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ABSTRAKT

Bakalatska prace se zabyva popisem a analyzou nakupniho procesu ve vybrané spolec¢nosti,
ktera se zabyva vyrobou plastovych, pryZovych a kovovych vyrobku. V teoretické Casti je,
za pomoci odborné literatury, vymezena oblast nakupu, ndkupniho procesu, postaveni
nakupu v podniku a metody pouzivané v rdmci ndkupu. V praktické ¢asti je popsan nakupni
proces dané spolecnosti a provedeny analyzy. Zaroven je zde zhodnocen nékupni proces

a uvedena piipadna doporuceni pro zlepseni.

Kli¢ova slova: nakup, nakupni proces, SWOT analyza, ABC analyza, scoring model

ABSTRACT

The bachelor thesis deals with the description and analysis of the purchasing process
in a selected company, which deals with the production of plastic, rubber and metal products.
In the theoretical part, with the help of specialized literature, the area of purchasing,
the purchasing process, the position of purchasing in the company and the methods used
in purchasing are defined. In the practical part, the purchasing process of the company is
described and analyses are carried out. At the same time, the purchasing process is evaluated

and possible recommendations for improvement are given.

Keywords: purchasing, purchasing process, SWOT analysis, ABC analysis, scoring model
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UvVOD

Nakup a nédkupni proces predstavuje klicovy prvek ve fungovani kazdého vyrobniho
podniku. Je to jedna z primarnich funkci podniku spolecné s vyrobou a prodejem. Efektivni
sprava tohoto procesu ma zasadni vliv na celkovou konkurenceschopnost a vykonnost
podniku. Cilem nakupu je zajisténi komodit pro potfeby celého podniku, tj. vyrobnich
1 nevyrobnich procesii tak, aby vSe bylo ve spravny ¢as, ve spravném mnozstvi, ve spravné
kvalité na spravném misté. Nakup ma v podniku podstatnou roli, protoze Spatny nakup muze

negativné ovlivnit zisky podniku.

Cilem této bakalafské prace je zaméfeni se na analyzu nakupniho procesu ve vybraném
vyrobnim podniku s cilem identifikovat pfipadné problémy spojené s ndkupnimi procesy

a navrhnout jejich feSeni pro zlepSeni.

V teoretické casti bude vénovana pozornost, s vyuzitim odborné literatury, zakladnim
pojmim jako jsou ndkup, ndkupni proces, marketing ndkupu a dalsi. Dale zde bude
teoreticky vymezeno postaveni ndkupu v ramci podniku, jeho role a pracovni pozice
nachdzejici se v podnicich. Posledni ¢asti teoretické casti bude teoretické uvedeni pouzitych

metod v praktické ¢asti této prace.

Prakticka cast se bude soustfedit na konkrétni analyzu nakupniho procesu ve vybraném
vyrobnim podniku. Nejprve se provede popis této spolecnosti a nasledné bude provedena
analyza soucasného stavu nakupniho procesu, ktera bude zahrnovat identifikaci krokt
a identifikaci pfipadnych nedostatkii a oblasti potenciondlnich zlepSeni. Analytickymi
nastroji pouzitymi v praktické ¢asti budou SWOT analyza a ABC analyza. SWOT analyza
bude pouzita pro identifikaci interniho a externiho prostfedi firmy za ucelem odhaleni
strategie, kterou by se podnik mél fidit. Metoda fizeni zdsob ABC bude pouzita
pro klasifikaci poloZek dle vézanosti kapitadlu k nim. V zavéru praktické casti budou
vyhodnoceny vysledky provedenych analyz a navrzena doporuceni pro piipadné zmény

a optimalizaci ndkupniho procesu.
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I. TEORETICKA CAST
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1 NAKUP

Nakup je jednou z primarnich funkci podniku, proto je pro kazdou firmu diilezity a bez n¢j
by podnik nemohl fungovat. Jednoduse je nakup soubor c¢innosti, které zajistuji chod
spolecnosti. Témito Cinnostmi se realizuje potieba stanoveni materidlovych zdroju, které
souviseji s hlavni ¢innosti firmy a jejich obstaranim, dopravou, uskladnénim
a naslednym vydanim do spotieby. Je vniman ve tfech zdkladnich polohéch, a to jako funkci,
proces a organizacni jednotku. Jako funkce je vyznamnym ukolem v celém souboru aktivit,
které jsou realizovany v podniku. Procesem je, kdyz se jedna o disponovani s doddvanym
zbozim. A jako organiza¢ni jednotkou je chapan, kdyz se jedna o utvar ve firmé, ktery se
zabyva fizenim a spravou nakupnich ¢innosti (Lochmannova, 2022). Obecné se mlze nakup
vymezit jako opatfeni, kterd smétuji k zajisténi danych vstupt a jejich dalSimu vyuzivani

v podniku (Tomek, Vavrova, 2014).

Nakup neboli nakupovaci strategie jsou ¢innosti podniku, které souvisi s rozhodovanim
pfi vybéru surovin, materidlu a dili na realizaci vyrobniho programu firmy. Je dileZité znat
zdroje, tedy dodavatele, jejich moznosti, technicko-ekonomické podminky a obchodni
podminky nakupu. Dtlezitou ¢ast zde hraje materidlovy standard, ktery urcuje rozsah

pouzivanych surovin a materialti (Dubovec, 2017).

Dalsi pohled na nakup miiZe byt, Ze je to soubor manazerskych a fyzickych ¢innosti, kde je
cilem zabezpecit vSechny vyrobni a obchodni operace podniku potfebnymi vstupy
v pozadované kvalité, v pozadovaném cCase a na pozadované misto, tak aby byly splnény
pozadavky zakaznikli a dosdhlo se cile s co nejmensimi naklady. Soubor ¢innosti zahrnuje
opatfovani, pofizovani, zdsobovani, materidlové hospodafstvi, zajiStovani zdrojl, fizeni
dodavek, fizeni materiald, strategické vyhledavani zdrojl, e-purchasing, e-procurement aj.

(Gros, 2016).
V ramci kazdého podniku jsou tfi mista, kde se jedna o nakup:
1. personalni oddéleni — zabyva se ndborem pracovnich sil,
2. finan¢ni oddéleni — zde se jedna o pofizovani finan¢nich prostredk,

3. nakupni oddéleni — nakupuje material, nafadi a zbozi (Jurova, 2016).
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1.1 Funkce nakupu

Nakup mé funkci ziskavani materidlovych zdrojii z externiho prostiedi. Ukolem je
vypracovat nakupni politiku a rozpocet tak, aby byl splnén cil, hodnotit dodavatele a uzavirat
smlouvy, aby byl zabezpecen chod firmy. Pti ndkupu je dilezitd i kvalita nakupovanych
polozek, protoze se podili na koneéném zisku. V rdmci nadkupu je podstatnd i jeho
ekonomické ¢ast, kdy nam pomaha snizovat naklady. Funkce miize byt vnimana ze dvou
hledisek: z rozpoctového hlediska a z hlediska obchodni strategie podniku. Z rozpoc¢tového
hlediska je vidét, ze vydaje na nakup predstavuji primémé 50 % (v pramyslu) az 80 %
(v obchodu) z obratu. Tedy proto ma uloha ndkupu podstatné misto ve snizovani naklada
a kazdy nakupci si musi rozpocet na nakup obhgjit pted vedenim firmy. Z hlediska obchodni
strategie podniku je bran ohled na ziskdni vstupli v pozadovaném mnozstvi, kvalité,
ve stanoveném terminu a v co nejlepSich podminkach v ramei podnikového zasobovani

(Kita, 2017).

1.2 Rozdéleni trhu

Z pohledu nakupu se trh dé€li na tfi zékladni: primyslovy, obchodni a statni. Primyslovy trh
jsou subjekty, které nakupuji vyrobky nebo sluzby za ucelem jejich dalSiho vyuziti v rdmci
vlastni vyroby. Obchodnim trhem je trh zprostfedkovateli, tedy sem zahrnujeme subjekty,
jejichz ndkup zbozi je za ucelem jeho dalSiho prodeje. Poslednim trhem je statni trh a ten se
sklada ze statnich instituci, kdy stat nakupuje vyrobky a sluzby, aby zajistily svou hlavni

¢innost v ramci oblasti, které se tyka (Lochmannova, 2022).

1.3 Klasifikace nakupovanych polozek

Nakupované polozky je tieba i rozd€lit podle riznych kritérii. Kritéria si firma miize stanovit
1 sama, ale je zde jiZ mnoho zavedenych zplisobt klasifikace. MiiZe klasifikovat dle druht
nakupovanych polozek, dle vazanosti financi na jednotlivé polozky pomoci ABC analyzy
nebo dle ptipadného vlivu pfi nedostatku nakupovanych polozek a dalsi rizna déleni.
Ke kazdé z polozZek je potteba piistupovat jinak, tedy jinak se pfistupuje k nakupu materialu
nebo kancelaiskych potieb a jinak postupuje pii pofizovani energii nebo sluzeb. V tabulce 1
jsou Kklasifikovany polozky do 6 skupin vcetné jejich charakteristiky, specifik
a prikladd (Gros, 2016).
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Tabulka 1 — Druhy nakupovanych polozek (Gros, 2016)

Druh Charakteristika Specifika Priklady
suroviny produkty zeméd¢elskych | ndkup ve velkych uhli, rudy,
podnik, tézaiskych mnozstvich, relativné drevo, ropa,
spolecnosti, minimalni stabilni poptavka, vysoké | zemni plyn,
technologicka uprava naklady na dopravu, zeméedelske
manipulaci, skladovani, produkty, ...
nizsi pocet dodavatelti
materialy, vyrobky, energie polozky, které dodava plasty, celuloza,
energie z prvotnich surovin, vetsi mnoZstvi vyrobed, pohonné hmoty,
vys$§i stupenl zpracovani, | vyrobky vyrabéné ve hutni materialy,
vhodné pro vyrobu velkych vyrobnich kovy, zakladni
polotovara, dilt i davkach, vice variant chemikalie,
kone¢nych vyrobki stejnych vyrobkl elektfina, ...
dily, vyrobky uréené k ptimé | velké mnozstvi motory, ventily,
montazni montdzi findlnich dodavatelt, Siroka integrované
skupiny, vyrobki, komponenty do | nabidka, spoluprace obvody, ovocné
polotovary | smésnych finalnich dodavatele a odbératele je | koncentraty, ...
vyrobki nutnd, uplatnéni JiT
princip
pomocné materialy a vyrobky zbozi Siroce pouZivané, maziva, filtra¢ni
materialy, pouzivané pro opravy, rozsahla nabidka, snadna | materialy,
rezijni administrativu dostupnost, znacné kancelatské
polozky mnozstvi dodavatelt, potieby,
vhodné pro nakupovani na | tklidové
internetu materidly, ...
zafizeni, prostfedky vkladané do finan¢né€ narocné, stroje, vyrobni
investi¢ni stalych aktiv nutnych pro | komplikovany vybérovy linky, pocitace,
celky vyrobni a ostatni proces, ¢asto velmi dopravni
podnikatelskou ¢innost omezeny pocet dodavateld, | prostfedky,

sklady, ...
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Druh Charakteristika Specifika Priklady

rizika na stran€ zakaznika i

dodavatele
sluzby nakupované sluzby pro rostouci nabidka udrzbatské
vyrobni a ostatni ¢innost | dodavatell, narocna prace,
kontrola kvality, marketingovy

pozadavky na mnozstvia | vyzkum,

kvalitu je tézké ptfepravni,
specifikovat projektové a
logistické sluzby

1.4 Faktory ovliviiujici nakup

Nékup je podstatnym prvkem, a tak musi spolupracovat s vyrobou, ale také s dal$imi
podnikovymi oddélenimi. Proto ndm vznikaji faktory, které ndm mohou ovlivnit nakup
a mezi ty nejzékladnéjsi patfi podminky dodavky, jakost, mnozstvi, cena, ¢as a dodavatel

(Lochmannova, 2022).

Podminky
dodavky

Dodavatel

Obrazek 1 — Faktory ovlivitujici ndkup (vlastni dle Lochmannova, 2022)
1.4.1 Podminky dodavky

Tyto podminky je tfeba specifikovat ve smlouve, kterd je uzavirdna. VSe je potieba
formulovat jasné a srozumiteln¢, protoze jsou zcela individualni mezi firmou a dodavatelem.
Potiebuji se zde co nejlépe uspokojit potieby zdkaznika, ale zarovei se snazit maximalizovat

zisk (Lochmannova, 2022).
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1.4.2 Jakost

Jakost je pro firmu dulezitym prvkem, protoze aby spolecnost vyrobila kvalitni vyrobek,
tak musi mit k tomu material, ktery je vhodny a splituje firemni pozadavky. Pii vybéru se

hodnoti hmotnost, velikost, slozeni a flexibilitu. Cilem nakupu je pofidit vstupy tak, aby

v

1.4.3 Mnozstvi

Mnozstvi je velkd proménna v ramci nakupu. Pii nakupu vétsiho mnozstvi jiz mnoho firem
nabizi mnoZstevni cenu, kterd byva nizsi, a tak i1 pro firmu pfijatelna. Avsak velké mnozstvi
neni kolikrat pro podnik strategicky vhodnym rozhodnutim, protoze ndm vzniknou velké
zasoby. N¢které ze zasob totiz mohou starnout, poskodit se nebo zkazit se, ale zaroven je

v nich vazano mnoho financ¢nich prostedkii (Lochmannova, 2022).

