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Uvod

Cilem této bakalarské prace je na zakladé¢ teoretickych poznatkli analyzovat a vyhodnotit
nakupni aktivity realizované na vybraném ndkupnim trhu firmy PESEK Machinery, s.r.o.
a navrhnout pifipadnd opatieni vedouci ke zlepseni nakupniho procesu podniku na

vybraném nakupnim trhu.

Podnik PESEK Machinery, s.r.o. se zabyva vyrobou strojirenskych unikatll a spravné
fungujici nakup je tak pro néj stézejnim pilifem. Dilezitost spravného fungovani nakupu
je také déna tim, ze piimo ovliviiuje vyrobni i prodejni oddé€leni, protoze do vyroby
vstupuji produkty ziskané pravé nakupnim oddélenim a vyrobky vyrobené pomoci téchto
vstupil jsou néasledné prodévany. Kvalita produkti ziskdvanych ndkupem podniku tak

urcuje kvalitu vyrabénych a prodavanych produkti podniku.

Teoreticka ¢ast této bakalarské prace je rozdélena do dvou kapitol. Prvni ¢ast se zabyva
definici nakupu jako takového a popisem jeho cili. Déle jsou zde podrobné popsany
konkrétni faze nakupniho procesu a je zde také zminéna vyznamnost podnikovych
informacnich systémi. V druhé ¢asti jsou charakterizovani dodavatelé, jejichz vybér je
jednim z hlavnich ¢lankt celého nakupniho procesu. Tato Cast je také zaméfena na jejich
analyzu a hodnoceni. Jako posledni jsou zde zminéné dodavatelsko-odbératelské vztahy,
jejich duleZitost pro podnik a ur€ité typy partnerstvi, které mohou mezi dodavatelem

a odbératelem vznikat.

Prakticka Cast této bakalatské prace je rozd€lena na tii kapitoly. Prvni z nich je zaméfena
na predstaveni spolecnosti. Je popsana hlavné organizacni struktura firmy, jeji produkt,
stru¢na historie a jsou zminény také n€které z Gspéchi, kterych firma v poslednich letech

dosahla.

Pro ucely této bakalaiské prace byl k analyze vybran nadkupni trh vypalka. Tento trh byl
vybran z toho divodu, Ze nejvyssi ¢ast ndkladl na potizeni vstupli do vyroby firmy
PESEK Machinery, s.r.o. je alokovana pravé na ndkupnim trhu vypalki. Je to dano tim,

ze vypalky tvoii podstatnou ¢ast kazdého produktu vyrabéného touto firmou.

Dalsi kapitola je vénovana analyze aktivit na vybraném nakupnim trhu. Detailné popisuje
cely nadkupni proces firmy a také to, co mu ptredchazi — jakym zplsobem firma ziskava

pozadavky a jak nasledné probihd ndkup na zéklad¢ téchto pozadavkd. Dale jsou
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pfedstaveni nejvyznamnéjsi dodavatelé vybraného ndkupniho trhu. V této kapitole je také
zanalyzovana sila postaveni firmy PESEK Machinery, s.r.o. vaéi pravé témto
nejvyznamnéjSim dodavatelim. Je zde také zminéno, jakym zplisobem firma své budouci
dodavatele vybira a jaka kritéria jsou pro ni v tomto vybéru klicova. Na zéaklad¢ této
analyzy jsou poté identifikovany a popsany jednotlivé nedostatky ndkupniho procesu

podniku.

Posledni kapitola se zabyva navrhy opatieni, které jsou doporuceny na zaklad¢ provedené
analyzy a zhodnoceni v piedchozi kapitole. Tyto navrhy by mohly pomoci zefektivnit

cely nédkupni proces na nakupnim trhu vypalkt a snizit tak celkové naklady firmy.



1 Nakup

vvvvvv

totiz ziskéavat a zajiStovat veskeré vstupy (material, suroviny a vyrobky) pro potieby
podniku. Jako soucdst ndkupu muizeme brat vSechny procesy a ukony, které se tohoto
zajistovani tykaji.

»Zakladni funkci ndkupu pfedstavuje systematické zabezpeCovani surovin, materiald,

sluzeb a informaci tak, aby byly plnény vsechny pozadavky nakupujiciho z hlediska

mnozstvi, jakosti, termind, struktury a mista dodani.“ (Nenadal, 2004)

1.1 Cile nakupu

Zakladni cile nakupu definuji Tomek a Hofman (1999) jako:

e uspokojovani potieb;

e snizovani nakupnich nakladu;

e zvySovani jakosti ndkupu;

e sniZovani ndkupniho rizika;

e zvySovani flexibility nakupu;

e podporovani ndkupnich cilll orientovanych na vetejné zajmy.
SniZovani nakupnich nakladu

Snizovani nakladii je jednim z hlavnich stale trvajicich cilli podniku obecné. A pravé

nakup vaze témért ve vSech piipadech nejvetsi ¢ast celkovych nakladi podniku.

