourcing, neni Upln¢€ jednoznacnd. U dilezitych materiadli se podnik fidi strategii
single sourcing a u mén¢ dilezitych strategii multiple sourcing. Toto postaveni lze hodnotit
jako vyhovujici, protoze u dulezitého materidlu si podnik s dodavatelem postupné buduje

daveéru, vi, co od dodavatele mtize ¢ekat, a naopak dodavatel je sladén s pottebami ZPA.
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7. Cinnosti provadéné v utvaru Nakup

7.1 Identifikace potireb, planovani nakupu

Ve spolecnosti ZPA jsou sestavovany obchodnim tsekem dlouhodobé (5 let), strednédobé
(1 rok) a kratkodobé plany prodeje a vyroby. Oddé€leni ndkupu vyuziva kratkodobé plany, které
vychézi z rocniho planu a slouzi pravidelnému planovani — sestavovani odbytového pozadavku.
Odbytovy pozadavek specifikuje pozadavky oddéleni prodeje na zhotoveni vyrobkii na obdobi
ptistiho méesice (podrobné jsou rozepsany tydny) a dalsi 2 mésice jsou jen vyhledové. Odbytovy
pozadavek postupuje k pracovnikiim vyroby, ktefi ho zpracuji a zpiesni plan vyroby. Obchodni
odd¢€leni zadéva do systému plan vyroby na nejblizsi 3 mésice. Odsouhlaseny plan je vlozen do
informac¢niho systému a jsou z néj generovany nakupni pozadavky. MRP skrze informacni
systém automaticky, v pravidelnych intervalech vygeneruje potieby pro objednani materidlu
(ndkupni pozadavky). Systém zohlediiuje stav materidlu na skladé, pojistnou zasobu, dodaci
lhiity, zadané zakdzky a objednavky.

Mezi silné stranky tohoto procesu Ize zatadit:

- Spolupraci mezi ndkupnim, obchodnim a vyrobnim usekem, diky které se snizuje riziko

nadmérnych zasob nebo nedostatku materialu.

- Pouziti MRP systému pro automatizaci nadkupnich pozadavka, ktery zefektiviiuje proces

objedndvani materidlu.

- Plan vyroby na 3 mésice poskytuje dostateny Cas pro ptipravu a piipadné tpravy plani.
Slabou strankou se v tomto procesu muze stat zavislost na presnosti dat. V ptipadé, Ze jsou
vychozi data nepfesna nebo nekompletni, mize dojit k chybnému planovani vyroby a nakupt.
Z vyse zminénych silnych a slabych stranek 1ze hodnotit proces identifikace potieb v ZPA jako
velmi dobry.

7.2 Tvorba objednavky
7.2.1 Objednavani sluzeb (rezie)
Oddé¢leni nakupu tvoii objednavku sluzeb vétSinou jen pro obchodni, vyrobni nebo technicky

usek. Ostatni odd€leni si sluzby mohou objednavat sama, ale podminkou je, ze musi byt

autorizovany (tedy schvaleny).
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7.3 Objednavani materialu
Material smi objednat pouze nadkupni oddéleni. Objednavka vznikne bud’ na zaklad¢ nabidky
od dodavatele, které miize predchazet poptavka zpracovana referentem nakupu nebo nakupnim
pozadavkem, ktery je vygenerovan z IS nebo je zaslan nékterym pracovnikem (viz Obréazek 6).
Optimalni objednaci mnozstvi (ndkupni pozadavek) vygeneruje IS dle stavu zasob, planu
vyroby, otevienych objednavek avyse pojistné zasoby. Objednavky jsou vystavovany
s ohledem na balici jednotky a minimélni objednaci mnozstvi. Balici jednotky jsou dany
dodavatelem a jsou zaznamendny do IS. Naptiklad elektronické souc¢astky mohou byt dodéavany

v kotoucich, platech, tubach, saccich apod.

Poptavka
Nabidka od Nakupni lfTéKUpni
dodavatele pozadavek z IS pozadavelj: od
pracovnika
Objednavka

Obrazek 6 — Podméty ke vzniku objednavky
Zdroj: zpracovano dle podnikovych dokumentii

Poptavka je dodavatelim zasilana mailem a obsahuje: specifikaci poptavané komodity,
pozadavek na cenu, dodaci termin, dodaci podminku a poptdvané mnozstvi.

Objednavka je sestavovana v IS, kde se vyplni formulaf a vygeneruje se hotova objednavka,
ktera je pfevedena do souboru PDF a poslana dodavateli.