14.4 Cena

v

znamenat niz$i kvalitu. Nejlepsi variantou je nakupovat tak, aby byla cena co nejnizsi
za kvalitu, kterou firma potiebuje (Lochmannova, 2022). Musi se tedy vzit v potaz, Ze se
nemiiZze divat jen na ceny, ale zaroveinl ji musi zohlednit, protoze spole¢nost nechce platit

vice, nez je potieba.

145 Cas

Cas je dulezitym hlediskem, protoze kdyz organizace nebude mit véas dodavky, tak se mize
zastavit celd vyroba. Je podstatné si urcit, kdy nakoupit dané zasoby a jaka dodaci doba je
pro nas nejvhodnéjsi. Musi dat pozor na to, aby dodavka byla dostupné pravé, kdyz je nutna
pro vyrobni proces. V ptipad€ opozdéni ¢i nedodani dodavky je iriziko, Ze se zastavi vyroba,

kde vzniknou pro firmu naklady z nedostatku zasob (Lochmannova, 2022).

1.4.6 Dodavatel

Poslednim faktorem, ktery ovliviiuje ndkup, je dodavatel. Dulezity je jeho vybér, kdy musi
firma zohlednovat, zda je mozné navéazat dlouhodobou spolupraci a vypracovani si vzajemné
davéry (Lochmannova, 2022). Pii vybéru dodavatele musi vybirat dle jeho kapacit, moznosti

dodani a také recenzi od ostatnich subjektti.
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1.5 Nakupni proces

V ramci nakupniho procesu je nékolik fazi, které kladou diraz na piesné specifikace potieb
a vybér dodavatele, dle pozadavkl firmy. Dilezitym prvkem je uspé$né uzavieni smlouvy,
v nejlepsim piipadé dlouhodoba spoluprace. Dale se nastavi systém objednéavani,
aby vyhovoval obéma strandm a uskutec¢ni se dodani pozadovanych komodit. Firma by také

neméla zapominat na priabézné hodnoceni dodavatela (Gros, 2016).
Féaze nakupniho procesu dle Grose (2016) jsou:
1. stanoveni potieb organizace,
2. identifikace dostupnych zdroju,
3. redukce vybérové zéklady,
4. rozhodnuti o typu ndkupu,
5. formulovat kritéria pro vybér dodavatele,
6. vybér dodavatele nebo dodavatelt,
7. formulace dodacich podminek a smlouvy,
8. realizovani dodavky, operativni fizeni,
9. hodnoceni dodavatela.

Naékupni proces mize byt v nékterych situacich velice narocny na zdroje a ¢as. VSechny faze
nakupniho procesu musi ndkup projit pouze v pfipadé nové nakupni operace, kdy musi

teprve zjistovat potieby firmy a vybirat dodavatele (Johnsen, Howard a Miemczyk, 2019).

1.6 Typy nakupnich situaci

Nékup ma sviij obsah a posloupnost, avSak obcas potiebuje riznym zplisobem modifikovat,
a tak nam vzniknou tfi skupiny nadkupu: bézny, opakovany nakup, modifikovany nakup

a nova nakupni operace (Gros, 2016).

V ramci té€chto typd nakupu se nakupni oddé€leni setkdva s rizikovosti a novosti téchto
operaci. Na obrazku 2 je mozné vidét vztah mezi rizikovosti a novosti daného typu nakupu.
Je vidét, Ze nejvetsi riziko hrozi u nového ndkupu, coz je pochopitelné, kdyz ndkup je novy
a neni vyzkouSené zboZi ¢i dodavatele. Naopak u béZného, opakovaného nakupu je jiz
znamo zboZi, které se objednava a je znat také dodavatele a jedné se tady o dlouhodobéjsi

vztahy mezi firmou a dodavateli.
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Nova nakupni
operace

Modifikovany
nakup

novost

Béziny,
opakovany
nakup

A J

rizikovost a nejistota

Obrazek 2 — Typy nakupnich situaci (Johnsen, Howard a Miemczyk, 2019)
1.6.1 Béiny, opakovany nakup

Tento typ ndkupu patii mezi ty nejjednodussi. Pti téchto ndkupech jiz mé firma uzaviené
smlouvy na dlouhodobé spoluprace a pozadavky jsou stabilni. Velkou roli hraji ptedchozi
zkuSenosti. V rdmci smluv dochazi pouze k pfipadnym zménam mnozstvi nebo dodacich
termind. Jedn4 se tady 1 o moznosti zavedeni dopravy JiT dodavky nebo automatizace
operaci (Gros, 2016). Nakupni oddéleni se snazi o sniZzeni nakladd, kdy pti opakovanych
nakupech je moZznost ziskdni mnozstevni slevy nebo slevy za dlouhodobou spolupréci.
Také mize dodavatel poskytnout i dalsi sluzby, kdyz je s nim dlouhodob¢ spolupracovano,

napft. pfednéjsi a rychlejsi vyfizeni objednavky.
1.6.2 Modifikovany nakup

S modifikovanym ndkupem se firma, tedy zédkaznik, setkd, kdyZ zad4 o zmény. Tyto zmény
se mohou tykat kvality zboZi, oballi, konstrukénich specifikaci atd. Castou zménou byva
1 materialové slozeni nebo zména tvaru. V takovych ptipadech je to jiz na domluvé mezi
spolecnosti a dodavatelem. Dodavatel mliZe ptestat byt dodavatelem, jakmile firma poZaduje
takové specifikace, kterym neni schopen vyhovét. V takovém piipadé se nakupni oddéleni
musi poohlédnout po jiném dodavateli. Z pohledu ndkupu to vSak neni tak jednoduché.
Do tohoto procesu se zapojuji i dal$i oddéleni firmy, zasadni je vyroba, kvalita a ptipadné
vyzkum a vyvoj firmy. Pro jiné dodavatele tento typ ndkupu vSak znamena moznost ziskani

spolupréce se spole¢nosti (Gros, 2016).
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1.6.3 Nova nakupni operace

Novy nakup je pro firmu vzdy rizikem. Mtize se stat pii zavadéni nového vyrobku do vyroby,
zmén¢é oblasti pro obchod nebo celkové zméné vyrobniho programu. V této situaci se
vyrobek ¢i sluzba nakupuje poprvé, a tak je cely proces vybéru a rozhodovani pomérné
slozity. Dtlezité jsou zde informace, které jsou poté konzultovany tymem, ktery se obvykle
sestavuje napti¢ firmou odborniky pro danou komoditu. Pii nové nakupni operaci se jiz musi
schvalovaci proces posunout az na nejvyssi pozice. Pro ob¢ strany, tedy odbératele
1 dodavatele je dulezit¢ minimalizovat rizika, ktera se vazou k t¢émto novym vazbam (Gros,

2016).

1.7 Marketing nakupu

Nakupni marketing je vzdy soucasti funkce nakupu. V ramci aktivity nakupu je jeho cilem
zformulovat strategické cile funkce ndkupu ve firmé, kdy se hodnoti technologické
kompetence dodavatell a zda jsou schopni inovovat. Podstatnym cilem je ovliviiovat fizeni

materidlovych zdroji podniku z dlouhodobého hlediska (Kita, 2017).

Stejné jako u prodeje se uplatiiuje prodejni marketingovy mix, tak u nakupu mame nékupni
marketingovy mix. Nakupnim marketingovym mixem se rozumi néstroje slouzici nakupu
v podniku tak, aby plnil své funkce a jsou t¢éméf shodné s marketingovym mixem prodejnim,
avSak je zde odlisné jejich vyuZziti. PredevS§im se uplatiuji nastroje, které se projevi

na schopnostech a dovednostech ndkupu (Martinovic¢ova et al., 2019).

1.8 Zasobovani a Fizeni zasob

Zasoby predstavuji nedilnou soucast kazdé vyrobni firmy a jsou soucasti obézného majetku
podniku. K zasobam je vazan kapital, proto se manaZefi snazi drZet co nejmensi nutné
zasoby. Néakup odpovida za pofizovani a fizeni zasob surovin, materialu, komponentt,
polotovart, pripravkil, obald a dalSich polozek. Cilem fizeni zasob je zajistit plynuly vydej
polozek do vyroby. Rizeni zasob se miize rozdélit na strategické a operativni. Strategickym
fizeni zdsob se rozumi dlouhodobé fizeni jejich rozsahu a rozmisténi pfi minimalnich
nakladech a pfi optimalni vazanosti kapitalu k zdsobam. Strategicky management se vénuje
rozhodnuti o vysi financi, které lze vyc€lenit na kryti zasob. Operativnim fizeni zasob
je udrZovani zasob v takové mife, aby to odpovidalo potiebam vyroby a zaroven musi byt

v souladu se strategickymi cili (Martinovicova et al., 2019).
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V pojmu zdsoby jsou zahrnuty suroviny, material, nedokoncené vyrobky, polotovary,
vyrobky i zbozi. Tyto polozky jsou nutné k zajisténi chodu vyroby a jejich s jejich
pofizovanim souvisi ndklady, kterym se musime vénovat. Zasobovani je chapano jako
zakladni ¢innost podniku, kdy se zajiStuji pottebné polozky pro vyrobu, u kterych
je podminkou, aby byly v pozadovaném mnozstvi, kvalité, Case, slozeni a aby néklady
vlastni vyroby. Do nakoupenych zasob se fadi ty, které nam jsou dodany pomoci dodavatele
a spadaji sem suroviny, material, ndhradni dily nebo obaly. Naopak zasoby vlastni vyroby
jsou ty, které si podnik vyrabi sam a patii do nich nedokoncené vyroba, polotovary nebo

vyrobky (Lochmannova, 2022).

1.8.1 Naklady spojené se zasobami
V procesu fizeni zasob musi také fesit ndklady. Tyto ndklady se mohou rozdé¢lit na:

¢ naklady spojené s tvorbou a vyuzivanim zasob — néklady na objednéni, potizovaci

naklady a na zajiSténi dodani,

e ndklady na udrzovani, skladovani a spravu — konkrétni vazanost financ¢nich

prostiedkil v zasobach, naklady na skladovani a manipulaci,

e naklady z nedostatku zasob — vzniknou v okamziku, kdy nestaci zasoba k uspokojeni

potieby, mohou mit za nésledek i zastaveni vyroby (Lochmannova, 2022).

spojené s tvorbou a
vyuZzivanim zasob

na udrzovani, skladovani

a spravu

z nedostatku zasob

Obrazek 3 — Naklady spojené se zasobami (vlastni dle Lochmannova, 2022)
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1.9 Nakup a environmentalni hlediska

V dnesni dobé je kvalita zivotniho prostiedi jednou zvyznamnych parametri
konkurenceschopnosti firmy. Kazda firma, ktera se zajima o zivotni prostiedi, by méla
monitorovat v ramci vyrobniho procesu vSechny hlediska z pohledu environmentu a snazit
se o snizeni zatéZovani zivotniho prostiedi. Zavedenim environmentélni politiky ziska firma
nastroj vedouci ke zlepSovani a udrzitelnému rozvoji. Pro to, aby firma mohla byt Setrné;jsi

k zivotnimu prostiedi je dilezité stanovit zakladni environmentalni principy, a to:
e procesy likvidace — nepouzivani objemnych obala,
e snizeni odpadd,
e pokud vznikne odpad, sbirat ho a tidit,
e vyuzit a recyklovat odpad,
e piipadné odpad znicit bezpe€nym zplisobem,

e prodlouzit Zivotnost produktl (Souckova a Jerz, 2019).
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2 POSTAVENI NAKUPU V PODNIKU

Ve vyrobnich podnicich ma nakup podstatné misto a existuji rizna rozdé€leni nakupu:
jednoduché, rizikové, strategické, naro¢né standardni ndkupy. Pii kazdé této kategorii
nakupu musi ndkupéi podniku jinak pfistupovat pti ndkupnim procesu a brat v potaz jina
kritéria ndkupu. Strategické fizeni a kritéria jsou slozena ze spolecnych aktivit vyrobni,

obchodni a finan¢ni funkce spolecnosti (Kita, 2017).

Nakup v organizacich byval diive piehlizen, ale postupné rostl. Nakupni operace mély
omezenou viditelnost a vliv v podnicich a oddéleni ndkupu bylo umisténo na nizké Grovni
v organizacni hierarchii. Postupem ¢asu se nakup vysplhal na vrchol v mnoha organizacich,
kdy se pochopil smysl vyspélé nakupni funkce. Firmy si také uvédomily, Ze aby uSetfily,
tak se musi zamétit na ndkup a nechat jej vyuzit prileZitosti, které se objevi. Tim se nakup

zviditelnil v mnoha organizacich (Johnsen, Howard a Miemczyk, 2019).

2.1 Zdroje podnikani

Podnik pro svou podnikatelskou cinnost potiebuje urcité vstupy, aby mohl fungovat.
Toto potizovani je dalezité pro spravny chod firmy. Tyka se to ndkupu surovin, materiald,
polotovart, paliv, energii, oballl, rezijnich materidlll a ostatnich sluzeb. Zaroven je potieba
opatfit finan¢ni prostfedky pro firmu a pracovniky. Dllezitym bodem je opatfeni zakaznikd,

kdy musi podnik mit komu prodavat (Gros, 2016).