Snizovani nékladl ndkupu mizeme rozdélit na dveé ¢asti — snizovani nakladt na samotny
pfedmét nakupu a snizovani nakladi spojenych s ndkupem (naklady na dopravu, pojistné,
clo apod.). Snaha sniZzit ndklady vede k nartstu rizika jako je sniZzeni kvality vyrobkd, coz
muze vést ke snizeni spokojenosti koncového zédkaznika a na zakladé toho hrozi snizeni

vynosil. (Tomek & Hofman, 1999)
ZvySovani jakosti nakupu

Do jakosti nakupu muze byt zahrnuta jak kvalita nakupovanych produktd, tak i kvalita

samotného fungovani nakupniho oddéleni v podniku. Oboji spolu velice tzce souvisi,
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protoze kvalita vstupli je ovlivnéna spravnym rozhodovanim nakupciho, ktery nakup
téchto vstupd zajistuje. ,,V oblasti ndkupu by méla byt jakost samoziejmosti, protoze
nekvalitni material na vstupu do podniku zptsobuje pii priichodu vyrobnim procesem

z hlediska skod multiplika¢ni efekt.” (Tomek & Hofman, 1999)

Soucasti kvality nakupu jsou i ndkupni podminky nakupovanych produktt. Ty nakupci
nemuze piimo ovlivnit, ale i pfesto je za né zodpovedny, protoze je jeho povinnosti zajistit
pro podnik co nejkvalitnéj$i vstupy a s tim souvisejici podminky jejich nakupu. Je
dualezité, aby objednané produkty byly dodany ve spravném mnozstvi, ve spravné kvalité
a také ve spravny ¢as. V neposledni fad¢ do kvality nakupu zahrnujeme i dodaci servis
tykajici se pofizovanych predméti. Jedna se o nadstandartni sluzby jako je prodlouzena
zaruka, manual v jazyce zdkaznika (pfi ndkupu ze zahrani¢i), moznost vymény po

vyzkouSeni nebo napiiklad néslednd instalace.

Mezi kvality tykajici se prace nakupciho miizeme zatadit komunikacni schopnosti, které
jsou velkou vyhodou napiiklad v situacich, kdy je moznost vyjednat lepsi individudlni
podminky. Nékupc¢i by mél také dobte znat podnik, ve kterém pracuje a zaroveil byt velmi
dobfe sezndmen s problémem, ktery zrovna fesi, aby byl schopen vyuzit argumentl
k ziskani co nejlepsich podminek.

SniZovani nakupniho rizika

Stejn¢ jako u piredchozich cili nakupu se ndkupni riziko muze tykat jak pfimo
nakupovaného predmétu, tak 1 podminek souvisejicich s takovymto nakupem.
Nejpodstatnéj$im rizikem ohledné pfedmétu nakupu je nejspise dodani v nevyhovujici
kvalité ¢i Spatném mnozstvi. Fatadlni dopad mohou mit ale takeé rizika tykajici se dodavky
zbozi. Dodani zbozi muze ovlivnit velké mnozstvi faktori. Mnoho znich je
nepiedvidatelnych, a tudiz neexistuje téméf Zadny zplsob prevence téchto rizik.
Takovym rizikem muze byt vypadek Zelezni¢ni sit¢ kvili Spatnému pocasi a napiiklad
spadlému stromu na kolejich nebo také autonehoda nékladniho vozu dodévajiciho
objednané predméty. DalSim z rizik je podle Tomka a Hofmana (1999) riziko spojené
s mistem dodani, kdy bud’ neni mozné vyvazet ze zemé& dodavatele nebo nelze dovazet

do zemé odbératele (naptiklad z politickych divodu).

Rizika tykajici se nakupnich podminek souvisi také s vybérem vhodného dodavatele.

Dodavatel mize poskytovat nadstandartni sluzby jako je tfeba nasledny servis, ale to
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neznamena, ze bude takovyto servis provadét kvalitn€ a zodpoveédné. Z tohoto ditvodu je
také nezbytné, aby mél podnik zajisténé urcité substitu¢ni moznosti, pokud je to mozné.
Bez substitutti je podnik odkazan pouze na jednoho dodavatele, ktery tak mtize nenadale
zménit ceny, nebo naptiklad zcela piestat vyrabét, coz by pro podnik znamenalo vazné

nasledky zapfic¢inéné absenci potfebnych vstupi.
ZvySovani flexibility nakupu

Flexibilita ndkupu tzce souvisi se snizovanim nékupniho rizika. ZvySovani flexibility
nakupu je dilezitd zejména z divodu existence téchto rizik, které mohou vyznamné
ovlivnit fungovani podniku. Je duilezité, aby mél podnik dostateény prostor na reakci
a pfizpusobeni se v piipad€é nahodilych udalosti. Této flexibility by mélo byt dosazeno

bez zbyte¢nych nakladu, ztraty ¢asu nebo omezeni vykonu podniku. (Zhang a kol., 2005)
Podporovani nakupnich cilii orientovanych na verejné zajmy

Tento cil nepatii mezi ty, na které by firma méla cilit z diivodu zlepSeni nakupniho
procesu ¢i zvySeni zisku, ale jedna se o velmi dulezity cil z pohledu spole¢nosti. Podnik
by m¢l pfemyslet o dusledcich svého jednani a dbat na okolni prostiedi, se kterym je
propojeny. Mezi tyto cile patfi naptfiklad ndkup u hife prosperujicich dodavatelti
z diivodu podpory ekonomického rlstu, nebo volba méné ekonomického feseni, které

vSak bude ekologicky mnohem Setrnéjsi. (Tomek & Hofman, 1999)

1.2 Strategicky nakup

Za ucelem uspéSného fungovéani podniku i1 v dlouhodobém horizontu je dulezité si
stanovit urcité cile a podle nich se v ramci nakupu rozhodovat. K tomu slouZi strategické
fizeni ndkupu, které zahrnuje aktivity zaméfené na planovani a fizeni dlouhodobého
rozvoje firmy, na udrZovani souladu mezi dlouhodobymi cili a disponibilnimi zdroji
(v€etné lidskych) a rovnéz na soulad mezi firmou a prostiedim, v némz firma existuje.