Objednavka obsahuje: Cislo objednavky, kontaktni tidaje na objednavatele i1 dodavatele,
platebni udaje, formu thrady, platebni podminku, datum vystaveni, zptusob dopravy, dodaci
podminku, popis vyrobku, typ vyrobku, jakost vyrobku, mnozstvi, termin dodani, cenu

vyrobkl, kontakt na referenta nakupu.
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Proces tvorby objednavky je systematicky, objednavka se d4 vytvofit na zdkladé nékolika
ruznych podnétii, coz piinaSi schopnost reagovat na rtizné potieby. Nedostatkem psani
poptavky do mailu je riziko lidské chyby pii vpisovani tdajii o materialu (napt. specifikace
soucastky — part number). Proces poptavani lze tedy popsat jako nevyhovujici, na rozdil od

procesu objednavani, ktery Ize povazovat za velmi dobry.

Vyvoj poctu objednavek materialu
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Obrazek 7 — Vyvoj poctu objednavek materialu
Zdroj: zpracovano dle podnikovych dokumenti
Na Obrazku 7 je zobrazen vyvoj poctu objednavek od roku 2019 do roku 2023. Pocet
objednavek je vecelku staly s mensimi vykyvy v roce 2020 a 2023.

7.4 Autorizace objednavek
Vytvoiend objednavka je predana k autorizaci. Podle vyse objednavky je objednavka
autorizovana bud’ jen na useku finance a sprava, nebo i u finan¢niho feditele, viz Tabulka 5.
Diivod odchylky ceny v objednavce ve vztahu k cené primarniho dodavatele nakupci uvede
v poznamce u pozadavku na autorizaci. Negativné lze hodnotit skutecnost, Ze nakup¢i musi
n¢kdy ¢ekat na autorizaci i par dni, ¢imz je prodlouzen cely proces objednavani.

Tabulka 5 — Limity autorizace u objednavek materialu a obchodniho zbozi

Uroven schvaleni Limit
Bez schvaleni <30 000 K¢
Uroveti 1 - Controlling 30 000,01 K¢ az 100 000 K&
+ urovei 2 — Financni feditel > 100 000 K¢

Zdroj: zpracovano dle podnikovych dokumentii
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7.5 Komunikace s dodavateli

Po autorizaci se zaSle objednavka emailem dodavateli a ¢eka se, az dodavatel potvrdi termin
dodani (do 5 dnti po vystaveni objednavky). V ptipadé, Zze dodavatel navrhne tipravy dodacich
termintl, referent nakupu provéri, zda termin dodani vyhovuje, aby nebyla naruSena plynulost
vyroby. Vyhovujici termin je zaznamenan do informac¢niho systému, v piipadé nevyhovujiciho
terminu je objedndno dopliikové mnozstvi materialu od alternativniho dodavatele, nebo je
objednan alternativni materidl na zakladé dokumentu Pfechodné povoleni zmény. V piipadé
nedodrzeni terminu dodéni referenti nakupu komunikuji s dodavateli diivody, proc€ tato situace
nastala. VétSinou byvaji divodem problémy v dopravé nebo zdrzeni vyroby na strané
dodavatele, které oddéleni nakupu fesi bud’ spotiebou pojistné zasoby (pokud ji je dostatek pro
vyrobu) nebo se material objedna u jiného dodavatele nebo je v nejhorSim ptipad€ zakazka
odlozena a vymyslen plan, jaké jiné vyrobky se budou vyrabét.

Existence alternativnich feSeni znaci, Ze je spolecnost ZPA pfipravena fesit krizové situace.

Tento proces I1ze hodnotit jako vyhovujici.

7.6 Kontrola vyrobniho planu
Pted pocatkem vyroby vystavi obchodni usek zdvazny vyrobni plan na vyrobu zakazky.
Referent nakupu ve spolupraci s vyrobou provéti, zda plan odpovida vyhledu a zda je na skladé,
nebo na cesté veSkery material pro planovanou vyrobu. V ptipadé potieby referent ndkupu
doobjedna potiebny material.
Nedostatkem této ¢innosti je nevyuziti IS k automatické kontrole vyhledu a vyrobniho planu,

proto lze ¢innost hodnotit jako neefektivni.

7.7 Preprava
Oddéleni nédkupu zatizuje dopravu pouze pro objednany materidl. Pfi nakupu od zahrani¢nich
dodavateli vyuZziva podminky INCOTERMS, a to ptevazn€ podminky FOB a FCA. Pfepravce
si referenti ndkupu vybiraji podle vyhodnosti jejich podminek. Spolecnost ZPA spolupracuje
se stale stejnou skupinou piepravct, kterym jsou zaslany poptavky na urcitou pfepravu a na
zaklad¢ nabidek nakupci vybiraji nejvhodnéjsiho ptepravce.
Diky stalosti ptepravct podnik vi, co o¢ekavat a podle typu dodavky tak vybere spravného

dodavatele, proto Ize ¢innost vybéru ptrepravce hodnotit jako vyhovujici.

7.8 Rizeni zasob

24

dodavatelt. Podnik nakupuje naptiklad tyto materialy:
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- Desky plosnych spojl, na které se osazuji ostatni soucastky. Kazdy typ plosného spoje
je zakaznické teSeni podle navrhu vyvojard. Tento materidl je nakupovan od
dlouhodobych partnert v Cing.