Pro svou podnikatelskou ¢innost firma potiebuje:

e Zdkazniky
¢ Finanéni prostiedky
e Pracovniky

e Suroviny, materidly, polotovary,
dily, montézni skupiny, ...

e Paliva, energie

Opatiovani

e Re7zijni materialy

Nakup

e Obaly
e Kapacity pfepravni, vyrobni, ...
® Sluzby ostatni

Obrézek 4 — Zdroje podnikéni (Gros, 2016)
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2.2 Nakupni skupina

Nakupni skupina ¢i ndkupni centrum je oznaceni pro lidi z riznych oblasti managementu,
ktefi maji rozhodujici role v rdmci nakupu. Nakupni Cinnosti jsou podstatné naro¢né, proto
se na nich podili velky okruh pracovnikl firmy, kteti ovliviiuji proces nakupovani pifimo
¢i neptimo. Rozhodné¢ se nejednd o zadny orgdn v ramci organizace, ale jde pouze o ménici
se okruh pracovnikl dle podstaty nakupni situace a typu etap nakupniho procesu. Pomaha
pochopit roli kazdého ¢lena této skupiny a jak se podileji na nakupnim procesu, identifikovat
jednotlivé etapy procesu ndkupu a urcit vliv ucastnikii na kone¢ném rozhodovani.
Tim, Ze se v podniku tvoii ndkupni skupina se ukazuje, ze proces nakupu je pomérné slozity.

Utvary, které maji vliv na nakup jsou:

e nakupni oddéleni — cinnosti spojené s nadkupem jsou hlavni pracovni naplni

pracovnikii tohoto odd¢leni,

o oddéleni Fizeni jakosti — jejich podstatnou roli je specifikace kvalitativnich
pozadavkil na nakupované polozky a sluzby, provadi vstupni kvalitativni ptejimku,
uréuje metody a parametry méfeni kvality s dodavatelem, vede evidenci ohledné

kvality dodavek od dodavatelt,

e vyrobni dtvary véetné udrzby — pro tyto Utvary jsou dané polozky nakupovany,
proto je musi spravné specifikovat, informovat ndkup o nejvhodnéjsi dobé dodani

a pfipadné frekvenci dodavek, ptipadné i pozadavky na manipulaéni obaly,

e financ¢ni oddéleni — sleduje predev§im finance vynaloZené ndkupem a analyzuji vliv
nakupu na zasoby materidlovych vstupi, stanovuji maximalni finance uloZené

v z&sobach a kontroluji plnéni zavazkl vici dodavatelim,

e controllingové oddéleni — zabyvd se sledovanim nékladovosti jednotlivych
nakupnich aktivit a poskytuji ndkupu podklady pro optimalizaci ndkupni strategie,

e vyzkumné, vyvojové a projekéni oddéleni spole¢nosti — spolupracuji s nakupem
v ptipad¢€ nové ndkupni operace, kdy modifikuji pozadavky a poméhaji pti vytvaieni
podminek pro spolupréci s dodavateli,

e BOZP a ochrana Zivotniho prostiedi — zde posuzuji ndkupni operace a polozky

z pohledu bezpecnosti prace a dopadu na zivotni prostiedi,

o logistické utvary (starSi, uz$i pojeti) — zejména se zabyvaji realizaci toki

nakupované zboZi od dodavatelll na sklad organizace a dodavky k vyrobnim linkam,
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e oddéleni zajistujici provoz informacéniho systému podniku — zabezpecuje spojeni
s informacnimi systémy dodavatelti a piipadné zabezpeCuje vyuziti softwarové

podpory celé spole¢nosti v ramci procesu nakupu,

e vrcholové vedeni — rozhoduje o klicovych dodavatelich strategickych polozek

a podili se na formulaci nadkupni strategie,

e pravni oddéleni — zajiSt'uji pravni spravnost dokumenti spojenych s nakupem,
predevsim se jednd o hospodaiské smlouvy, také tesi ptipadné pravni spory, které

mohou nastat (Gros, 2016).

Ptistupy k problematice k nadkupu v ramci ndkupni skupiny jsou pomérné odlisné.
Kazdé odd¢leni i kazdy ¢lovék ma mnohdy jiny nazor, jinak se na véc nakupu bude divat
logistik, jinak oddéleni fizeni jakosti, jinak vrcholové vedeni atd. (Gros, 2016). Podstatou
je, aby se vSechna tato odd¢leni dohodla na kone¢ném rozhodnuti a nalezla spolecny

kompromis.

Nékupni centrum mtze byt v ramci firmy rizné velké. Zalezi, zda jde o ndkup pfimého
materidlu pro vyrobu, nakup investi¢nich celkl nebo nakup rezijnich materialti nebo sluzeb.
Dale zde hraje podstatnou roli slozitost nakupovanych polozek, naklady vynalozené

na nakupované polozky, jaka je situace na trhu a o jaky typ nadkupu se jedna (Gros, 2016).

2.3 Urceni potieb firmy

V ramci podniku vznikd mnoho riiznorodych nakupt, které se nevykondvaji stejnym
zpuisobem. Na investici firemnich financi do nového stroje se musi pohliZzet jinak
nez na opakovany nakup surovin. Proto je potieba funkci nakupu dle nakupovanych polozek
prizptisobit dané situaci. Miize se rozdélit na nakupy souvisejici s vyrobnim procesem,

nakupy zajist'ujici fungovani podniku a investi¢ni ndkupy (Kita, 2017).

2.3.1 Nakupy souvisejici s vyrobnim procesem

Neboli ptimé nékupy, respektive sériové nakupy, jsou piimou soucasti vyrobnim nakladi.
Meély by umoznit dosahnout takové urovné kvality, aby se pfizplisobila potfebam zékaznika.
Bohuzel v dnesni dobé€ je pomérné tézké piizplsobit se zdkaznikovi, protoze ocekavani
zakaznikl je hodné variabilni, jakmile jde o kvalitu, cenu, ¢as a sluzby poskytované
s produktem. Pro podnik jsou podstatné naklady, které se snazi co nejvice snizovat, proto

je vzdy dobrou zpravou pokles cen surovin, ktery zaroven snizi vyrobni naklady.
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Také je ve vyrobnim podniku moznost, Ze danou komoditu nemusi nakupovat, ale mize

vyjit levnéji, kdyz ji podnik vyrobi sém (Kita, 2017).

2.3.2 Nakupy zajist’ujici fungovani podniku

Neboli nepiimé nakupy jsou takové nakupy, které se neprojevuji piimo na vyrobé produktu
nebo realizaci operaci pro zdkaznika (adrzba, poradenstvi, vzdélavani atd.). Jsou zahrnuté
do nepifimych nakladii a pfi tomto typu ndkupu by mélo nakupni oddéleni vyuzivat
vnitropodnikovy softwarovy informacni systém, ktery jim pomuze se spravou a koordinaci

vSech zdrojl a pracovist’ a poskytuje sdilené datové ulozisté (Kita, 2017).

2.3.3 Investi¢ni nakupy

U investi¢nich nakupti se jiz jedna i o pomérné vysoké naklady. Zahrnuje se sem naptiklad
nakup nového stroje, ptijem novych pracovnikll apod. Zatazuji se mezi strategické nakupy,
proto o jejich ndkupu rozhoduje vedeni podniku. Pro tyto ndkupy je potfeba mit znalosti
v oblasti, které se to tyka a celkoveé mit specificky know-how. Nakupci by méli v takovych
pripadech poznat dodavatele a piislusné nakupni skupiny, védét pravni aspekty tykajici se
nakupované polozky a nejdilezitéjsi ¢asti by mélo byt zanalyzovéni celkovych nékladi
a navratnost investice. Poji se zde 1 spousta rizik, proto je nevyhnutelné vykonavat finan¢ni

propocty (Kita, 2017).

2.4 Rozhodovani vyrobit nebo nakoupit ve vyrobnim podniku

V ramci kazdého vyrobniho podniku padne obcas otadzka, zda by firma nedokazala dany
produkt vyrobit a musi jej doopravdy nakoupit. Proto je tfeba tuto otazku odpovédné fesit
a zvazit moznosti, zda je pro spolecnost vyhodnéjsi komoditu objednat jinde nebo si ji
dokéze za mensi naklady vyrobit sama. Tento rozhodovaci proces se netyka pouze materiald,
polotovart a dalSich komodit, ale 1 tfeba n€kterych sluzeb (napt. doprava, pravnické sluzby,
uklid apod.). V piipadé, Ze firma dlouhodobé deleguje vybrané ¢innosti na externi subjekty,
které se specializuji na danou oblast, hovofime o outsourcingu. V opaéném piipade,
kdy spolecnost zaéne vykondvat ¢innosti, které diive nakupovala, hovofime o insourcingu

(Macurova et al., 2018).
Ve vyrobnim podniku miiZze outsourcing firma vyuzit v rdmci mnoha Cinnosti. Nej¢astejsi
ptipady outsourcingu jsou skladovani, doprava, piedpovidani poptavky, udrzby zafizeni,

baleni a znaceni, zkouSeni jakosti, provozovani informac¢niho systému, uklid, stravovani,
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sluzby spojené se systémy elektronické vymény dat (EDI) a spousta dalSich ¢innosti

(Macurova et al., 2018).

Pro outsourcing jsou typickymi divody mala opakovatelnost, nedostatecna znalost daného
odvétvi, zlepSeni jakosti dané¢ho produktu nebo zvyseni logistickych sluzeb. Bohuzel se s tim
poji i spousta rizik. Prvnim podstatnym rizikem je vytvoreni zavislosti na dodavateli a s tim
se poji velkeé riziko, ze od dodavatele nebude vSe dodrzeno dle pozadovanych a dohodnutych
znakll a miize nam 1 zvysit cenu. Dal$im problémem mohou byt zastaralé technologie, které
dodavatel pouziva nebo celkova ztrata know-how. Kazda firma se snazi snizovat své naklady
a pfi outsourcingu je zde riziko, ze vzniknou nové transakéni ndklady (na sjednani smluv,
prejimku, kontrolu, evidenci, feSeni sport, platebni styk atd.). U outsourcingu se také mtze
stat, Ze se po aredlu firmy budou pohybovat pracovnici cizi firmy a s tim mize byt spojeno

1 riziko s inikem dat mimo organizaci (Macurova et al., 2018).

Pro to, aby firma dokézala rozhodnout, zda vyuzije outsourcingu, je potieba uzavtit smlouvu
s danou firmou, ale také i smlouvu o trovni dodavané sluzby. Tato druha smlouva dopliuje
hlavni smlouvu tak, aby byly jasné definovany poZadavky na kvalitu poskytovanych sluzeb
a zabranila tak pfipadnym konfliktim a hodnoceni dané sluzby. Upravuje také pravidla

pro feseni nenaplnéni dohodnuté kvality (Macurova et al., 2018).

2.5 Zakladni pracovni pozice nakupu v podniku

Kazdy podnik ma urcené dané pracovni pozice. Nakupni oddéleni mize byt zastoupeno
vselijak. V mensich firmach to muze byt zaméstnanec, kterého jednou z praci je nékup
a vykonava naptiklad i dalsi pozice. Dalsim piikladem mtize byt, Ze za nakupni odd¢€leni je
pouze jeden Clovek, ale je mu pfidélena pouze tato pozice. Ve vétSich firmach je jiz
propracovanéjsi struktura ndkupniho oddéleni, kterd se mize skladat z vedouciho nakupu
a dalSich podiizenych. V piipadé propracovanéjSiho a vétSiho ndkupniho oddé€leni se jiz
muze jednat o pozice feditel nakupu, vedouci ndkupu a nakupéi dle jednotlivych oblasti
nakupu. Pracovni pozice a jejich pojmenovani zavisi vZdy na podniku dle jejich organizaéni

struktury. Pfiklady vybranych pozic jsou uvedeny v tabulce 2 (Kita, 2017).

Pro podnik je nakupni oddéleni velice dulezité a dobry ndkupci jeste vice. Nakupci se musi

umét spravné orientovat v nabidkach na trhu a ve sloZeni sortimentu, ale také musi mit

vvvvvv

nakupciho je komunikace, kdy je podstatné, aby byl schopen vyjednat nakup za ty

nejvyhodnéjs$i podminky a fesit piipadné spory s dodavateli (Lochmannova, 2022).
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Tabulka 2 — Ptiklady pozic ndkupu v podniku a jejich popis (vlastni dle Kita, 2017)

Pozice Pracovni napli Specifika
Reditel definuje, realizuje a podporuje | koordinace dodavatell jednotlivych
nakupu politiku nakupu podniku dle | ndkupnich skupin; ¢len  vedeni
strategie ~ podniku;  garantuje | podniku; castecnd zodpovédnost
realizaci cila firmy za zasobovani, sklady a nevyrobni
nakupy
Vedouci definovani  strategie = nakupu | ve struktufe nakupu mé druhé
nakupu v oblasti své pilisobnosti; fizeni | nejvyznamnéjSi postaveni; muze
nakupcich a panelu dodavatelii; | mit zodpoveédnost za outsourcing,
reporting informa¢ni ~ systém; v oblasti
distribuce je zodpovédny
za marketing, vybér produkt
Nékupci analyzuje trh a potfeby podniku; | mize se podilet na logistice
(pramyslovy | selektuje produkty a dodavatele ve | dovozovych transakci
trh) spolupraci s internimi zakazniky;
jedna 0 objednéavkach
a smlouvach; reporting a fizeni
vykonnosti
Nakupci analyzuje trh prodeje a trh ndkupu; | mize byt zaclenény do nékupni
(distribuce) definuje sortiment standardnich | centraly spolupracujici s nékolika
a specifickych produktl, jednd | fetézci té jisté firmy
s dodavateli, kontroluje
zasobovani a prodej; analyzuje
obchodni marze a prode;j
Nakupci audit a soustfedéni potieb podniku | Casto zabezpecovany oddélenimi
(sluzby) dle internich zadosti o nakup; | vnitini spravy; pozice ndkupu je
jednani s poskytovateli sluzeb | specifickd, protoze se vyrobky
a uzavirdni smluv; hodnoceni | a sluzby tykaji kazdého
vykonnosti dodavatelii zaméstnance
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3 POPIS VYBRANYCH METOD VZTAHUJICICH SE K NAKUPU

Na nékupnim oddé€leni je tfeba pouzivat i rizné metody, které souviseji s praci ndkupu.
Je tfeba znat mnoZstvi a vazanost financi na zasoby, k ¢emuz nam pomaha ABC analyza.
Dal$im nastrojem na ndkupu je SWOT analyza, kterd pomahd v analyze externiho
a interniho okoli firmy i ndkupu. Nastrojem v rdmci vybéru a hodnoceni dodavateli je mozné

vyuzit scoring model.