(Cerveny a kol., 2013)

Rozhodovani na strategické trovni se vétSinou tyka ojedin€lych okolnosti, které je velice
obtizné predvidat. Proto je téméf nemozné zvolit vZzdy spravné strategické rozhodnuti.
I ptesto je ale strategické rozhodovani, které vytvari plany pro budouci fungovéni
podniku, nezbytnou soucdsti ndkupu podniku. ,,Plany v soucasném dynamickém

a turbulentnim podnikatelském prostiedi Castokrat velmi rychle zastaravaji, takze
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systémy strategického fizeni, které umozni toto zastaravani vyhodnocovat a pruzné
rozhodovat o potiebnych zménach strategie, nabyvaji stale vice na vyznamu a stavaji se

zakladnim piedpokladem pro Uspé&$ny rozvoj firmy.“ (Cerveny a kol, 2013, s. 3)

1.2.1 Identifikace potieb

Prvni fazi celého ndkupniho procesu je faze poznani potieb. Veskeré uskutecnéné nakupy
musi byt zaloZeny na néjaké pottebé k zajisténi materidlu. Ta je zalozena na néjakém
impulsu, kterym je nejcastéji poptavka po produktu firmy ze strany zdkaznika. Tato
potfeba musi byt v z4jmu uspésného fungovani tohoto podniku uspokojena. Nakup
uspokojenim internich potieb podniku uspokojuje také potieby externich zakazniki, diky

kterym dand potieba v podniku vznikla.

Podle Prochazkové a Jelinkové (2018) se musi nakup tcastnit uz vyvoje a konstrukce
nového produktu, coz se tyka naptiklad zajisténi pozadavkl na vstupni material anebo

podileni se na volbé vhodnych materiali.

Stanoveni ndkupnich cili a nakupni strategie je zdkladem pro nasledné strategické
rozhodovani v podniku. Z tohoto diivodu je dillezité provést situacni analyzu, ktera
vyhodnoti v§echny vyznamné faktory ovliviiujici sou¢asnou i budouci situaci organizace.
Je dilezité zanalyzovat jak vnéjs$i podminky nékupniho trhu, tak i vlastni slabé a silné
stranky podniku. Z hlediska vérohodnosti analyzy a eliminace opomenuti nékteré
z podstatnych oblasti je vyhodné vyuzit soustavy dil¢ich analyz. (Cerveny a kol., 2013)
Mezi tyto analyzy je mozné zatadit PEST analyzu, SLEPT analyzu, Porteriv model péti
uskutecnénych analyz. Na zdklad€ provedeni téchto analyz si miZe nasledné podnik
spravné zvolit své ndkupni cile, které se bude v budoucnu snazit napliovat. (Prochazkova

& Jelinkova, 2018)

1.2.2 Nakupni cile

KaZzda organizace byla zaloZena za ucelem napliiovani néjakého svého poslani, kterym
muZe byt vyroba €1 poskytovani sluzeb. Strategie podniku by tak méla korespondovat
s timto poslanim. Kazdy podnik mé v rdmci této strategie nastavené vlastni dlouhodobé
cile, které sleduje. Témito cili jsou Zadouci budouci stavy, kterych chce firma

prostiednictvim své existence dosahnout. (Cerveny a kol., 2013)
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Vsechny tyto cile by mély byt stanoveny pomoci metody SMART. Metoda SMART je
technika vyuzivana praveé ke stanoveni jednotlivych cilii a vyjadiuje, Ze kazdy cil by mél
byt specificky (Specific), métitelny (Measurable), dosazitelny (Acceptable), realisticky

(Realistic) a ¢asove urceny (Timed).

V souladu s témito nastavenymi cili si miize podnik na zaklad¢ situacni analyzy nastavit
svou nakupni strategii a své nadkupni cile. Pii formulaci této strategie je zapotiebi drzet se
urcitych pravidel. Nakupni cile musi vyplyvat z jiz nastavené strategie podniku, protoze
tyto cile jsou pfedevSim vymezeny pomoci pozadavkii a ukold, které vyplyvaji
z nadfazené Urovné strategického fizeni. Cile musi byt v souladu se souvisejicimi
strategiemi podniku, mezi které se mtize fadit napfiklad strategie vyroby, nebo finan¢ni
strategie. Cile musi byt ureny také na zdkladé vlivl a faktorti vnéjsiho prostiedi, které
vyplyvaji ze situacni analyzy. Mezi vnéj$i faktory a vlivy se fadi naptiklad legislativa,
dostupnost zdrojt, vyvoj trhit vyrobnich faktord, jednotlivé trendy, nebo také aktivity
dodavatelti a konkurentii. Vymezena strategie a vSechny cile by v nejlepsim piipadé mély

také zohlednovat pozadavky dileZitych stakeholderi (Ketkovsky & Vykypél, 20006).