- LCD (displeje) — vétSinou se osazuji na plosny spoj a zobrazuji hodnoty namétfené
elektromérem. Stejné jako plosné spoje jsou zdkaznickd teSeni, taktéz vyrabéné dle
podnikovych pozadavki v Cing.

- Elektro soucastky urené pro povrchovou montdz na plosny spoj (kondenzatory,
rezistory, diody, tranzistory, ale také hlavn¢ integrované obvody). Elektro soucastky jsou
vétSinou nakupovany od nadnarodnich distributord soucastek, které maji mistni
zastoupeni.

- Mechanické dily (svorky do svorkovnice elektroméru, Srouby do svorek elektroméru,
plombovaci §rouby), které jsou nakupovany bud’ v Indii nebo v Cing.

- Plastové vylisky — vyrabéné na vlastnich nastrojich u dlouholetého partnera v CR.

Aby nebyla ohrozena plynulost vyroby, ma podnik ke kazdému materidlu stanovenou v IS
pojistnou zasobu. Tato zasoba je stanovena podle planu vyroby a délky dodaci lhity. IS hlida,
aby pojistna zasoba neklesla pod jeji limit.

Dutlezitym ukazatelem, ktery je ve spolec¢nosti ZPA sledovéan, je ukazatel rychlosti obratu zasob
a doby obratu zasob, viz Tabulka 6.

Rizeni zasob lze hodnotit jako nevyhovujici, kviili absenci metod na fizeni zasob.

Tabulka 6 — Rychlost obratu a doba obratu zasob

Rok Rychlost obratu zasob Doba obratu zasob ve dnech
2019 59 61,3

2020 12,5 28,9

2021 8 45,1

2022 52 69,7

2023 3,2 113,4

Zdroj: zpracovano dle podnikovych dokumentii
Doba obratu zdsob ma nepiiznivy vyvoj, od roku 2020 neustdle stoupa. Tuto skutecnost 1ze
hodnotit jako nevyhovujici a méla by byt provedena napravna opatieni. Negativni je dale
skutecnost, ze spolecnost ZPA mé na skladé mnoho materialu, ktery uz nevyuzije k dalsi
vyrob¢. Hromadéni materialu vzniklo napt. upravovanim vyvojovych projektt v dobé, kdy uz

byl material objednany, nebo na skladé¢.
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8. Vybér a hodnoceni dodavateli ve spolecnosti ZPA Smart energy

a. s.

8.1 Potencialni dodavatelé

Cely proces zacind zjistovanim potencidlnich dodavatelii. Spole¢nost ZPA Smart energy a. s.

zjistuje dodavatele nékolika zplisoby:

1)

2)

3)

4)

Dodavatelé, s kterymi podnik uz spolupracuje nebo spolupracoval. Pokud podnik
zjistuje dodavatele pro novou polozku, nejdiive kontaktuje dodavatele, s kterymi uz
spolupraci ma, nebo mé¢l a zjisti, zda pozadovany produkt nenabizeji také.

Ugast na veletrzich. Spole¢nost je aktivnim Géastnikem riznych veletrhii. Jednim z nich
je veletrh Electronica v Mnichove, ktery se kona kazdy sudy rok. Tento veletrh patii
mezi nejveétsi akce elektronického priimyslu a ucastni se ho klicové spole¢nosti na trhu.
Dale se spolecnost s vlastni expozici ucastni nejvetsi evropské vystavy méfici techniky
na veletrhu Enlit, ktery se kazdy rok kona v jiném evropském mésté. Podnik vyhledava
na veletrzich nejen potencialni dodavatele, ale také komunikuje s dodavateli, s kterymi
uz spolupracuje a snazi se o zafizeni vyhodnéjSich podminek nebo o navazani dalSich
spolupraci. Utast na podobnych akcich také poméha ziskavat nové zakazniky,
porovnavat produkty s konkurenci a pfipadné ziskat inspiraci k dalSim vyvojovym
aktivitam.

Dodavatelé sami firmu kontaktuji. Jedna se vétSinou o ¢inské dodavatele, kteti jsou
v tomto sméru velmi aktivni a posilaji nabidky svych produktd, ikdyZz o né¢ podnik
nezazadal.

Hledaji dodavatele na internetu pomoci specifikace soucastky (part number). Zadaji
¢islo souc¢astky do vyhledavace a ten jim vyhled4 firmy, které urcitou soucastku vyrabi

nebo prodavaji.

Podnik nejcastéji uzavird obchod s dodavateli, s kterymi uz spolupracoval, tedy patii do

schvalenych dodavatelti. Hledani apln€ nového dodavatele neni v ZPA ¢astou ¢innosti, proto

pocet

ptilezitosti, kde mize ZPA ziskat nové dodavatele 1ze povazovat za dostacujici.