3.1 ABC analyza

ABC analyza vychazi z Paretova pravidla, kdy je uplatiiovano pravidlo 80/20 (Baily et al.,
2015), tedy v obecném podani 80 % veskerych disledkii ma sviij ptivod ve 20 % pficin (napf.
80 % odbytu je realizovano 20 % zakaznikl). Jde o analyzu, kdy se polozky sefadi podle
hodnoty prodeje a podle jejich podilu na generaci zisku podniku. Smyslem této analyzy je
soustfedit finance firmy do zasob, které jsou pro spolecnost dilezité (Lochmannova, 2022).

Polozky jsou rozdé¢leny do tfi skupin A, B a C:

e polozky A — tvoti asi 20 % z celkového poc¢tu a maji cca 80 % procentualni hodnotu,

vyzaduji kazdodenni dikladnou kontrolu,

e polozky B — tvoii asi 30 % z celkového poctu a maji cca 15 % procentualni hodnotu,

neni potifeba tak pecliva kontrola jako u poloZek A, ale je tfeba pravidelné kontrola,

e polozky C — tvoti asi 50 % z celkového poétu a maji cca jen 5 % procentudlni
hodnotu, tvoii pouze malou ¢ast vydaji, a tak staci malo Castd kontrola (Lysons

a Farrington, 2020).

sestaveni tabulky dat o velikosti zasob podle jednotlivych polozek

usporadani tabulky sestupné

s v

vypocet kumulovanych hodnot

vypocet kumulovanych hodnot v % z celkové hodnoty

nakresleni Paretova diagramu

rozdéleni poloZzek do skupin A, Ba C

Obrazek 5 — Postup ABC analyzy (vlastni dle Macurova et al., 2018)
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3.2 SWOT analyza

Pii SWOT analyze je identifikovano externi a interni okoli firmy, v nasem piipadé okoli
nakupu. Provadi se zde analyza silnych a slabych stranek v ramci interniho okoli a analyza
ptilezitosti a hrozeb v externim okoli. Jedna se o strategicky nastroj pro identifikaci souc¢asné
situace a jak se pfizptusobit vyzvam. V ramci ndkupu se pouziva piedevsim pii tvorbé
nakupni strategie nebo pii jejich zménach. Postup pii tvorbé SWOT analyzy je pomérné
jednoduchy a taky je Casto tato metoda odsuzovana. Prvnim krokem je sestavit tym lidi,
v tomto piipad¢ oddéleni nakupu, ktefi dokazi identifikovat jednotlivé silné a slabé stranky
a potencionalni prilezitosti a hrozby. Skupina by se mé¢la umét vzajemné domluvit a pomoci
brainstormingu sepsat jednotlivé body, kdy tyto body by mély byt zvazeny a vyhodnoceny.
Poté se vytvoii miizka se Ctyfi rdmecky, kde se zaznamenaji jednotlivé dohodnuté body
viz obrazek 6. Pokracuje se v diskuzi, dokud neni vy¢erpan seznam pro vSechny Ctyfi oblasti.
Dulezitou soucasti u tohohle nastroje byt naprosto poctivi a uptimni, aby konecny vysledek

byl pravdivy a ne zkresleny (Richards a Grinsted, 2016).

S (Strenghts) W (Weaknesses)
Silné stranky Slabé stranky
*  dobré porozuméni budoucich o specifikace omezuje
objemt svobodnou volbu uréitich ¢asti
INTERNI ZAMERENT s dobra znalost dodavatel a trhu s soutasné vztahy s dodavateli
s ochota kli¢ovych zidastnénych neopravnéné zvyhodiuji
nékteré dodavatele

stran prosazovat zmény

O (Opportunities) T (Threats)

Prilezitosti Hrozby

* jeden z hlavnich dodavateld
* konkurenceschopnost na trhu nds povazuje za zneuZzitelné

diley novym iias * zména dovoznich cel by mohla

EXTERNI ZAMERENG *  moznost vyuziti rozvijejicich znemozmit vyuziti dalfich trhd
se trhd * riziko pro jine oblasti
* prostor pro optimalizaci podnikani, pokud dodavatel
dodavatelského fetézce zkrachuje a my nebudeme
piipraveni

Obrazek 6 — Piiklad SWOT analyzy (O'Brien, 2019)

Pii vypracovani SWOT analyzy by se z toho neméla délat dlouhd zalezitost, ale pouze

identifikovat hlavni body a klicové poznatky jednotlivych oblasti. Konecna SWOT analyza
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by se méla vlézt maximalné na jednu stranku, pokud tak neni, tak je pfiliS podrobna

a konecna zjisténi budou neptesnd (O'Brien, 2019).

Pti sestavovani SWOT analyzy by se mélo drzet urcitych zasad, které mohou byt vyhodné
pro jeji prehlednost a pravdivost. M¢la by se zamétovat pouze na podstatna fakta, pti prilis
mnoha informacich se spiSe zkomplikuje. Zavér analyzy by mél splnit ucel, pro ktery byla
sestavena, tedy na zacitku by mélo byt feCeno, co ma byt touto analyzou zjisténo
a na konci zhodnotit, zda to bylo ziskano. Pfi sestavovani se zabyvat pouze fakty, které se
tykaji oblasti, pro kterou je SWOT analyza sestavovana. Data pro jeji sestaveni a celkové
pro sestaveni jakékoliv analyzy by méla byt divéryhodna a provéfend, kdy pro zjisténi mize
byt proveden vyzkum. Podstatné je, aby byla SWOT analyza objektivni, neméla by byt
subjektivni a neobsahovat ndzory zpracovatele. Pro objektivnost 1ze pouzit formu skupinové
diskuze, kdy se ucastnici schlize zapojuji do brainstormingu. Tim je objektivnost

automaticky splnéna (Cerveny et al., 2013).

3.3 Vybér a hodnoceni dodavatelii

Pro uspéch obstaravani v rdmci ¢innosti ndkupu jsou potieba informace, které maji nakupci
k dispozici. Jedna se piedev§sim o poznatky o dodavatelich, o okoli prostfedi dodavatelt
na trhu a o zptisobech jednani dodavateld. Cilem takového priizkumu je vyhledat dodavatele
tak, aby byl mozny jejich optimalni vybér. Pti vybéru a hodnoceni dodavatelt se zohlediu;i
obecné informace (finan¢ni a technicky potencial, dobré jméno firmy), ale také se nesmi
zapomenout na specialni informace napt. objem dodavky. Volba spravného dodavatele
spoc¢iva ve stanoveni spravnych kritérii pro jejich hodnoceni. Jako nejcastéjsi kritéria se
pouzivaji kvalita, cena, dodaci lhiita a spolehlivost dodavek. V Zadném piipad€ neni mozné
rozhodovat pouze podle ceny jedné dodavky. To, jak nam dodavatel vyhovuje nebo
nevyhovuje danym kritériim se posuzuje pomoci bodového hodnoceni. Pii pouziti
propracovanégj$i metody se urci vaha jednotlivym kritériim dle dtlezitosti vii¢i ostatnim
kritériim. Pofadi jednotlivych dodavatelll se ziska jako celkovy soucet sou¢inii bodovych
hodnoceni a vah pro jednotlivd kritéria. Takovému propracovanéjsimu a tabulkové
piehlednému hodnoceni se fika Scoring model. Vybér kritérii a stanoveni vah mohou byt
ovlivnény praxi zpracovateli nebo subjektivnimi hledisky, proto ne vZdy mohou vSem
vyhovovat. Kritéria by melo sestavovat oddeleni ndkupu, které dané¢ komodity nakupuje

1 dle pozadavku z oddéleni kvality ¢i vyroby (Dupal’, 2018).
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V poslednich letech je vyznamnéjsi certifikace kvality u dodavateld podle ISO 9000.
Vedouci primyslové firmy v rdmcei EU tuto certifikaci vyzaduji ¢im dal Castéji, protoze ji
samy vlastni. Vybér kvalitniho dodavatele je tedy o néco jednodussi a fesi urcité problémy.
Firm¢ odpada naro¢na vstupni piebirka, pfi niz probiha kontrola kvality surovin, materialu

a polotovarti (Dupal’, 2018).

Vybér dodavateli probihd na zékladé tii okruhti podminek: kvalifikovani produktu,
obchodni provéieni dodavatele a provéfeni manazerského systému dodavatele. Vysledkem
je selekce potencionalnich dodavateld, kteii jsou schopni zajistit dodavky nakupovanych
polozek dle danych kritérii. Dodanim firmou objednanych polozek vsak aktivita nakupu
nekonci. Pti tvofeni trvalych vztahti s dodavateli se vyzaduje trvalé sledovani a hodnoceni

dodavatell dle firmou stanovenych kritérii. (Tomek a Véavrova, 2014).
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II. PRAKTICKA CAST
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4 POPIS VYBRANE SPOLECNOSTI

Vybrana spolecnost nechce byt jmenovana, proto ji nazveme XYZ, s.r.o. Firma XYZ s.r.o.
se zabyva vyrobou plastovych a pryzovych vyrobki, kovovych komponentl a konstruket,
zprostiedkovanim obchodu a sluzeb, velkoobchod a maloobchod, povrchovymi upravami,
svarovanim kovt a dal$ich materiald a vyrobou dal$ich vyrobki zpracovatelského primyslu.
Prévni forma této firmy je spole¢nost s ru¢enim omezenym a zékladni kapital je 1 000 000
K¢. Statutdrnim organem jsou 3 jednatelé. Spolecnost kombinuje pokrocilé technologie
a inovativni procesy, aby dodavali vysoce kvalitni a pfesné dily a soucastky zakaznikiim
vmnoha zemich Evropy. Siroka $kala vyrobnich procesii zahrnuje vstiikovani plasti,
lisovani pryZze, vysekéavani, ohybani a svafovani kovli. V rdmci inovaci reaguje na neustaly
vyvoj, aby se prizpisobila ménicim se pozadavkim zdkaznikd. Disponuje modernimi
vyrobnimi zafizenimi a laboratofemi, které umoznuji provadét detailni testovani materiald
a soucastek. Diky tomu miize zajistit vysokou kvalitu a spolehlivost produktti a poskytnout
tak 1 vys8i zaruéni dobu, protoZe si za svymi vyrobky stoji. V ramci udrzitelnosti se aktivné
zapojuje o minimalizaci ekologického dopadu vyroby. Napiiklad zmetky z plastii znovu
rozdrti a znovu se pouziji na dalsi vyrobek. Podstatnou ¢asti vyrobki od firmy XYZ, s.r.o.

je, ze jsou produkty pln¢ recyklovatelné po skonceni jejich zivotnosti.

4.1 Historie a souc¢asnost

Spolecnost vznikla v roce 1995 jako mala firma se specializaci na plastové a pryzové
vyrobky. Plsobila v malych prostorech a postupem casu a s postupnym rastem vyroby se
majitelé rozhodli pro ndkup vétsiho objektu a postupnou rekonstrukei zde vznikla vyrobni
hala. V prib¢hu let organizace rozsifila svou c¢innost na vyrobu kovovych vyrobki.
Zrekonstruovala se dale administrativni budova a vystavéla se dalSi vyrobni hala

a skladovaci prostory. Tim se zvysila kapacita a zlepSila se piehlednost materidlovych toki.

V soucasné dobé patii spolecnost mezi nejvétsi vyrobee plastovych, pryZovych a kovovych
produkti v Evropé. Produkty jsou vytvéafeny dle filozofie firmy, kde hraje klic¢ovou roli
kvalita a design. Sortiment produktli byl vytvoien zkuSenostmi ziskanymi béhem let
s ohledem na uspokojeni potfeb zdkaznikd. Momentalné mé firma XYZ, s.r.o. vysoké
postaveni na trzich v ramci Ceské republiky, na Slovensku, v Polsku a v dal$ich zemich.
Kazdym rokem se firma posouva dale a rozviji svlij objem vyroby a obchodu. Ma svoje

vyvojove pracovisté, kde jsou projektovany jednotlivé soucastky vyrobku.
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5 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

Firma XYZ, s.r.0o. ma své nakupni oddéleni zastoupeno tfemi lidmi: manazer nakupu a dva
referenti nakupu. Softwary pouzivajici nakupni oddé€leni ke své praci jsou K2 a Factory
Planner. Nakupni odd¢leni funguje jako celek a vSichni se snazi, aby pozadované mnozstvi
bylo vcas a ve spravné kvalité dodano do spolecnosti, aby byl zajistén plynuly chod vyroby.
Diilezitou soucasti nakupniho odd¢€leni je také udrzovani dobrych vztahii s dodavateli, proto

se kazdy Clen ucastni schiizek se svymi dodavateli, se kterymi komunikuje.