1.3 Nakupni proces

Struktura nadkupniho procesu je ovlivnéna typem nakupni situace, které jsou rozdéleny na
béZny (opakovany) ndkup, modifikovany ndkup a novy nakup.

BéZny nakup

O bézny nakup se jedna, pokud kupujici neméni své pozadavky na druh zbozi. Jedinymi
rozdily jsou terminy dodani a mnozstvi. V téchto ptipadech byva ndkupni proces podniku

velice zjednoduSen. Pozadované polozky jsou totiz objednavany u standardniho

dodavatele (Gros & Grosova, 2006).
Modifikovany nakup

Modifikovanym ndkupem je kazdy nakup, u kterého ze strany zdkaznika dochazi ke
zméndm pozadavkli na dodavky u pavodniho dodavatele. Modifikaci se rozumi
1 pozadavek na stejny vyrobek, ktery je jen v jiném pfepravnim a manipulaénim baleni.
V ptipadé takovychto zmén mize dojit 1 k tomu, ze ndkup bude muset projit vSemi kroky
nakupniho procesu pro zajiSténi pottebnych polozek. Podnik vyuziva tuto nakupni situaci,

aby vyvijel tlak na soucasné dodavatele. Do hry se totiz dostdvaji i konkurencni
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dodavatelé, kteti jsou schopni pozadavkiim vyhovét. Diky tomu mtize podnik ziskat od
souCasné¢ho dodavatele lepsi cenovou nabidku, nebo jiné vyhody, které dodavatel
kupujicimu nabidne z divodu zachovani spoluprace. Podnik takovymto nakupem usiluje

o zlepSeni postaveni vii¢i dodavatelim (Gros a Grosova, 2006).
Novy nakup

Posledni ndkupni situaci, kterd mize nastat, je novy nakup. Do takové situace se podnik
dostane, pokud objednava polozky, které dosud neobjednéval. V této situaci podnik musi
rozhodovat o dodavateli, se kterym do t¢ doby nema zadné zkuSenosti. Proto se také
s touto situaci poji slozity a naro¢ny rozhodovaci proces, do kterého je zapojeno vice

pracovnikl podniku (Gros a Grosova, 2006).

1.4 Faze nakupniho procesu

Jednim z podrobnéjsich popisti ndkupniho procesu je podle Coyla a kol. (1996) rozd¢€leni

tohoto procesu do jedenacti krok:

e Identifikace ovétenych pozadavkli — Je potieba ovéfit pozadavky ze strany

oddélenti, ¢i jednotlivcl ve firmé, ale také pozadavky ze strany zédkaznika.

e Specifikace pozadavkia — Je dilezité zadané pozadavky vhodné specifikovat
pomoci méfitelnych kritérii. Nakup podniku musi zcela pfesné védet co je po ném

vyzadovano.

e Rozhodnuti o nédkupu, nebo vlastni vyrobé polozky — Outsourcing je jednou
z moznosti podniku, jak mize v urcitych situacich vyuzit specializace dodavatel,
sniZit svou odpovédnost za fizeni urcitych oblasti a zaroven se soustredit vice na

vlastni kompetenci firmy na trhu (Tomek & Vavrova, 2014).

e Urceni typu ndkupu — Je potieba rozhodnout o jakou nakupni situaci se jedna,

protoze to mé velky vliv na dalsi pribeh nakupniho procesu.

e Analyza trhu — Jde o zjisténi, zda se bude dana polozka nakupovat na volném,
oligopolnim, nebo monopolnim trhu. Nakup podniku na zdkladé toho déle fesi

pocet moznych dodavatell, nebo také vyjednavaci silu dodavatele a zékaznika.

e Urceni vSech moznych dodavateli — Mezi potencidlni dodavatele je dalezité

zahrnout 1 ty, ktefi dosud nebyli v zdsobovacim fetézci firmy.
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Ptedbézny vybér moznych zdrojii — Doporucenim je odlisit skute¢né pozadavky
podniku na dodavatele od pouhych ptani podniku, ktera mohou byt pro chod firmy
nedulezita.

Hodnoceni redukované zakladny — Jedné se o posuzovani nabidek dodavateld na
zaklad¢ ziskanych informaci, nebo osobnich jednéani. Z téchto nabidek je nutné
vybrat ty dodavatele, ktefi nejlépe vyhovuji pozadavkiim podniku. V nékterych
piipadech je mozné vyuzit k vybéru verejné soutéze.

Vlastni vybér dodavatele — Tato faze se tyka kone¢ného vybéru dodavatele podle
pfedem danych kritérii. Tento vybér miize byt ovlivnén 1 pozadavkem ze strany
zakaznika na zdklad¢ vztaha s nékterymi z dodavateld. V tomto kroku je také
dalezité myslet na celkovy pocet dodavatelii podniku, aby nedochéazelo k ptilisné

vyjednavaci sile n€kterého z nich (Lukoszova, 2004).