8.2 Vybérové rizeni

Cilem vybérového fizeni ve spolecnosti je dosdhnout nejlep$i ceny anejvyhodnéjSich

podminek plnéni smlouvy.
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Prabéh vybérového fizeni:

1) Tvorba podkladl pro vybérové fizeni

Nejdiive je potieba pro vybérové fizeni pripravit podklady, které ma na starost vedouci

nakupu, pracovnici konstrukce, pracovnici marketingové strategie zdroji a popiipadé

pracovnici fizeni kvality. Pokud vybérové fizeni iniciuje jiny utvar, vytvoii podklady

vedouci tohoto utvaru. Podklady se mysli dokument Podminky vybérového fizeni napt. pro

materidl a seznam poptavanych polozek. Oba dokumenty jsou rozesilany potencialnim

dodavatelum.

Podminky vvbérového fizeni:

a) Organizace vybérového fizeni

datum vyhléaseni prvniho kola,
datum uzavérky prvniho kola,
oznameni vysledkt prvniho kola,
datum uzavérky druhého kola,
oznameni vysledki druhého kola,

ocekavany datum, do kterého bude zasldn nadvrh rdimcové smlouvy/objednéavky.

b) Specifikace nabidky

cena (v CZK, nebo v pfedem uréeném kurzu EUR nebo USD),
vyrobce,

lhiita splatnosti,

termin prvni dodavky a opakovanych dodavek (dodaci termin),
minimalni mnoZstvi pro jednu dodavku,

informace o dal$ich sluzbach.

¢) Podminky pro uzavieni smlouvy (zaleZi na druhu poptavané polozky)

napf. od 2. do 12. mésice dodavek bude dodavatel ve svych skladech a na vlastni

riziko drZet pojistnou zasobu ve vysi 1/12 poptaného rocniho objemu dodavek.

Podminky vybérového fizeni ma spoleCnost stanovené jasné€, struéné a piehledné.

V podminkadch jsou wuvedeny vSechny dilezité informace, aby nedochazelo

k nedorozuméni s potencialnimi dodavateli.

42



2) VyhlaSeni vybérového tizeni

S hotovymi podklady mize vedouci ndkupu vyhlésit vybérové fizeni. Do vybérového fizeni
jsou zarazeni jen ti dodavatelé, ktefi patfi mezi schvalené¢ dodavatele (prosli procesem
kvalifikace dodavatele a ptfipadn¢ procesnim auditem u dodavatele). Celkem je ve
vybérovém fizeni kolem 25 dodavatelt. Tim, Ze spolecnost vybira dodavatele jen z pfedem
schvalenych dodavatel, vyhyba se riziku z nedostate¢ného provéreni dodavatele, ale
o potencialn¢ lepsi nabidky, které by mohly pfijit od UpIné novych, jesté neschvalenych
dodavateli.

3) Zasilani nabidek

Osloveni dodavatelé uz tedy mohou posilat své nabidky cen, dodacich podminek a sluzeb.
4) Vyhodnoceni nabidek

Ptijaté nabidky vyhodnoti vedouci ndkupu a zpracuje pichled v excelu. Vyhodnoceni
prvniho kola probihd podle ceny a kontroluje se shoda nabizeného produktu se zadanou
specifikaci. Spole¢nost by se méla zaméfit ina ostatni kritéria, napt. kvalita nebo
spolehlivost. Vybér pouze podle ceny mize byt kratkozraky a v budoucnu zpusobit vysoké
naklady.

5) Sdéleni vysledkt dodavatelim

Dodavatelé, ktefi neuvedli cenu, nejsou piipusténi k dal§imu kolu vybérového fizeni. VSem
dodavatellim se zasilaji vysledky hodnoceni a jsou sezndmeni s nejniz$i cenovou nabidkou.
vybérovém fizeni uspét.

6) VyhlaSeni druhého kola vybérového fizeni

Dale probéhne vyhlaSeni druhého (posledniho) kola vybérového fizeni. Kde dodavatelé
mohou ve své nabidce upravit svou cenu nebo nabizené podminky (dodaci ¢i platebni).

7) Hodnoceni druhého kola

Po uzavieni nabidkového cyklu dochazi k hodnoceni cen z posledniho kola vybérového
tfizeni. Ti dodavatelé, ktefi se umistili na prvnich ¢tyfech mistech u kazdé polozky jsou dale
posuzovani podle podminek a sluzeb, které nabizeji. Vyhodnoceni provadi vedouci nakupu
ve spolupraci s technickym Usekem a Gtvarem fizeni kvality. Vyhodnoceni stale probiha
primarné podle ceny, ale alespon uz jsou také zohlednény ostatni faktory vybéru.

8) Vyhlaseni vysledki

Vysledky se vyhlasi v§em tcastniklim vybérového fizeni a vedeni firmy.

9) Ptiprava smluv a objednavek
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Nakonec uz staci pfipravit a podepsat ramcovou objednavku nebo rdmcovou smlouvu, kde
se specifikuji podminky, cena aobjemy dodavek pro smluvni obdobi. Vzhledem

k uvedenym nedostatklim nelze hodnotit vybérové fizeni za odpovidajici.