ManaZer nakupu vede nakupni oddéleni a dohlizi na jeho spravny chod. Udastni se
operativnich schlizek ve firmé, ale také schiizek na taktické urovni. Spolupracuje se vSemi
oddélenimi firmy a podili se na snizovani naklada tak, aby byla zachovana spravna kvalita.
V ramci své prace zafizuje hlavni komunikaci se zahrani¢nimi dodavateli a zatizuje hlavni
material pro vyrobu ze zahraniéi i tuzemska. Resi také reklamaéni fizeni a v piipadé
nepiitomnosti referentli vykonava i praci za né. Pti nedodrzeni smluv ze strany dodavatele
zajist'uje jejich postih. Pro vedeni spolecnosti vypracovava reporting. V ptipadé dodavek
ze zahranici tesi celni fizeni a spolupracuje s celni spravou pfi jejich kontrole. Pfi potiebe

vybéru nového dodavatele vypracovava vybér dodavatele spole¢né s referenty.

Referenti nakupu jsou podiizeni manazera nakupu. Maji svou praci rozdélenou, kazdy ma
jiné tkoly. Prvni referent obstarava obalové materialy v takovém mnoZstvi, aby byly pokryté
vyrobené vyrobky. Zajist'uje svoji ¢ast nakupovanych materialii, vystavuje na né objednavky
a zajiStuje, aby byly ve spravny Cas na spravném misté. ZajiStuje kooperace s jinymi
firmami ¢1 fyzickymi osobami. V pfipadé piebytecnych a neupotiebitelnych zasob
je likviduje. Druhy referent se zaméfuje na kaZdodenni potieby jako jsou potieby
kancelafské a hygienické. Zajistuje tedy chod vesSkerych kancelafi, spolupracuje napfic
celou firmou. V ramci hygienickych potieb zajisStuje potteby na uklid prostorit firmy.
Také zatizuje objednavky OOPP dle potieb jednotlivych oddé€leni. Dilezitou soucasti prace
druhého referenta je zafizovani pieprav potfebnych objednanych materialii a polotovart
pro vyrobu, pokud pfepravu nezafizuje sam dodavatel. Pfi zafizovani pfepravy vyuZziva
bud’ firemni pfepravu nebo vybere externiho piepravce. Zajistuje také kontrolu a ptipadnou

skartaci tuzemskych a zahrani¢nich dodavatelskych faktur.

Soucasti konce ndkupniho procesu je piijem danych komodit na sklad, proto jsou dileziti
pracovnici skladu, ktefi provedou pfijem zboZi. Zavedou jej do systému, a tak potvrdi jeho

pfijeti a provedeni kontroly spravnosti dle dodaciho listu.
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5.1 Nakupni proces

Nakupni proces ve firmé XYZ, s.r.o. je analyzovan dle kroki od pana Grose (2016). Téchto
vSech devét krokti vSak plati pouze na modifikovany nebo novy nakup, protoze
pti opakovaném ndkupu jsou uplatnény pouze kroky 1, 2, 7, 8 a 9. Kroky 3 az 5 jsou
u opakovaného nékupu jiz zbyteéné, protoze pro tyto polozky jsou zavedeni dodavatelé

a je s nimi uzaviena dlouhodoba spoluprace.

5.1.1 Stanoveni poti‘eb organizace

Prvnim krokem je porozuméni potfebdm a cilim organizace. Zahrnuje to predevs§im
komunikaci ndkupniho odd¢leni s dal§imi oddélenimi, jako jsou vyroba, marketing, prodej
atd., aby se ziskaly potfebné informace, co se musi nakoupit. Tim, Ze firma funguje
na principu tahu, tak informace, co nakoupit, za¢ind u obchodnich zéastupct, kteti zjisti
od odbératelq, kolik a co chtéji vyrobit. Tato informace nadale putuje k planovaci vyroby,
ktery dle pozadavkii zdkaznika zaplanuje potiebné polozky a zada informace do systému,

tedy do softwaru Factory Planner, kde to jiz vidi i nakupni oddéleni.

5.1.2 Identifikace dostupnych zdroji

Po stanoveni potieb organizace, a tedy jiz nakupni odd¢€leni vidi, jaké polozky ptesné budou
potieba, tak se musi identifikovat dostupni dodavatelé. Pro vytvoreni seznamu dodavateld
je potieba urcit, zda se jedna o opakovany nakup nebo o modifikovany nebo novy. V piipadé
opakovaného nékupu vi referent pfesné, od kterého dodavatele tuto polozku nakoupi, proto
neni tfeba vytvaret seznam. AvSak u modifikovaného a nového nakupu je vytvotreni seznamu
podstatnym krokem. Pfi vybéru potencionalnich dodavateli se pouzivaji rizné metody
pro jejich vybér. Nejcastéji se vSak snazi zeptat stavajicich dodavatelii, zda nejsou schopni
danou komoditu poskytnout. V ptipad¢€, Ze se musi vybirat Gpln€ novi dodavatelé, tak se
pouzivé online vyhledavani, doporuceni nebo odkazy od kolegti. Také dle komodity se zada

u dodavatele o zaslani vzorku, aby firma mohla posoudit jejich kvalitu.

5.1.3 Redukce vybérové zaklady

Poté, co je seznam potenciondlnich dodavateld kompletni, tak se provadi analyza
a porovnani jejich cenovych nabidek. V tomto kroku se snazi redukovat vybér jen
na nejlepsi moznosti. Tato faze zahrnuje zhodnoceni jejich cenovych nabidek, kvalitu

produktu nebo sluzby, dodaci lhtty, reference.
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5.1.4 Rozhodnuti o typu nakupu

Na zaklad€ analyzy se rozhoduje o nejvhodnéjsi nakupni strategii. Nakupni referenti zde
musi posoudit, zda se bude jednat o jednorazovy ndkup nebo jednaji o stabilni dodavce
zbozi, a tedy zda se nebude konat jednani o uzavieni dlouhodobé smlouvy. VSe si musi
nakupni oddéleni propocitat a zjistit o kolik zakazek se jednd a jestli nebudou dalsi

do budoucna.

5.1.5 Formulovat kritéria pro vybér dodavatele

Formulovat kritéria pro vybér dodavatele je klicové. Zahrnuji se sem parametry jako cena,
kvalita, dodaci lhlity, mnozstvi, finan¢ni stabilita, moznosti spoluprace a dalsi. Bohuzel ne
vzdy se voli vice nez jedno ¢i dvé kritéria pfi vybéru dodavatele. VétSinou je zde klicové

kritérium cena, piipadné doplnéna dodacimi lhttami.

5.1.6 Vybér dodavatele nebo dodavateli

Po stanoveni kritérii vybéru se rozhodne, ktery z dodavatelt je ten nejvhodnéjsi. Pouziva se
zde srovnani nabidek, vyhodnoceni referenci a jednani o podminkach. Jak je jiz zminéno
v kroku 5, tak vybér ve vétSiné€ ptipadii probiha na zdkladé ceny. Ta je pro ndkupni oddéleni

klicova, protoze pokud se vynalozi vice ndkladi, tak vedeni firmy neni spokojeno. Proto je

vvvvvv

cvwr

5.1.7 Formulace dodacich podminek a smlouvy

Jakmile je tedy dodavatel vybran, tak se musi vypracovat smlouva a dodaci podminky.
V ptipadech opakovaného nékupu jsou jiz pfedem stejné smlouvy pouzivané opakované.
Pti modifikovaném a novém nakupu je potfeba smlouvu upravit a jednat s dodavatelem
o danych podminkach. Zahrnuje to stanoveni ceny, dodaci lhiity, reklamacni postupy,
zaruky, platové podminky a dal$i aspekty dle pozadavkl obou stran. DileZzita je tady také
spoluprace s pravnim oddé€lenim, kdy je tfeba upravy smlouvy nechat zkontrolovat v rdmci

legislativy. S touto smlouvou musi obé€ strany souhlasit.

5.1.8 Realizovani dodavky, operativni Fizeni

Po uzavieni smlouvy je dilezité sledovat dodavatele a zajistit, aby byly dodrZzeny smluvni
podminky. Zahrnuje to pravidelnou komunikaci, monitorovani dodavek a feSeni ptipadnych

problémt. Dilezité také je, zda dodavatel pfimo doda i dané zboZi nebo si bude muset firma
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zafidit pfepravu sama. V piipadé, Ze si organizace musi piepravu =zafidit sama,
tak vyuZije bud’ sva vlastni vozidla nebo vyuZije externi prepravce. Uprava piepravy je také
zahrnuta ve smlouvé s dodavatelem. Pfi vyuziti externich pfepravcil jsou poptany cenové
nabidky a je dle ceny rozhodnuto, kterého prepravce spolecnost vyuzije. S timto piepravcem
je uzaviena smlouva obsahujici: dané firmy, které smlouvu uzaviraji, cena, mnozstvi
ptepravovaného zbozi (kg, palety, rozméry atd.), hodnota zbozi, podminky Incoterms, datum
nakladky a vykladky, datum a podpis obou stran. Pro urychleni dodavek neni potieba fyzicky
podpis, ani skenovani podpisu. Za podpis je brano zaslani smlouvy dané externi firme
a souhlas externi spolecnosti v e-mailové komunikaci. Pfi dodani zbozi na sklad firmy
je provedena kontrola spravnosti zbozi dle dodaciho listu a poté jsou polozky zavedeny
do systému. Pokud neni zbozi dle uzavienych podminek, musi nakupni oddé€leni feSit

ptipadné problémy a vést reklamacni fizeni s dodavatelem.

Priklad procesu vvbéru externiho prepravce

V okamziku, kdy nakupni referent vi, o jaké mnozstvi piepravovanych polozek se bude
jednat a kdy bude nachystano, zacne kontaktovat externi prepravce. V tomto ptipad¢ se jedna
0 6 palet potiebnych dorugit z Italie do Ceské republiky. Hmotnost téchto palet je cca 1 500
kg. Po ziskani téchto informaci rozesle referent emaily tfem pfepravcim. Prepravce ma jiz
firma zavedeny a opakované je oslovuje diky jejich vstiicnosti a dlouhodobé zkuSenosti.
Vsem tfem pfepravciim je email rozeslan se stejnymi informacemi: informace o nakladce
a informace o vykladce. Oba typy informaci obsahuji nazev firmy, kontaktni osobu a jeji
kontaktni udaje, oteviraci dobu a datum nakladky/vykladky. Po rozesldni emailt se ¢eka

na cenové nabidky. Cenové nabidky jednotlivych ptepravci jsou k nalezeni v tabulce 3.

Tabulka 3 — Cenové nabidky piepravcl (vlastni zpracovani)

Cena (bez DPH)
Ptepravce 1 14 500 K¢
Piepravce 2 9 000 K¢
Prepravce 3 12 400 K¢

Vykladka by ve firmé méla probéhnout co nejdiive od vyzvednuti. VSichni ptepravci
garantovali dodani do druhého dne ode dne objednavky, proto se zde rozhodlo dle ceny.

Zasilatelska smlouva je tedy odeslana Ptepravci 2 a tim je objednavka dokoncena a miize
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byt ze strany piepravce realizovana. Ostatnim oslovenym piepravciim se posila email

s informaci, Ze se vyuzilo sluzeb konkurence.

5.1.9 Hodnoceni dodavatelu

Nakonec je diilezité pravideln¢ hodnotit vykon dodavateld. Poskytne to firmé zpétnou vazbu
a pomuze identifikovat oblasti, které je tfeba zlepsit. Hodnoceni dodavatelii se ve firmé
XYZ, s.r.o. moc cCasto neprovadi, je zde zavedena jednoduchd tabulka s hodnocenim
1 — vyborna az 5 — nedostate¢nd. Toto bodové hodnoceni se ud¢€li pro jednotliva kritéria,
ktera ma firma stanovena, ty se seCtou a dle stupnice se urci, zda dodavatel spada

do kategorie A, B nebo C. Takové hodnoceni je vidét na obrazku 7, kdy je porovnano pét

o

dodavatelt.

Formulaf &.: F-012-VD
. r o] B B
Firma XYZ, s.r.0. Vyhodnoceni dodavatelu List 111

r. 2023

Hodnoceni dodavatehi - 4Q/2023 A - 6-10 bodi celkové spolehlivi dodavatel

1 - vyborna B - 11-18 bodii celkové spolehtivy dodavatel s vihradami

2 - uspokojiva C - 19 avice bodi  nespolehlivi dodavatel - napravna opatfeni

3 - dobra

4 - dostateéna
5 - nedostateéna

Nazev dodavatele d‘:;?:?k d‘:::::;a cena objednavaci Ihiita |splatnost faktur re:;::.:;ﬂ' (‘E:(deﬁm hodnoceni dived
DODAVATEL A 1 1 1 1 1 1 5 A
DODAVATEL B 1 1 3 2 1 1 8 A
DODAVATEL C 4 1 2 4 2 1 13 B
DODAVATEL D 1 1 1 1 1 1 5 A
DODAVATEL E 5 3 4 3 2 3 20 C

Obrazek 7 — Vyhodnoceni dodavatelt (interni zdroj)

Po zjiSténi kategorie dodavatele se u dodavateld v kategorii C (nespolehlivy dodavatel)
prechazi na dal$i tabulku Napravna opatieni. Zde se uvede dany dodavatel, napise se diivod,

urci se opatteni a odpoveédna osoba. Ptiklad tabulky je na obrazku 8.