Uskute¢néni objedndvky — Po vybéru vhodného dodavatele uskute¢ni podnik
utohoto dodavatele objedndvku, kterd obsahuje technické parametry,
objednavané mnozstvi, terminy dodavek, informace ohledné zaruk atd. V ptipadé
dlouhodobé¢jsi spoluprace se dava prednost soubornym objednavkam pied
periodickymi z divodu uspory administrativnich nékladt spojenych s podanim
noveé objednavky. Dalsi preferenci odbératele jsou Castéjsi objednavky v mensich
mnozstvich z diivodu sniZeni ndkladl, které jsou vazany na zasoby v podniku

(Lukoszova, 2004).

Hodnoceni dodavatele — Jednou z mozZnosti podniku je hodnotit dodavatele
pomoci pfedem stanovenych kritérii. Mezi tato kritéria miize byt zafazena cena,
komunikace, kvalita, nebo naptiklad spolehlivost dodéavek. ,,Vytvoteni trvalych
dodavatelsko-odbératelskych vztahli, coz je ptedpokladem dal§iho vyvoje
dodavatelského fetézce, vyzaduje trvalé sledovani a hodnoceni dodavatelii na

zaklad¢ vlastnich podnikovych kritérii.“ (Tomek & Vavrova, 2007, s. 292).

1.5 Standardizace

Standardizace je urCity proces sjednocovani a stabilizace urCitych variant feSeni

a postupt. Cilem standardizace je snizeni nahodilosti v procesu vyroby a zaroven

sjednoceni v procesech podle zavedenych norem. (Soukupova & Strachotovéa, 2006)
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Podle Tomka a Vavrové (2014) vysledny produkt vytvofeny na zdkladé pozadavkul
zakaznika ovliviluje také procesy, které jeho vyrob¢ predchazeji. Z tohoto divodu je i pro
nakupni odd¢€leni podniku dulezité zamétit se na standardizaci ve vyrob¢. Standardizace

vyrobkil mize byt dosazeno nékolika zptsoby:

e Deédicnost konstrukce — Gprava jiz diive vytvorenych konstrukei nebo jejich casti

podle konkrétnich pozadavki zakaznika.
e Unifikace a typizace — sjednocovani vyrobkd a jejich Casti.

e Normalizace — vyuzivani co nejvice normalizovanych soucastek, které jsou
celostatné nebo mezindrodné certifikované (spojovaci material, Srouby, tésnéni

atd.)

1.6 Nakupni informa¢ni systém

Podnikové informacéni systémy se v podniku vyuzivaji ke zefektivnéni jednotlivych
procestt a celkové jednodussi a fadné spravé velkého mnozstvi dat. Nejcastéji
vyuzivanym podnikovym systémem je ERP (Enterprise Resource Planning), ktery miize
byt vyuzit v nékolika odvétvich. Témi jsou vyroba, personalistika, prodej, nebo naptiklad
praveé nakup podniku. Systém ERP si podnik miZe nechat objednat a nastavit podle svych

konkrétnich potieb tak, aby byl zaméteny na pozadované typy procesi.

Systémy jako ERP funguji komplexné zejména v logistickém fetézci podniku. Dokézi
spojit vSechny ulohy logistického fetézce od vytvoreni objednavky pies nakup
pozadovaného zbozi u dodavateli az po archivaci zakazek a souvisejicich dat. Diky
archivaci je ERP systém také dobie vyuzitelny ke zpétné kontrole provedenych tikonti
v celém procesu. Logistické procesy je tak mozno sjednotit do komplexniho
organiza¢niho celku, ktery vSechny tyto procesy vyrazné urychluje, zjednodusuje
a zlepSuje tak tok veskerych informaci. V nakupu podniku jsou ERP systémy nejcastéji
vyuzivany ke spravé velkého mnozstvi dat (kusovniky, dodavatel¢, sklady atd.)

a komunikaci s jinymi oddélenimi v podniku. (Basl & Blazicek, 2008)
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2 Dodavatelé

Dodavatel je klicovou soucasti celého nakupniho a vyrobniho procesu. Pfi jeho vybéru je
podstatné provést analyzu, kterd podniku pomtze vybrat takového dodavatele, ktery bude

schopen zajistit pozadovany materidl v pozadované kvalité a v poZadovaném case.

2.1 Analyza dodavatela

Podle Kraljice (1983) zavisi strategie nabidky firmy na dvou faktorech. Jednim z nich je
strategicka diilezitost nakupu a s tim souvisejici vliv na zisk podniku. Druhym faktorem
je slozitost dodavatelského trhu meéfena nedostatkem dodavek nebo naptiklad
logistickymi ndklady. Celkové se tyto dva faktory daji nazvat ,vliv na zisk*
a ,,dodavatelské riziko*. Pomoci téchto dvou faktort Ize vytvoftit Kralji¢ovu matici, ktera

je vhodna k analyze dodavatelského trhu.