8.3 Hodnoceni dodavateli
Hodnoceni vSech dodavatelii a externich vyrobcii probiha periodicky jednou ro¢né€, vétSinou
v unoru. Hodnoceni jsou dodavatelé, ktefi maji vétsi obrat nez cca 100 000 K¢. Vyjimkou jsou
mensi dodavatelé, kteti jsou pro podnik strategicky vyznamni nebo mensi dodavatelé, s kterymi
podnik spolupracuje kratkou dobu achtéji dat dodavateli zpétnou vazbu. Dodavatel je
posuzovan podle piedem urcenych kritérii, které si spolecnost sama stanovila (viz Tabulka 7).

Tabulka 7 — Kritéria hodnoceni dodavatele

i , STUPEN HODNOCENI
KRITERIUM | VAHA
1 2 3 4
0 % neshodnych Meéné nez 5 % 5-10 % neshod. | Vice nez 10 %
Jakost dodavek 7
dodavek (7) neshod. dod. (14) | dod. (21) neshod. dod. (28)
Nejnizsi ve vybéru | Srovnatelna Podminecné )
Cena dodavek 6 ) Nevyhovujici (24)
(6) s konkurenci (12) | vyhovujici (18)
100 % Ridké ptipady Terminy Opozdénim
0
) opozdéni dodavek | dodavek nejsou | dodavek byly
spolehlivost )
Spolehlivost jsou Casto dodrzeny, | zplisobeny vazné
5 dodavek dle
dodavek s dostate¢nym opozdéni neni problémy
pozadovanych ) )
predstihem doptedu v plynulosti
termind (5) ) )
avizovany (10) avizovano (15) vyroby (20)
Platebni 3 Splatnost 60 dntl Splatnost 30-59 Splatnost 29 dnd | Zalohové platby
podminky a vice (3) dnu (6) améné (9) (12)
Vstiicné
Je schopen Na pozadavky
a pohotové
. reagovat na na zménu Neni schopen
reaguje na )
pozadavky na terminu komunikovat
Flexibilita 3 pozadavky na )
zménu terminu a objemu o pozadavcich na
zménu terminu )
) a objemu dodavek | dodavek zmeény (12)
a objemu dodavek )
(6) nereaguje (9)
3)
Spolupracuje pti Vzdy ochotna Obvykle reaguje
Chovani Neposkytuje
vyvoji a poskytuje | odezva, poskytuje | na pozadavek
dodavatele zadny servis nad
3 dokonaly dostatecné k poskytnuti
a poskytnuty rdmec objednavky
informacni servis | informace informaci
servis (12)
3) o produktech (6) o produktu (9)
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Problémy tesi
operativné Dusledné Vzniklé
. Vzniklé problémy
ReSeni a dasledné a ochotné fesi problémy fesi az
1 ) v podstaté nefesi
problémi s lhiitou prvni vzniklé problémy | po natlaku nebo @
odezvy do 48 2) nedisledné (3)
hodin (1)
Pfipravuje se na ) )
Systémy jakosti ISO 9001:2000 ISO 9001:2000 O certifikaci
1 certifikaci QMS )
a EMS ISO 14001 (1) 2) neuvazuje (4)
nebo EMS (3)
Vysledek
Nebyl dosud
auditu 1 Hodnoceni A (1) ) Hodnoceni B (3) | Hodnoceni C (4)
proveden audit (2)
u dodavatele

CELKEM BODU
KATEGORIE A = PREDNOSTNI DODAVATEL (30-45 BODU)
DODAVATELE B = ZPUSOBILY DODAVATEL (46-75 BODU)

C = PODMINECNE ZPUSOBILY DODAVATEL (76-100 BODU)
D = NEZPUSOBILY DODAVATEL (101 A ViCE BODU)

Zdroj: zpracovano dle podnikovych dokumentii
Vysledky hodnoceni jsou zaslany vSem dodavateliim. V ptipad¢é hodnoceni C jsou dodavateli
zaslana opatfeni, ktera musi provést, aby mohla spoluprace dale pokracovat. S dodavatelem,
ktery ma hodnoceni D neni vhodné dale spolupracovat. Spolecnost si zakladd na uzké
spolupraci a na peclivém vybéru dodavateli. Konecnym cilem procesu je rozvoj zpusobilosti
dodavateli tak, aby spolecnost ZPA mohla byt se svymi produkty trvale konkurence schopna.
Na pocatku roku 2024 probéhlo hodnoceni dodavatelii za rok 2023, v kterém bylo hodnoceno
58 dodavatelli, coz je o2 dodavatele vice nez vroce 2022. Z 58 dodavatelii dostalo 40
hodnoceni A, 18 dodavateld hodnoceni B. Za rok 2023 nebyl zadny dodavatel hodnocen
kategorii C nebo D. Pocet pfednostnich dodavatelii byl zvySen z 35 na 40 oproti roku 2022.
Spolecnost ZPA provadi pravidelné hodnoceni dodavateli podle mnoha diilezitych kritérii. Pro
podnik je podle vyse zminénych kritérii nejdilezitéjsi jakost, cena a spolehlivost dodavek. Diky
zpétné vazbé, kterou dodavatelé dostanou, mohou odstranit své nedostatky, coz mtize vést ke
zlepseni spoluprace. Lze tedy povazovat hodnoceni dodavateli ve spolecnosti ZPA za

efektivni.
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9. Naklady nakupni ¢innosti