Formuléf &.: F-012-NO
. - o r r w - . B
Firma XYZ, s.r.o. Vyhodnoceni dodavatelu - Napravna opatreni List 1/1
r. 2023
Dodavatel Dived Opatieni Odpovédn: osoba Termin realizace
DODAVATELE opakn?vana' i?amzi vyfizeni koneéné reklamace a rozvdzani spoluprce referentka nakupu co nejdiive
kvalita dedavek

Obrazek 8 — Napravna opatfeni (interni zdroj)

Na hodnoceni dodavatelil existuje spousta metod. Tato vySe uvedend je zavedend ve firmé

XYZ, s.r.o. Dle kritérii stanovenych firmou Ize i vyuzit dal$i metodu, a to hodnoceni pomoci
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scoring modelu viz tabulka 4. Je pouzito stejné bodové ohodnoceni, jen jsou piidany vahy
jednotlivym kritériim. Konecny vysledek se vypocita jako soucin bodl a vahy. Po dokoncéeni
kategorizujeme jako u predeslé metody. Vahy byly uréeny za pomoci nakupniho oddé¢leni
firmy XYZ, s.r.o. Po diskuzi bylo ur¢eno, ze cena musi mit nejvétsi vahu, protoze je na ni
bran nejvetsi zietel. Dal$im podstatnym kritériem hned za cenou byla kvalita dodavek.
ze objednavaci lhiita a feSeni reklamaci budou mit stejnou vahu, a to samé u splatnosti faktur

a dosazené kazné.

Tabulka 4 — Scoring model firmy XYZ, s.r.o. (vlastni zpracovani)

Dodavatel
Kritérium Vaha

A B C D E
Kvalita dodavek 0,20 1 1 4 1 5
Dosazena kazen 0,10 1 1 1 1 3
Cena 0,30 1 3 2 1 4
Objednavaci lhiita 0,15 1 2 4 1 3
Splatnost faktur 0,10 1 1 2 1 2
Reseni reklamaci 0,15 1 1 1 1 3
Celkem 1 1 9 22 14 20
Kategorie A A C B C

5.2 SWOT analyza

SWOT analyza je dulezitou soucasti poznani trhu, na kterém se nakup vyskytuje, ale také je
zde vyjadieno interni prostiedi firmy. SWOT analyza je aplikovana na cely podnik, protoZe
v§e, co se tyka podniku ovliviiuje i nakup. Piehlednym zpiisobem vyjadieni je matice SWOT
analyzy viz obrazek 9, kde je mozno vidét jednotlivé faktory. Faktory byly vybrany

za pomoci ndkupniho oddéleni firmy XYZ, s.r.o. formou brainstormingu.
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* Investice do * Podhodnocene lidské
automatizace zdroje
* Stabilni spole¢nost + Systém planovani
* Silny marketing * Vyvoj trendu mladé
» Flexibilita ve vyrobé generace
* Geopoliticka situace

. _
Gi‘ileiitosti \ GImzby \

* Otevieni novych trhl * Vysoka inflace

= Niz8i uhlikové clo na * Kurzove rozdily
dovoz z Ciny » Pokles ekonomiky

* Snizovani » Nekala soutéZ firem
energeticke
narocnosti

kzkvalimém' sluzeb j K /

Obrazek 9 — Matice SWOT analyzy firmy XYZ, s.r.o. (vlastni zpracovani)

Po vypracovani matice SWOT analyzy, jsou pfevedeny tyto faktory do tabulky. V tabulce
se jednotlivym faktorim pfifadi vahy. Vahy ptedstavuji dilezitost dan¢ho faktoru
pro spole¢nost, tedy ¢im vyssi je véha, tim vyssi dulezitéjsi dany bod ma. Soucet téchto vah

se musi v jednotlivych kvadrantech rovnat 1.

Dale se silnym strankam a pftilezitostem ptifadi hodnoceni body 1 — nejmensi spokojenost
a 5 — nejvyssi spokojenost. U slabych stranek a hrozeb se pouzije stejné hodnoceni,

ale hodnoty budou se znaménkem minus.

Po urceni vah a bodi se tyto dvé hodnoty vynasobi a vznikne vysledek pro kazdy parametr.
Tyto vysledky jsou v kazdém kvadrantu secteny. Pro ziskani vysledku za interni ¢ast se

sectou silné a slabé stranky. Pro externi ¢ast jsou secteny pfilezitosti a hrozby.

Vypracovani vah a boda také probihalo za pomoci kolegli z ndkupniho oddéleni formou
brainstormingu a diskuze. Kazdy ze ¢lenil se ke vS§em bodim vyjadtil a sviij ndzor zdivodnil.
Kone¢nou diskuzi se dohodlo na findlni verzi SWOT analyzy, kde se na zaklad¢
ptedlozenych diivodi ur€ily vahy a hodnoceni jednotlivych bodu. Tento kone¢ny vysledek

je k nalezeni v tabulce 5.
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Tabulka 5 — SWOT analyza firmy XYZ, s.r.o. (vlastni zpracovani)

Parametr Vaha Body | Vysledek

Investice do automatizace 0,25 5 1,25
Silné Stabilni spole¢nost 0,25 5 1,25
stranky | Silny marketing 0,20 4 0,80
Flexibilita ve vyrobé 0,30 5 1,50
Soucet kvadrantu 1 <1; 5> 4,80
Podhodnocené lidské zdroje 0,30 -4 -1,20
Slabé Systém planovani 0,35 -3 -1,05
stranky Vyvoj trendu mladé generace 0,20 -2 -0,40
Geopoliticka situace 0,15 -3 -0,45
Soucet kvadrantu 1 <-1; -5> -3,10
Otevieni novych trhi 0,30 5 1,50
Nizs$i uhlikové clo na dovoz z Ciny 0,25 3 0,75

Prilezitosti
Snizovani energetické narocnosti 0,20 4 0,80
Zkvalitnéni sluzeb 0,25 2 0,50
Soucet kvadrantu 1 <1; 5> 3,55
Vysoké inflace 0,25 -3 -0,75
Kurzové rozdily 0,20 -4 -0,80

Hrozby

Pokles ekonomiky 0,25 -3 -0,75
Nekala soutéz firem 0,30 -4 -1,20
Soucet kvadrantu 1 <-1; -5> -3,50
Interni 1,70
Externi 0,05
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5.2.1 Silné stranky

Silnou strankou jsou investice do automatizaci, které jsou pro spolecnost podstatnym
krokem, protoze miize zvySovat efektivitu, snizovat ndklady a zvySovat produktivitu.

Je to takeé jisty prvek k ziskani konkurencni vyhody a k lepSimu vyuziti zdroju.

Stabilita organizace je dilezitd pro budovani divéry u zdkaznikl a partnert. Tim, Ze je
firma na trhu uz del$i dobu, tak si ziskala loajalni zdkazniky. Dulezit4 je i jeji financni

stabilita, kdy jsou i dodavatelé spokojeni se spolupraci.

Silny marketing je dulezity pro udrzeni stavajicich zédkazniki, ale také pro ziskani novych.
Firma ma efektivni marketingovou strategii, diky které si dokaze posilit svou pozici na trhu.
Porada rizné akce pro zékazniky i1 zvédavou spolecnost, spolupracuje se Skolami a ucastni

se veletrhii po celé Evropé¢.

Flexibilita ve vyrobé je nejvetsi konkurenceschopnou vlastnosti. Firma muaze 1épe reagovat
na poptavku a diky pestrosti vyrobnich technologii, které pouziva se dokaze ptizpusobit

pozadavkiim zakazniki, at’ uz jednotliveiim nebo celkové novym trendiim na trhu.

5.2.2 Slabé stranky

V ramci slabych stranek jsou to jist¢ podhodnocené lidské zdroje, kdy se firma setkadva
s nedostatkem lidskych zdrojl, Spatnym proskolenim zaméstnancii nebo nespokojenosti
zaméstnancl. VSechny tyto problémy mohou vést k nizSi produktivité a sniZzeni kvality

ze strany zaméstnance.

Druhou slabou strankou je systém plianovani, ktery ve firm&, a hlavné nakupu hraje
vyznamnou roli. Problém je to v rdmci zadavani spravnych hodnot do systému nebo Ze firma
ma dva programy, které nejsou propojené a tim padem planovac¢ zad4 hodnoty do jednoho,

ale v druhém jsou jiné.

Vyvoj trendu mladé generace je v posledni dobé problémovou strankou, protoze firma
se neni schopna pfizplisobit mladé generaci a chapat jejich postoje a nazory. Nedokaze se
ptizplisobovat trendiim a preferencim mladé generace.

Posledni slabou strankou je geopoliticka situace, kdy firma je zavisla na zahrani¢nim trhu.

Pti politickych nepokojich ¢i ménové nestabilité¢ mohou nastat problémy v podnikatelském

prostiedi a zpisobit tak nejistotu pro organizaci.
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5.2.3 Prilezitosti

Otevireni novych trha je dilezitou pfilezitosti, kterou firma muaze vyuzit. Nové trhy
se predevSim oteviraji v okamziku, kdy je konkurence omezena. Proto firma mize
expandovat na nové¢ trhy a vyuzit tak misto po predeslé konkurenci. Timto spole¢nost mtze
zvysit 1 svij trzni podil.

Diky niZ§imu uhlikovému clu na dovoz z Ciny miiZe spole¢nost snizit vyrazné naklady
na pofizovani materialu a ostatniho zbozi dovazeného z Ciny. V ramci firmy je dovoz Ciny
podstatny pro vyrobu, proto se mu nevyhnou ani mimo toto, ale diky této ptilezitosti uSetii

finance a mohou tak zlepsit i konkurenceschopnost na trhu.

V dnesni dobé¢ se snazi firmy o co nejnizsi naklady. SniZovani energetické naro¢nosti tomu
muze pomoct, proto je tady pfilezitost riznych moznosti, které firma miize vyuZit,
a tak zlepsit svoji energetickou narocnost a zaroveil tim mize zlepsit 1 udrzitelnost. Takové
moznosti jsou v dnesni dobé popularni solarni panely nebo naptiklad vyuziti tepla ze strojii
k vytapéni kancelaii.

O zkvalitnéni sluZeb se snazi kazda spole€nost, ktera chce spokojené zakazniky. Investice
do zkvalitnéni sluzeb mize pomoct zlepsit spokojenost zakazniki, posilit znacku a ziskat

konkuren¢ni vyhody.

5.2.4 Hrozby

Vysoka inflace trapi kazdou firmu, protoze se kvili tomu zvySuji naklady na provoz
a sniZzuje se kupni sila zdkazniki. Tahle hrozba mlZe byt pro firmu az likvidacni, protoze

muze kvili ni dojit k poklesu ziskli organizace.

Pti nakupovani polozek jsou kurzové rozdily podstatné pii vybéru. Kurzy mén se méni
kazdy den a tim jsou vidény rtizné ceny poloZek. Jeden den firma uSetii a druhy den vse

doplati. Tyto kurzové rozdily a nejistota v nich miize negativné ovlivnit mezinarodni trh.

Pokles ekonomiky je pro spole¢nosti hrozbou v oblasti poptavky, kdy mliZze vést k jejimu
poklesu. Pokles poptavky po produktech a sluzbach mize firmé zpisobit pokles trzeb.

Ywvr

S nekalou soutézi firem by se nemélo moc setkavat, ale bohuzel stale existuje. Firma tak
musi Celit nastrahdm konkurence, ktera se neboji nekalych praktik a miZze se tak snazit

spole¢nost vytlacit z trhu nebo ji zptsobit Skodu na znacce.
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5.3 ABC analyza

Firma XYZ, s.r.o. nakupuje ro¢né cca 108 polozek. Neni v sildch nakupniho oddé¢leni,
aby se vSem témto polozkdm vénovali jednotlivé a byla jim vénovana stejnd pozornost.
Proto je nutné tyto polozky rozdélit dle jejich vyznamnosti. Nejcastéjsi metodou
pro rozdéleni polozek je pravé ABC analyza. Pfi této metod¢ se vyuzije Paretovo pravidlo

80/20 a dle toho se jednotlivé polozky rozdéli do danych kategorii jako je vidét v tabulce 6.

Tabulka 6 — Vysledek ABC analyzy (vlastni zpracovani)

Podil polozek
Podil v ramci Celkem
Kategorie Pocet polozek na celkovém
kategorii (%) hodnota (K<)
nakupu (%)
A 22 20,37 9 384 290,00 73,68
B 33 30,56 2 340 860,00 18,38
C 53 49,07 1011 625,50 7,94
Celkem 108 100,00 12 736 775,50 100,00

Cely seznam polozZek nakupovanych za rok 2023 je k nalezeni v pfiloze P I. Témto polozkdm
byl vypocitan podil v procentech dle jejich celkové ceny. Poté se vypocitala kumulativni
procenta. Dle Paretova pravidla se polozky rozdé€lily do jednotlivych kategorii. Grafické

znazornéni kumulativni ¢etnosti muzeme vidét na obrazku 10.
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Obrazek 10 — Lorenzova kiivka (vlastni zpracovani)
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Na ose x jsou zobrazeny nakupované polozky, které tady nejsou vSechny vidét z divodu
mnozstvi. Na ose y je v procentech zobrazena hodnota ro¢niho obratu. Je zde k vidéni
nerovnomérné rozlozeni nakladi vici polozkam. Na grafickém znézornéni je 1épe vidét,
ze pouze malo polozek k sob¢ vaze nejvice nékladl. Poté se nartist zmensuje, az je témet

vyrovnan.