Obrézek 1: Matice nadkupniho portfolia

>
v
(@]
= VLIVNI STRATEGICTi
~ DODAVATELE DODAVATELE
"N
[43]
C
.2 ra ra rd rd
= BEZPROBLEMOVI UZKOPROFILOVI
> DODAVATELE DODAVATELE
=

—

nizke Lo vysoké
Dodavatelské riziko

Zdroj: vlastni zpracovani podle (Kralji¢, 1983)

Na zdkladé této analyzy je mozné dodavatele rozdé€lit podle jejich strategické
vyznamnosti pro podnik do c¢tyf kategorii. Jak je viditelné na obrazku 1, témito
kategoriemi jsou vlivni dodavatelé, strategicti dodavatelé, bezproblémovi dodavatelé

a uzkoprofilovi dodavatelé.

Do kategorie vlivnych dodavatelll se fadi dodavatelé, kteti podniku dodavaji kapitalove

S 24
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& Jelinkova, 2018). Tyto produkty predstavuji relativné velky podil na konecné cené
produktu firmy, ale na druhou stranu je u nich mozné pozorovat relativné nizké
dodavatelské riziko. Ztoho divodu mé kupujici mnoho moznosti a podnéti
k vyjednavani, protoze i nizké procento tispor ndkladi na sebe vaze velké mnozstvi penéz

(Olsen & Ellram, 1997).

Dalsi kategorii dodavatelll v matici jsou strategicti dodavatelé. Témi jsou dodavatelé
produktii, které maji vysoky vliv na zisk firmy a zaroven nesou také vysoké dodavatelské
riziko, protoze tyto produkty lze cCasto nakupovat pouze od jednoho dodavatele.
S takovymi dodavateli je doporuceno udrzovat strategické partnerstvi naptiklad pomoci
ramcové smlouvy. Strategicti manazeti nakupu pouzivaji ve vztahu s t¢mito dodavateli
dvé strategie. Tou jednou je vyjednani a piijeti uzaviené¢ho partnerstvi a tou druhou je
ukonceni partnerstvi a nalezeni alternativniho dodavatele, pokud je to mozné (Gelderman

& Van Weele, 2003).

Mezi bezproblémové dodavatele je mozné zaradit ty, ktefi firmé dodavaji produkty
s nizkym vlivem na zisk a zaroven nizkym dodavatelskym rizikem. Z hlediska nakupu
tyto produkty nezplsobuji téméf Zadné problémy. Jedna se napiiklad o dodavatele
kancelafskych potfeb. Existuje zde nizkd vzajemna zéavislost mezi kupujicim
a dodavatelem. V ptipad¢ téchto dodavatelii se doporucuje standardni piistup k nakupni

strategii. (Prochdzkova & Jelinkova, 2018)

Posledni kategorii dodavateld jsou Uzkoprofilovi dodavatelé. Do této kategorie patii
dodavatelé takovych produktt, které maji nizky vliv na zisk firmy, ale neexistuje u nich
mnoho alternativ na potizeni. Zpravidla se sem fadi dodavatelé s monopolnim nebo jinak
dominantnim postavenim na trhu. V tomto ptipad¢ je doporuCovanou nakupni strategii
pfijeti zavislosti na dodavateli a eliminace negativnich dopadi takového postaveni.

(Caniéls & Gelderman, 2005)

2.2 Hodnoceni dodavatelu

Na zéklad¢ provedené analyzy dodavatel je mize podnik nasledné hodnotit podle jim
zvolenych kritérii. Kazdy podnik si tato kritéria voli sam vzhledem ke svym potiebdm
a pozadavkim na své dodavatele. Podle Cerveného a kol. (2013) mohou byt hodnoticimi

kritérii naptiklad:
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Cena — Vzhledem k obecnému cili podnikani, kterym je dosaZeni a maximalizace
»Bohuzel se Casto zapomind na skryté¢ nédklady (ndklady na kvalifikaci, na
dopravu, nekvalitu, zpozdéni, viceprace, monitorovani dodavatele, Cas straveny
fesenim problému atd.)* (Cerveny a kol, 2013, s. 35)

Platebni podminky — Preferovanym dodavatelem je ten, ktery nabizi dlouhé
splatnosti faktur, protoze to podniku umoziuje snizit ndklady na pracovni kapital.
Vstiicnost a komunikace — Toto kritérium je velmi téZzko analyzovatelné
a zjistitelné dfive, nez je s dodavatelem navazana spoluprace, ale je zaroven velice
dalezitym pro dlouhodobou spolupraci a prosperitu dodavatelsko-odbératelského
vztahu.

dodavatel potiebné vybaveni, lidi a zkuSenosti, aby byl schopen dodat zbozi
v potiebné kvalitg.

Finanéni situace — Pro zjisténi financni situace dodavatele je mozné vyuzit analyz
od ratingovych agentur nebo si z vefejné dostupnych finan¢nich vykazi vypocitat
ukazatele stability, likvidity a ziskovosti.

Podil na trhu, reputace a jini zdkaznici — Je duleZité vybirat dodavatele podle vice
nez jen zakladnich kritérii jako je cena, kvalita a platebni podminky. Dodavatel
se muze jevit ve vSech téchto ohledech jako idealni, ale na zéklad¢ zkuSenosti

jinych odbérateld bude zjiSténo, ze se fadi spiSe mezi primérné.