Rezijni ndklady utvaru ndkup jsou dany rozpoctem ttvaru. Navrh rozpoctu vytvaii utvar nakup

a schvaluje ho utvar controlling. Kazdy rok pracovnik controllingu zasle vedoucimu nakupu

tabulku, kde vedouci vyplni odhad nakladt na pfisti rok. Pokud nastanou velké odchylky od

planu, oddéleni controllingu by mélo zjistit, pro¢ se tak déje a rozpocet bud ponechat

v planované vysi nebo upravit.

V rozpoctu ndkladt jsou naptiklad uvedeny tyto druhy nakladu:

rezijni spotifeba materialu,

kancelarské potieby,

naklady pofizeni na spotfebovany material,
cestovné,

pieprava a manipulace,

ostatni sluzby,

revizni sluzby.

Ostatni naklady rozpocitava odd€leni controllingu (napt. ndjem prostor, energie).

V oblasti ndkupu je cilem spolecnosti ZPA dosazeni uspory nakladli na material 5 %.

Cinnost stanoveni a kontrolovani naklad?l na nakupni ¢innosti Ize hodnotit jako vyhovujici. Za

nedostatek v ¢innosti fizeni ndkladld ve spolecnosti ZPA lze povazovat nedostatek oficidlné

stanovenych cilii na snizovani naklad nakupniho ttvaru.
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10. Kritéria hodnoceni nakupu
Pro posouzeni, jak je ve vybraném podniku fizen proces nakupu, lze zvolit nasledujici kritéria:
1. Vyvoj nakladl na zabezpeceni nakupnich ¢innosti (trend vyvoje).

Tabulka 8 — Naklady na zabezpeceni nakupnich ¢innosti

Rok Néklady v mil. K¢
2019 2,3
2020 2,5
2021 2.4
2022 2,8
2023 3,5

Zdroj: zpracovano dle podnikovych dokumenti

Vyvoj ndkladl na zabezpeceni ndkupnich
cinnosti

4,0
3,5
3,0
2,5
2,0
1,5
1,0
0,5
0,0

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Rok

mil. K¢

Obrazek 8 — Vyvoj nékladl na zabezpeceni ndkupnich ¢innosti
Zdroj: zpracovano dle podnikovych dokumentii
Tabulka 8 a Obrazek 8 zobrazuji vyvoj nakladii na zabezpeceni nakupnich ¢innosti od roku
2019 do roku 2023. Néklady na zabezpeceni ndkupnich ¢innosti v letech 2022 a 2023 vyrazné
rostou, avSak jejich hodnota v porovnani s hodnotou nakupu tvoii na zacatku ina konci

sledovaného obdobi 2,4 %. Proto jejich rlst nelze hodnotit negativné.
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2. Produktivita ndkupu — vyvoj celkové hodnoty nakupu a hodnota ndkupu na jednoho
nakupciho.

Tabulka 9 — Celkova hodnota ndkupu a hodnota nakupu na jednoho nakupciho

Rok Hodnota nakupu na
Hodnota nakupu )
Pocet nakupcich . jednoho nakupciho
v mil. K¢
v mil. K¢

2019 3 96,4 32,1
2020 3 89,8 29,9
2021 3 96,5 32,2
2022 3 88,3 29,4
2023 3 145,9 48,6

Zdroj: zpracovano dle podnikovych dokumentii

Vyvoj celkové hodnoty nakupu

160 145,9
140
120
100 96,4 89,8 96,5 88,3
h4
— 80
= 60
40
20
0
2019 2020 2021 2022 2023
Rok

Obrazek 9 — Vyvoj celkové hodnoty nakupu
Zdroj: zpracovano dle podnikovych dokumentii
Tabulka 9 zobrazuje vyvoj hodnoty nakupu a hodnotu nakupu na jednoho nakupc¢iho od roku
2019 do roku 2023. Nejvetsi zména hodnoty nakupu nastala v roce 2023 (viz Obrazek 9)

z divodu velké spotfeby materidlu, jinak nejsou viditelné Zadné jiné vétsi odchylky.
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3. Hospodarnost nakupu — relativni Gispora nékladii na material u hlavnich vyrobku, pomér
planovanych a skute¢nych nakladii na dopravu materialu.