5.3.1 Nakupované polozky A

Dle ABC analyzy do skupiny A spadaji nej¢astéji nakupované polozky. Spada sem celkem
22 polozek z celkového poctu, které jsou pro firmu strategické viz ptiloha P 1. Témto
polozkdm musi nakupni oddé€leni vénovat kazdodenni kontrolu a nejvétsi pozornost.
Tyto polozky tvorii relativné maly podil na celkovém poctu, ale vazi k sob¢ nejvétsi podil

nakladu. Jsou kli¢ovymi polozkami pro vyrobu a provoz podniku.

5.3.2 Nakupované polozky B

Do skupiny B spadaji polozky, kter¢ je tieba kontrolovat méné Casto, naptiklad tydné. Pocet
polozek v této skupin€ je 33 z celkového poctu. Jsou jiz méné¢ nékladné a méné kritické
pro vyrobu a provoz, ale stale ptedstavuji dilezitou soucast nakupovanych polozek.

Je diilezZité udrZovat jejich dostupnost, aby byl zajistén plynuly provoz organizace.

5.3.3 Nakupované polozky C

U nakupovanych polozek ve skupiné C se provadi kontrola jednou mési¢né, protoze se tyto
polozky nakupuji zfidka. Pocet téchto polozek je nejvyssi, tedy 53 z celkového poctu.
Vazi k sobé také nejméné ndkladl. Presto je dulezité udrZzovat sprdvné zasoby téchto

polozZek, aby nedochazelo k pteruseni provozu.
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6 ZHODNOCENI VYSLEDKU ANALYZ A NAVRHY RESENI
ZJISTENYCH PROBLEMU

Tato kapitola je zamétena na vysledky jednotlivych analyz a ptipadné doporuceni ¢i feSeni
problémt nalezenych béhem nich. Jsou zde doporuceny jisté zmény v ramci nakupniho

procesu a zjistény vysledky SWOT a ABC analyzy.

6.1 Zhodnoceni nakupniho procesu

Po zanalyzovani nakupniho procesu ve firm¢ lze fici, ze se veSkeré nakupy fidi cenou.
naklady co nejvice, obfasné¢ nakupy za niz§i ceny zpusobily Spatnou kvalitu kone¢nych
vyrobkil. Doporu¢enim by bylo vénovat kvalité vice pozornosti a nedavat vS§echnu pozornost

ceng, piipadné najit kompromis mezi cenou a kvalitou.

Problém, ktery v ramci ndkupniho procesu €asto nastava je jiz pti zac¢atku celého ndkupniho
procesu. Tim je planovani, kdy, jak bylo zminéno, firma ma dva softwary — K2 a Factory
Planner. Bohuzel tyto dva softwary nejsou propojené a tim t€zsi je se v nich vyznat. Nakupu
to pouze ztézuje praci, kdyz planovac zaplanuje urc¢ité mnozstvi, ale nakup dle jeho zapist
v systému vidi, Ze je zdsoba, ale ve vysledku neni. V kazdém softwaru je totiZ jinak zapséna
a nakupu je fe¢eno, ze ma nakupovat dle K2, ale ve Factory Planneru jsou jina data a potom
se stava, Ze se musi zastavit vyroba, nebo urychlen¢ dand komodita sehnat. Nakup si musi
vSe piepocitavat a kolikrat hodnoty nesedi s daty od planovace. Je to urcité zdrZzeni, kdy by
nakup mohl byt efektivnéjsi a Iépe vSe stihat. Doporu¢enim by tady bylo sjednotit software,
pripadné mit oba dva stejné nastavené. Nejjednodussim feSenim by zde bylo pouzivat pouze
jeden, dle kterého by se mohli fidit jak pldnovaci, tak nakup. Usnadnilo by to préci
a urychlilo to proces nakupovani. Nakupni oddéleni by diky tomu mohlo byt celkové
efektivnéjsi.

Pocet zaméstnancli ndkupu je také velice zaradZejici. Firma se fadi jizZ mezi velké firmy,
ale na nakupnim oddéleni jsou pouze tfi zamé&stnanci, kdy jeden z nich je navic manaZer,
ktery se musi ucastnit riznych schiizek a pofadné se nestiha vénovat zbytku pracovni naplné.
Celkovée tedy zbyvaji dva referenti na zbytek chodu ndkupniho odd¢leni. Oba dva vécné
nestihaji, jejich e-mailové schranka ¢ita nespocet pozadavki a telefony sotva polozi a hned
volad n€kdo dalsi. Ur€itym usnadnénim a zefektivnénim by tady bylo pifijmout dalSiho

zaméstnance nakupniho oddéleni, diky kterému by prace mohla byt dale rozdélena a usetiilo
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by se spoustu ¢asu a nakupni oddé€leni by mohlo fungovat bez nekonecného stresu.
Také v ptipadé onemocnéni ¢i vybrani dovolené jednoho ze tfi zaméstnancti nastava
problém, kdy se nestiha. V tomto piipadé by také dalS§i zaméstnanec usnadnil chod

nakupniho odd€leni.

V ramci dodavatelil ma firma XYZ, s.r.o. dobie zavedeny systém dodavatell, kde ma
zavedeny dlouhodobé dodavatele, ale zavadi i nové. Vede prehledny seznam jak dodavateld,
tak polozek, které u nich odebiraji. Maji pfedem vypracované smlouvy, kde se pouze méni

parametry a pozadavky, ptipadné subjekty.

Pti zatizovani ptepravy je jist¢ vyhodou, Zze ma firma i své vozidla, kterd mohou byt pouzita.
Bohuzel ne vzdy, a ne na vSechno, ale to je pochopitelné. VétSinu prepravy tak nakup
zafizuje s externimi firmami. Tyto externi pfepravni firmy ma ndkupni oddéleni také
zavedeny a vyuziva jejich sluzeb opakované. Ocenuji jejich piistup, kdy se snazi udrzet

dobré vztahy se vSemi, proto zakazky se snazi davat stiidave.

6.1.1 Porovnani hodnoceni dodavatela

Pro hodnoceni dodavateltl ma firma zavedenou interni tabulku s ohodnocenim a zafazenim
do tii kategorii. Dale bylo provedeno hodnoceni s pouzitim scoring modelu. Porovnéani

téchto dvou metod a jejich vysledky jsou uvedeny v tabulce 7.

Tabulka 7 — Porovnani metod hodnoceni dodavatelt (vlastni zpracovani)

Interni tabulka Scoring model
Dodavatel
Body Kategorie Body Kategorie
A 5 A 1 A
B 8 A 9 A
C 13 B 22 C
D 5 A 14 B
E 20 C 20 C

Pti porovnani je moZno vidét, Ze se hodnoceni u dvou dodavateli lisi. Jde poznat, ze jakmile
se ptidaji vahy jednotlivym kritériim, zamicha to v kone¢nych vysledcich. Pti pouziti interni
tabulky byl do kategorie C zatfazen pouze jeden dodavatel. Na zéklad¢ scoring modelu jsou

do této kategorie zatazeni jiz dva. Pro ndkupni odd¢leni se miize zdat scoring model casové
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wewr

zhodnocena kritéria, protoze vime, kterd jsou pro nds zasadni a ktera jsou jen doplitkova.
Pro peclivéjsi hodnoceni a presnéjsi vysledky je vyhodnéjsi scoring model. Dilezité také
je pravidelné hodnoceni, které firma nedé¢la, ale jist€ by to pomohlo pro ziskani dat, zda se
staly dodavatel nepohorsil, nebo naopak zda se v né¢em nezlepsil. Firma v momentalni dob¢
provadi hodnoceni maximalné jedenkrat ro¢né, coz o dodavatelich moc nevypovi.
Pravidelné hodnoceni by bylo tfeba provadét kazdy kvartal, celkoveé tedy Ctytikrat roc¢né.

Spolecnost by tak méla lepsi prehled o svych dodavatelich a jejich sluzbach.

6.2 Vysledek SWOT analyzy

Pomoci tabulky 5 byly vypocitany vysledky interniho a externiho prostfedi. Hodnota
interniho prostfedi je 1,70 a hodnota externiho prosttedi je 0,05. Bilan¢ni hodnota je 1,65.
Vysledky interniho a externiho prostfedi jsou zaneseny do grafu, aby bylo zjisténo, jakou

strategii by méla firma vyuzivat. Grafické znazornéni je mozno vidét na obrazku 11.

Strategie spojenectvi ’ Ofenzivni strategie

Strategie tniku nebo

likvidace -3 Defenzivni strategie

Obrazek 11 — Graficky vysledek SWOT analyzy (vlastni zpracovani)

Dle grafického znazornéni je mozné vidét, Ze se firma pohybuje v oblasti ofenzivni strategie
(SO). Avsak neni daleko ani od té defenzivni (ST). Pfi ofenzivni strategii silné stranky
pfevladaji pred slabymi a ptilezitosti nad hrozbami. Je pro firmu nejatraktivnéjsi a spole¢nost

by méla byt schopna plné vyuzit ptileZitosti, které se ji naskytnou.
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Jak je jiz zminéno, tak vysledek je tésn¢ s defenzivni strategii. Ta uz je pro firmu v jistém
ohledu horsi, protoze hrozby prevladaji nad prilezitostmi. Stale asponn silné stranky
prevladaji nad slabymi, protoZe se pohybujeme pouze po ose y. V takovém piipad¢ je firma
silnd, ale nachéazi se v nepfiznivém prostiedi. Jeji silnd pozice by méla byt vyuzita
pro odstranéni hrozeb nebo zmirnéni nebezpeci souvisejici s hrozbami. Méla by se snazit

vyuzit silné stranky v rdmci konkurenceschopnosti.

Tim, ze vysledek vychazi t¢émér na hran€, tak by organizace méla dbat na ob¢ strategie stejné.
Neméla by se soustiedit pouze na tu lepsi (ofenzivni), ale vzit v tvahu i rizika spojena

s tou horsi (defenzivni).

6.3 Vysledek ABC analyzy

Vysledek ABC analyzy byl jiz k vidéni v tabulce 6. Cely seznam vcetné rozdéleni polozek
dle ABC analyzy je v ptiloze P I. Piesto, ze je v literatufe uvedeno 20 % nakupovanych
polozek k sobé vaze 80 % nakupnich nakladu, tak pti pouziti ABC analyzy v praxi vyslo,
ze 20,37 % polozek véaze 73,68 % finan¢ni hodnoty. Tedy v kategorii A je sice dvacet
procent polozek, ale vaze se k nim méné financi. Do kategorie A spada 22 polozek,
do kategorie B 33 polozek a do kategorie C 53 polozek. VSe bylo urceno s ohledem
na mnozstvi, tedy 20 % u skupiny A, 30 % u skupiny B a 50 % skupina C.

Pro polozky v kategorii A je jisté potfeba mit pojistné zasoby. Jde o kritické polozky
pro vyrobu, proto by se nikdy nem¢ly dostat na nulovou troven. Pojistn4 zasoba by méla byt
také nastavena v programu. Jak jiZ bylo zminéno, tim, Ze jsou stejné poloZzky uvedeny
ve dvou programech, které nejsou propojené, tak je tézké véfit jednomu ¢i druhému.
Stavy zdsob se musi zjistovat a kontrolovat pomoci telefonické komunikace. Je to zdrzeni
a prodluzovani nadkupniho procesu. Pomocné pro informace tykajici se zasob a napldnované
vyroby by bylo jiz zminované sjednoceni programt, at’ uz ve stylu ponechat oba, ale mit zde

nastaveny a uvedeny stejné hodnoty, nebo mit pouze jeden software.

Dobré¢ je, kdyZz mé ndkup pro sebe vypocitané pojistné zdsoby i mimo systém. Pfipadné si je

zaméstnanci, pracujici na nakupnim oddé€leni, pamatuji nazpamét.

Vypocet pojistné zasoby provedeme dle vzorce:

rocéni spotieba

PZ = —
52 tydni

X dodaci doba v tydnech.
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Nékupni oddéleni by mélo mit data pojistné zasoby o vSech 22 polozkach zarazenych
do skupiny A. Pro priklad vypoctu je uveden vypocet tiech polozek ze skupiny A. Polozky
byly vybrany tak, aby kazd4 byla v jinych jednotkach. Vysledky budou zaokrouhlené

na jednotky nahoru.

Polozka KP-3000 m¢la spotiebu za rok 2023 33 000 kg. Dle poskytnutych informact je znat,

ze dodaci doba této polozky je cca 1 meésic. Po dosazeni do vzorce je ziskano:

33000
52

PZ = X 4.

Vysledkem je, Ze pojistna zasoba by méla €init 2 538 kg.

Spotteba polozky KP5-2800 byla za rok 2023 21 800 ks. Dodaci doba této poloZzky ¢ini

cca 14 dni. Po dosazeni do vzorce:

Podle vypoctu by pojistna zasoba polozky KP5-2800 méla byt 839 ks.