Z pohledu strategie podniku je vyhodnéjsi vybirat dodavatele, ktefi si udrzuji nebo

zlepSuji svou pozici na trhu mezi konkurenci. Pro firmu je takovy pfistup k volbé

dodavatele klicovy, protoze si tim zajiStuje, ze nakupované vyrobni vstupy budou

dostacujici nebo lepsi kvality a tim padem si tak udrzuje vlastni konkurenceschopnost.

Dalsim divodem vybéru dodavatele, ktery prosperuje na svém trhu, je minimalizace

nakladt firmy na zménu dodavatele (Lukoszova, 2004).

2.3 Dodavatelsko-odbératelské vztahy

Z diavodu udrzeni dlouhodobé prosperity podniku je diillezité nevnimat dodavatele jen

jako ¢lanek v obchodnim fetézci, ktery dokaze zajistit objednané zbozi v ptipadé potieby

podniku. Na zaklad¢ pozitivnich zkuSenosti s potencidlnim dlouhodobym dodavatelem,
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ktery uspésné plni podnikem nastavend kritéria, mize podnik zacit pracovat na
zdokonaleni dodavatelsko-odbératelského vztahu a vytvaret SirSi hodnototvorny
dodavatelsky fetézec. Management tohoto fetézce vychazi z mySlenky, ze kromé
optimalizovani interni struktury a procesii podniku, je potfeba se zaméfit na propojovani

a vytvareni siti s dodavateli (Tomek & Vavrova, 2014).

Za ucelem ziskani lepsiho postaveni na trhu pomoci vysoké kvality, jedine¢nosti nebo
také nizSich cen jsou v ramci dodavatelsko-odbératelskych vztahli navazovéany trvalé
spoluprace. Dochazi v nich ke vzdjemné hlubSimu propojeni dodavatele s odbératelem,
kdy se oba snazi vzajemné ptizpusobit a snizit rozdily, které mezi sebou maji. Béhem fazi
tohoto prohlubovani vztahli je i pfes kvalitn€j$i kooperaci odbératel stale vystaven
transakénim rizikim. Mezi ty se fadi naptiklad stabilita jakosti nakupovanych vyrobk,
dodrzovéani dodacich lhit, potfeba poradenstvi, rychlost reklamac¢niho fizeni, platebni

podminky nebo také cenovy vyvoj. (Lukoszova, 2004)

Partnerstvi v ramci dodavatelsko-odbératelskych vztaha se stava z diivodu obchodnich
tlakl (napf. zkracovani zivotniho cyklu vyrobku) v nékterych ptipadech témét nezbytnou
soucasti uspésného tizeni podniku. Idedlni obchodni partnerstvi, které by bylo mozné
vyuzit v kazdém oboru a kazdé situaci, nelze jednoznaéné vymezit, protoze ne vzdy
existuje divod pro spolec¢né prohlubovani vztahi mezi dvéma podniky. VétSina vztahti
mezi podniky miize byt zalozena pouze na vzajemné obchodni vyméné, kterou tento
obchodni vztah kon¢i. Existuji v8ak situace, kdy je pro oba podniky piinosné vytvofit

mezi sebou urcity typ partnerstvi:

e Typ I— Oba podniky se navzajem uznavaji a v urcité mite koordinuji své ¢innost.
Tento typ partnerstvi je kratkodobého charakteru a tyka se pouze jedné oblasti
v kazdé organizaci.

e Typ II — Podniky ptechazi k integraci urcitych cinnosti v podniku. Tento typ
partnerstvi uZ ma dlouhodob¢jsi charakter a je do n¢j zapojeno vice oblasti
zi¢astnénych organizaci.

e Typ III — Jeden podnik na druhy nahlizi jako na urcité rozsiteni své vlastni
organizace. V tomto piipad¢ uz se jedna o vyznamnou uroven integrace (Douglas

a kol., 2000)
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3 Charakteristika spoleCnosti

Firma PESEK Machinery, s.r.o. je rodinny podnik sidlici v Dnesicich, které se nachazeji
17 km jihozapadné od Plzné€. Firma byla sice zalozena v roce 2005 pod nazvem Kovo
Pesek, ale na trhu ptsobi jesté o Ctyfi roky déle, kdy jeji majitel Michal Pesek podnikal
na vlastni jméno jako fyzickd osoba. Michal PeSek je zdroven od zaloZeni az po
souc¢asnost jedinym majitelem a jednatelem této firmy. Nazev PESEK Machinery firma

ziskala az v roce 2018.

Firma ptisobi v oblasti strojirenstvi a jejich hlavni pednosti je vyroba strojnich kompletii
a svafenctl, které vyzaduji jedineény piistup a unikatni feseni. (PESEK Machinery, n.d.)
Mimo to se také zabyva vyrobou svatenctll pro kolejovy primysl a automotive. Zajistuje
komplexni dodavky od navrhu feSeni a zpracovani dokumentace po vlastni vyrobu.
Svaience dodava véetné tepelného zpracovani, NDT zkousek a povrchové upravy.
Specidlni jednoucelové stroje Casto zahrnuji i automatické fizeni pomoci malych

primyslovych pocitaci (PLC) ¢i hydraulické a pneumatické prvky.