Tabulka 10 — Relativni Gispora naklad na material

Rok Relativni uspora nakladii na material
u hlavnich vyrobkl

2020 6,24 %

2021 -3,22%

2022 -5,19%

2023 4,54 %

Zdroj: zpracovano dle podnikovych dokumentii
Tabulka 10 uvadi relativni usporu ndklad na material u hlavnich vyrobkt od roku 2020 do
roku 2023. Vysledek roku 2023 Ize hodnotit velmi pozitivn€, oproti rokiim 2021 a 2022, kde
kvili covidu byl zdraZen material, atak byla relativni uspora v zipornych &islech. Udaje
v Tabulce 10 jsou ziskané od managementu podniku.

Tabulka 11 — Planované a skute¢né néklady na dopravu

Rok Plan v mil. K¢ | Skute¢nost v mil. K¢
2019 3 32

2020 3 4,5

2021 3 4

2022 3,6 3,9

2023 3,6 4,2

Zdroj: zpracovano dle podnikovych dokumentii

Vyvoj ndkladli na dopravu
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Obrazek 10 — Vyvoj nakladii na dopravu

Zdroj: zpracovano dle podnikovych dokumentii
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Tabulka 11 a Obrazek 10 zobrazuji srovnani planovanych a skute¢nych nakladl na prepravu
mezi lety 2019 a 2023. Vyvoj ndkladi na dopravu nelze hodnotit kladné, i kdyz se v poslednich
dvou letech skutecné naklady bliZily k planovanym, ptekroceni ndkladi az o tietinu ¢i polovinu
znaci bud’ nehospodarnost nebo Spatné planovani.
4. Vyvoj poc¢tu dodavatelt.
Tabulka 12 — Pocet aktivnich dodavatelt

Rok Pocet aktivnich dodavatela
2019 304
2020 294
2021 300
2022 416
2023 448

Zdroj: zpracovano dle podnikovych dokumentii
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Obrazek 11 — Vyvoj poctu aktivnich dodavatelt
Zdroj: zpracovano dle podnikovych dokumentii
Tabulka 12 a Obrazek 11 zobrazuji vyvoj poétu aktivnich dodavatelti od roku 2019 do roku
2023. Pocet dodavatelii se kazdym rokem zvySuje, zvySuje se i hodnota nadkupu, takze na
jednoho dodavatele piipadéd stale hodnota ndkupu ve vysi cca 320 tis. K& Vynosy i pocet

dodavatelt vzrostl témer o 50 %.
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11. Shrnuti a hodnoceni

11.1  Cinnosti provadéné v titvaru Nakup
Cinnosti provadéné v atvaru Nékup lze hodnotit rozdilng. Pozitivné 1ze hodnotit identifikaci
nakupnich potieb, objedndvani, ptepravu, hodnoceni dodavateld, fizeni nakladti nakupniho
utvaru. SpiSe negativné Ize hodnotit poptavani, autorizaci objednavek, kontrolu vyrobniho
planu, vybérové fizeni, fizeni zasob.
11.2  Kiritéria hodnoceni nakupu

11.2.1 Naklady na zajiSténi nakupnich ¢innosti
Néklady na zajisténi ndkupnich ¢innosti 1ze hodnotit spiSe neutralng, protoze jejich vyse rostla
umérné rustu hodnoty nakupu.

11.2.2 Produktivita nakupu
Vyvoj celkové hodnoty ndkupu na jednoho dodavatele 1ze hodnotit spiSe neutraln€. Zvysuje se
pocet dodavatelii i hodnota nakupu, takze na jednoho dodavatele ptipada stale hodnota nakupu
ve vysi cca 320 tis. K¢.

11.2.3 Hospodarnost nakupu
Relativni usporu nékladii na material u hlavnich vyrobki I1ze hodnotit také spiSe neutralné.
Vysledek roku 2019 a 2023 Ize hodnotit pozitivné, oproti rokiim 2021 a 2022, kde kvli covidu
byl zdraZzen material, a tak byla relativni Gspora v zapornych ¢islech.

11.2.4 Naklady na dopravu
Naklady na dopravu Ize hodnotit negativné, protoze v celém sledovaném obdobi piekracovaly
planované hodnoty, v r. 2020 dokonce o 50 %.

11.2.5 Vyvoj poctu dodavatelii
Vyvoj poctu aktivnich dodavateld se od roku 2019 do roku 2023 kazdym rokem zvysuje, v roce
2023 vzrostl téméf o 50 % oproti roku 2019, tmérné se zvysuje i hodnota nakupu. Hodnotit l1ze
neutralné.

11.2.6 Obrat zasob

Pomérovy ukazatel obrat zdsob vykazuje nejen klesajici trend, ale jeho hodnoty s vyjimkou r.