Polozka PP-1900 mé¢la spotfebu za rok 2023 8 000 litri. Dodaci doba této polozky je

cca tyden. Po dosazeni do vzorce:

pz = 8999 » 1.
52

Dle vypoctu by méla byt pojistnd zasoba 154 litrt.

Stejné jako u téchto tiech poloZzek by bylo postupovano i u ostatnich 19 polozek. U kazdé je
uréeno mnozstvi viz pfiloha P 1. Dale také musi byt znat dodaci lhity, které jsou nutné
pro vypocet. Dodaci lhiity lze ziskat od referenta, co ma polozky na starosti, pripadné jsou

uvedeny v systému spole¢né s dodavatelem, od kterého nakupni oddé€leni poloZku nakupuje.

V systému by tedy méla byt uvedena pojistna zasoba viz vypocty vySe u kazdé polozky
ze skupiny A. Kontrola poloZek by méla probihat kazdy den. Pfi blizeni se k této hodnoté
by mél systém upozornit referenta, ze je potieba doobjednat danou polozku, pfipadné by to

mél referent hlidat sam.
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ZAVER

Cilem bakalairské prace bylo zamétfeni se na analyzu nékupniho procesu ve vybraném
vyrobnim podniku s cilem identifikovat pfipadné problémy spojené s nakupnimi procesy
anavrhnout jejich feseni pro zlepSeni. V teoretické ¢asti byla vénovana pozornost zékladnim
pojmim jako byl nakup, nakupni proces, marketing nakupu a dal§im, kdy byly definovany
za zaklad¢ odborné literatury. Také se zde vénovala pozornost postaveni nakupu v podniku,

jeho roli v ném a pracovnim pozicim. Teoreticky se zde piedstavily analyzy pouzité pozdéji

v praktické ¢asti této prace.

V praktické casti byla charakterizovana vybrana vyrobni spolecnost a poté provedena
analyza jejiho soucasné¢ho nakupniho procesu. Po vypracovani analyzy ndkupniho procesu
a ziskéni vysledkt lze fici, ze firma m4 jisté nedostatky, na které by se méla zaméfit a zlepsit
tak efektivnost nakupniho oddé€leni. Je zde potieba promyslet, zda by uréena doporuceni
nebylo tfeba vzit v potaz, a tak usnadnit praci manaZerovi i referentim. Pfi hodnoceni
dodavatelli se ukazalo, ze scoring model by byl vhodngj$im ndstrojem, néz tabulka
vypracovand firmou. Na druhou stranu md nakupni oddéleni dobfe zavedeny systém
dodavatelt, jejich evidenci a také evidenci polozek odebiranych od nich. Takeé jejich pfistup
v ramci zatizovani pieprav externimi piepravci je velice privétivi, kdy se snazi o udrzeni

co nejlepsich vztahd.

Pomoci SWOT analyzy bylo zji§téno, Ze by se firma méla fidit ofenzivni strategii, ktera
je pro ni nejatraktivngj$i. AvSak se blizi také k defenzivni strategii, u které by firma méla
vyuzit své silné stranky k posileni své pozice na trhu a k odstranéni hrozeb nebo alespon

ke zmirnéni nebezpeci souvisejici s hrozbami.

Pro ziskani pfehledu ohledné nakupovanych poloZek a jejich vazanosti financi v sob¢€ byla
pouzita ABC analyza, diky které se 108 polozek rozdélilo do jednotlivych skupin. Rozd¢€leni
probéhlo s ohledem na mnozstvi polozek. Do skupiny A tak spadlo 22 polozZek, které
predstavovaly 20,37 % z celkového poctu a vazaly k sobé 73,68 % finan¢ni hodnoty.
Také se u polozek typu A uvedl vypocet pro pojistné zasoby a ptiklady vypocti. Skupina B
¢itala 33 polozek a do skupiny C bylo zafazeno 53 polozek.

Dle jednotlivych analyz je dilezité, aby si firma udrZela svou konkurenceschopnost na trhu,

ale zaroven se zaméfila na vnitini prostfedi spolecnosti, kde by byl prostor pro zlepseni.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

EDI  Electronic Data Interchange
EU  Evropska unie
JiT  Justin Time

OOPP Osobni ochranné pracovni prostiedky
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SEZNAM PRILOH

Ptiloha P I: Seznam nakupovanych polozek podle ABC analyzy



PRILOHA P I: SEZNAM NAKUPOVANYCH POLOZEK PODLE ABC
ANALYZY

pcfllzlicl’(y Oznaceni Mnoistvi [ MJ| Cenacelkem |% podil | kum % | Kategorie

26 KP-3000 33000 | kg 1080 750,00 | 8,49 8,49 A
29 KP5-2800 21800 | ks 994 080,00 7,80 | 16,29 A

8 EK3-2700 22000 | ks 941 600,00 7,39 | 23,68 A
76 PP5-3200 22000 | kg 809 600,00 6,36 | 30,04 A
91 PV-2000 23500 | kg 773150,00| 6,07 | 36,11 A
66 PKT2-270 12800 | ks 704 000,00 5,53 | 41,64 A
77 PP6-1800 11900 | ks 644 980,00| 5,06 | 46,70 A
64 PG-1200 35000 | kg 542 500,00 4,26 | 50,96 A
57 PD4-350 12500 | kg 477 500,00 3,75 54,71 A
75 PP5-1900 12500 |kg 348 750,00 2,74 | 57,45 A
71 PP-1900 8 000 I 259200,00| 2,04 | 59,48 A
19 IP3-2200 11200 | kg 252000,00| 1,98 | 61,46 A
80 PT11-2000 22000 | ks 233200,00| 1,83 | 63,29 A
47 0B2-1800 11500 |kg 230000,00| 1,81 | 65,10 A
30 KP5-2900 13000 |kg 218400,00| 1,71 | 66,81 A
69 PLN2-2700 3200 | ks 152960,00| 1,20 | 68,01 A
18 IP3-2000 12200 | ks 140300,00| 1,10 | 69,11 A
37 KT2-3200 5000 I 132500,00| 1,04 | 70,15 A
107 ST3-1900 2500 | ks 120500,00| 0,95 | 71,10 A
42 KT6-3200 1800 | ks 114 120,00| 0,90 | 72,00 A
13 HP-2400 3500 | kg 109200,00| 0,86 | 72,85 A
54 PD2-4500 6000 | kg 105000,00| 0,82 | 73,68 A
108 ST3-2300 2000 | ks 97400,00| 0,76 | 74,44 B
49 0B3-3200 3000 |kg 95400,00| 0,75 | 75,19 B
52 0D3-2500 2800 | kg 94360,00| 0,74 | 75,93 B

9 ES-1900 2000 | kg 90000,00| 0,71 | 76,64 B
16 IP-2000 1500 | ks 90000,00| 0,71 | 77,35 B
28 KP4-2600 3000 |kg 89700,00| 0,70 | 78,05 B
59 PD6-1500 2400 | kg 88320,00| 0,69 | 78,74 B
78 PP7-2100 2600 | kg 84240,00| 0,66 | 79,41 B
31 KP6-2600 2500 | kg 83750,00| 0,66 | 80,06 B
61 PD7-1900 1400 |kg 82180,00| 0,65 | 80,71 B
98 SD2-1200 2200 | kg 81840,00| 0,64 | 81,35 B
79 PT10-2400 2900 | kg 80040,00| 0,63 | 81,98 B
27 KP3-2900 3500 |kg 79800,00| 0,63 | 82,61 B
39 KT4-3200 1000 |kg 75500,00| 0,59 | 83,20 B
63 PF-5000 5 ks 75000,00| 0,59 | 83,79 B
38 KT3-2200 1800 |kg 74160,00| 0,58 | 84,37 B
40 KT5-2200 1500 |kg 73350,00| 0,58 | 84,95 B




23 KP2-2500 2500 | kg 72250,00| 0,57 | 85,51 B
70 PLN-2700 2 ks 70000,00| 0,55 | 86,06 B
104 SL3-3000 2200 | kg 64 680,00 | 0,51 | 86,57 B
65 PG2-2000 2200 | kg 63 580,00 | 0,50 | 87,07 B
53 0OD3-2800 1200 | kg 62760,00| 0,49 | 87,56 B
72 PP2-5000 5000 | m 62 500,00 | 0,49 | 88,05 B
46 0OB-1800 5000 | m 57500,00| 0,45 | 88,50 B
11 ES3-2400 1800 |kg 56 160,00 | 0,44 | 88,95 B
48 0OB3-1800 1800 |kg 54900,00| 0,43 | 89,38 B
99 SD2-2200 1500 | kg 52800,00| 0,41 | 89,79 B
97 SD-1200 3 ks 52500,00| 0,41 | 90,20 B
67 PKT-270 1800 | kg 51300,00| 0,40 | 90,61 B
25 KP-2900 3000 | kg 47 400,00 0,37 | 90,98 B
50 0D2-2500 2500 | kg 47 250,00 0,37 | 91,35 B
7 EK3-1800 1600 | kg 45760,00| 0,36 | 91,71 B
14 HP3-2400 800 | ks 44 480,00 0,35 | 92,06 B
3 DD3-1900 3500 |m? 44100,00| 0,35 | 92,40 C
62 PF2-3200 2000 | kg 39200,00| 0,31 | 92,71 C
58 PD5-350 1200 |kg 38880,00| 0,31 | 93,02 C
34 KS2-12000 3000 | ks 38700,00| 0,30 | 93,32 C
94 SB-1400 4000 |m? 38400,00| 0,30 | 93,62 C
17 IP2-2000 2000 | kg 37000,00| 0,29 | 93,91 C
41 KT5-2700 500 | ks 36450,00| 0,29 | 94,20 C
15 HP3-2500 1800 | kg 35820,00| 0,28 | 94,48 C
4 DD3-2100 3500 | m 33250,00| 0,26 | 94,74 C
93 PVT3-3100 2700 | m 31860,00| 0,25 | 94,99 C
103 SL3-130 400 | ks 31400,00| 0,25 | 95,24 C
102 SL2-130 3500 | ks 29750,00| 0,23 | 95,47 C
73 PP3-3000 3000 | m 27 600,00 | 0,22 | 95,69 C
74 PP4-1900 600 | 27 540,00 | 0,22 | 95,90 C
95 SB2-1400 400 | ks 27280,00| 0,21 | 96,12 C
5 EK2-2700 1200 |kg 27 240,00 | 0,21 | 96,33 C
35 KS3-2200 350 | ks 25130,00| 0,20 | 96,53 C
32 KP7-2800 1900 | m 23560,00| 0,18 | 96,71 C
44 KV2-2500 2300 |m 23460,00| 0,18 | 96,90 C
100 SG-1200 25 ks 21250,00| 0,17 | 97,07 C
96 SB3-2500 2100 | m 20370,00| 0,16 | 97,23 c
43 KT6-4000 1800 | ks 19 440,00 0,15 | 97,38 C
88 PT8-1500 2800 | ks 19320,00| 0,15 | 97,53 c
1 DD-1900 2200 | m 18 700,00 0,15 | 97,68 C
6 EK-2700 4500 | ks 18000,00| 0,14 | 97,82 c
81 PT-1800 2000 | m 17500,00| 0,14 | 97,96 C
89 PT8-2100 600 | ks 17 340,00 0,14 | 98,09 C
22 KD3-2500 270 | ks 16983,00| 0,13 | 98,22 c




2 DD2-1900 300 | ks 16 500,00 | 0,13 | 98,35 C
68 PKT4-1800 1900 | ks 15960,00| 0,13 | 98,48 C
106 ST-2300 3800 | ks 14 440,00 0,11 | 98,59 C
105 ST2-2300 1200 | ks 14160,00| 0,11 | 98,70 C
56 PD-4000 4000 | ks 14 000,00 0,11 | 98,81 C
60 PD6-3200 1500 | m 13350,00| 0,10 | 98,92 C
24 KP2-2600 300 | ks 12 840,00 0,10 | 99,02 C
84 PT4-2200 1800 | m 12 600,00 0,10 | 99,12 C
92 PVT2-2000 2500 | ks 12000,00| 0,09 | 99,21 C
82 PT2-1500 1500 | m 11850,00| 0,09 | 99,31 C
10 ES2-1900 1800 | m 11340,00| 0,09 | 99,39 C
36 KT-2200 1600 | m 10880,00| 0,09 | 99,48 C
51 OD-2500 1500 | ks 10800,00| 0,08 | 99,57 C
90 PT9-2200 130 | 8905,00| 0,07 | 99,64 C
85 PT5-1600 1200 | ks 8160,00| 0,06 | 99,70 C
20 KD-150 150 | ks 6870,00| 0,05 | 99,75 C
86 PT6-2100 100 | ks 5500,00| 0,04 | 99,80 C
87 PT7-2100 8000 | ks 4800,00| 0,04 | 99,83 C
83 PT3-800 800 | ks 4160,00| 0,03 | 99,87 C
101 SL-130 12000 | ks 3600,00| 0,03 | 99,89 C
33 KS-10000 10000 | ks 3500,00| 0,03 | 99,92 C
21 KD2-100 8000 | ks 3200,00| 0,03 | 99,95 C
45 KV-2400 100 | ks 2500,00| 0,02 | 99,97 C
55 PD3-3800 75 ks 2437,50| 0,02 | 99,99 C
12 HP2-2400 500 | ks 1750,00| 0,01 | 100,00 C