2020 jsou jednociferné. Jednozna¢né negativni hodnoceni.
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12. Navrhy na zlepSeni v utvaru Nakup
TVORBA NAKUPNI STRATEGIE

Jak uz bylo zminéno v kapitole 6.1, spolecnost ZPA nemé formalné zpracovanou oficidlni
strategii pro fizeni nakupu. Lze doporucit zpracovani ndkupni strategie a aby se ji pfednostné
vénoval TOP management a pro vedouci zaméstnance utvaru Nakup zorganizoval proskoleni

na toto téma.

ZMENY V NAKUPNIM PROCESU

V kapitole 7.3 je brano za nevyhovujici Cinnost psani poptavky do mailu, kde hrozi riziko lidské
chyby pii vpisovani Gidaji do poptavky (napf. specifikace polozky — part number). Resenim je
tvorba poptavky v IS, ktery hotovou poptavku vygeneruje a referent nakupu ji v PDF posle
se tak 1 prace pracovniki ndkupu. Toto feSeni uz bylo ve spolecnosti vyzkousSeno, ale systém to
neumi tak, jak by bylo potieba, proto nadkupc¢i zlstali u posilani poptavek mailem. Bylo by
vhodné systém naprogramovat tak, aby tvorba poptavek byla mozna a fungovala podle piedstav
nakupniho odd€leni.

V kapitole 7.4 byl feSen nedostatek ohledné autorizace objednavek, diky které je prodlouzen
proces nakupu. Resenim by bylo v&asné autorizovani objednavek, které by se mohlo docilit
odeslanim notifikace pfes IS autorizatortim, Ze je potfeba schvalit objednavku. Timto feSenim
by se urychlil proces nakupu.

V kapitole 7.6 byla nevyhovujici ta skutecnost, Ze ke kontrole vyrobniho planu a vyhledu neni
vyuzit IS. IS by automaticky porovnal vyrobni plan s vyhledem a pfipadné vystavil ndkupni

pozadavky. Usnadnil by se tim proces ndkupu materialu.

ZAVEDEN{ METOD NA RIiZEN{ ZASOB
Krokem vpied by mohlo byt zavedeni metody JiT pro material, ktery je dodavan Ceskymi

dodavateli nebo dodavateli ze sousednich zemi. Tim by se sniZilo mnoZstvi zasob na sklad¢.

ODSTRANEN{ ZASOB ZE SKLADU
V kapitole 7.8 je uvedeno, Ze ma spoleCnost ZPA na skladé mnoho materialu, ktery uz

nevyuzije. Bylo by vhodné nevyuZity material prodat nebo zlikvidovat.

52



VYBEROVE RiZENI I PRO NESCHVALENE (UPLNE NOVE) DODAVATELE

V kapitole 8.2 je zminiovano, ze do vybérového fizeni na dodavatele urcitého materidlu jsou
pozvani jen schvaleni dodavatelé (ti, ktefi prosli schvalovacim procesem). Timto je spole¢nost
ZPA omezovana pfi vybéru nejvhodnéjsiho dodavatele. U méné diilezitého materidlu by mohlo
byt vybérové fizeni rozSifeno imezi neschvalené dodavatele, atak dostat Sanci ziskat

vyhodnéjsi podminky od nového dodavatele.
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ZAVER

Cilem bakalatské prace bylo prostfednictvim analyzy posoudit, jak je ve spolecnosti ZPA ftizen
proces nakupu a na zaklad¢ zjiSténi navrhnout opatfeni ke zlepSeni stavu.

V bakalatské praci je predstavena firma ZPA Smart Energy, a. s., ktera se zabyva predevsim
vyrobou elektronickych elektromérii. Pomoci graft je zhodnoceno hospodateni firmy, kde 1ze
vycist, ze se podniku dafi a ma pozitivni vyvoj.

V dalsi ¢asti je obecné popsano, jak je v podniku fizen nakup.

Nejvetsi prostor je vyhrazen pro analyzu ndkupnich ¢innosti. Zde je popisovano, co pracovnici
nakupu vSechno vykonavaji a jak to vykonavaji. NejvyznamnéjSimi ¢innostmi jsou planovani
nakupu, tvorba objednavek, komunikace s dodavateli, zatizovani dopravy a fizeni zasob.

Dale je popsan proces vybéru a hodnoceni dodavatelt. V této kapitole jsou vypsany moznosti,
kde podnik hleda potencialni dodavatele, do detailu popsany prubéh vybérového fizeni, jak jsou
kazdoro¢né€ hodnoceni vybrani dodavatelé a podle kterych kritérii.

Nasleduje kapitola zabyvajici se nédklady ndkupniho oddéleni, kde jsou vypsany jednotlivé
naklady, které podnik planuje.

Jedna z poslednich kapitol obsahuje kritéria pro posouzeni, jak je ve vybraném podniku fizen
proces nakupu, doplnéna nékolika grafy. Tato kritéria jsou v nasledujici kapitole zhodnocena.
V posledni kapitole jsou zjednotlivych nedostatkii vytvoteny névrhy na zlepSeni. Jeden

z nejveétSich navrhi je na tvorbu formalni ndkupni strategie.
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