PESEK

MACHINERY

Obrazek 2: Logo firmy

P

Zdroj: pesekm.com (2022)

Zakladni udaje
Datum vzniku: 12.12.2005
Spisova znacka: C 17918 vedena u Krajského soudu v Plzni

Obchodni firma: PESEK Machinery, s.r.o.
Sidlo: Dnesice 6, PSC 334 43

ICO: 26401967
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Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym
Predmét podnikani: - zdmecnictvi, nastrojatstvi
- obrabécstvi

- vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3

zivnostenského zédkona
Statutarni orgén: Michal Pesek — jednatel (zarovein spolecnik s vkladem)
Zékladni kapital: 200 000,- (Vetejny rejstiik a sbirka listin, 2022)
3.1 Zaméstnanci

Na zacatku pusobeni na trhu pracoval soucasny majitel firmy pouze sam, jelikoz zacal
podnikat jako fyzicka osoba. Podnikat zacal na svém vlastnim pozemku, doslova ,,ve
stodole®. Prvnimi zaméstnanci, nebo spiSe spolupracovniky se stali jeho otec a kamarad.
O rok pozdéji se k nému pfipojil i jeho tchan. Na zakladé zvySeni poptavky po nabizenych
sluzbach se na konci roku 2005 rozhodl podnikani rozsifit a zalozil firmu Kovo Pesek,
s.r.0. Zaroven se zalozenim firmy pfislo i rozsifeni pracovnich prostor. Stavajici budovy
na pozemku se zmodernizovaly tak, aby odpovidaly zasadam bezpecCnosti prace
anormam platnym pro provadéné cCinnosti a vznikla tak dilna, obrobna a svafovna.
S pfibyvajicimi zakazkami se poCet zaméstnancii postupem let zvySoval a s tim se

rozSifovaly 1 pracovni prostory.

Tabulka 1: Pocet zaméstnancu

Rok 2005 | 2006 | 2008 | 2012 | 2015 | 2016 | 2017 | 2022
Pocet
6 8 10 15 16 18 19 20
zameéstnancu

Zdroj: Vlastni zpracovani (2022)

V pribéhu let se do firmy postupné ptipojili dalsi zaméstnanci vcetn€ rodinnych
ptislusniki. Od svého vzniku se pocet zaméstnanci ve firm¢ vice nez ztrojndsobil
z puvodniho poctu pouhych 6 na nynéjSich 20. Postupny vyvoj je viditelny v tabulce 1.
V soucasné dobé¢ ma firma, jak jiz bylo zminéno, 20 kmenovych zamé&stnancl, mezi
kterymi jsou mimo jiné otec, bratr, tchan, stryc, dcera i synovec majitele. ,,Poznal jsem,
ze mit zaméstnance je velka zodpovédnost, ale mit zaméstnance z rodiny je zodpovédnost
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nejvetsi. Musite totiz opravdu vétit tomu, co délate. Ale bez ohledu na ptibuzenskeé stavy

si troufam fict, ze vSichni ve firmé jsme jedna velka rodina.” (Pesek, n.d.)

Obrazek 3: Organizaéni struktura firmy PESEK Machinery, s.r.o.

Michal Pesek

Jednatel

Ing. Veronika Ladislava
CEELGIE] Stankova

Office Manager Back Office

| |

Miroslav Kastner,

Ing. Dagmar
Neubauerova

Ing. Josef Vacik,
Ph.D.

Vedouci konstrukéniho
oddéleni

Ing. Lukas Juriga Miroslav Pesek

Obchodni a technicky
manazer|

FrantiSek Svantner

Projektové fizeni|

Vedouci vyroby

Lukas Hajek,

Daniel Ott IWT. Bc. Michal Sihelsky

. Externi pracovnici Délnici vyroby
Ing. Karel Jansky

Kalkulace nabidek Finanéni manaZer

Zasobovani, expedice

Zdroj: Vlastni zpracovani (2022)

Ve firmé PESEK Machinery, jakozto malém rodinném podniku, fungovala vzdy liniova
struktura vedeni. Jak je viditelné v tabulce 1, pocet zaméstnancti se béhem poslednich let
postupné zvySoval. Tim se pro majitele firmy stale rozsifovalo rozpéti fizeni, které musel
byt schopen zvladnout. Proto také bylo nutné organizacni strukturu podniku trochu
pozménit. Pod vedenim majitele firmy vznikly dalsi stupné fizeni, kdy se naptiklad
vyrobni pracovnici nezodpovidaji pfimo majiteli firmy, ale vedoucimu vyroby, ktery je
nove jejich nadfizenym. Stejné tak tomu bylo v ptipad¢ konstrukéniho oddéleni firmy,
kde byl na pozici vedouciho konstrukéniho oddéleni pfijat novy zamé&stnanec, ktery ma
na starost spravny chod tohoto oddéleni a zadavani ukold konstruktérim. Nékupcimu
byla delegovana zodpovédnost za externi pracovniky, ktefi ve firmé¢ zabezpecuji
naptiklad dodani zbozi v pfipad€, Ze dodavatel nedisponuje vlastnimi dopravnimi

prostiedky. Soucasna podoba organizacni struktury ve firmé je popsana na obrazku 3.

3.2 Hospodarské vysledky poslednich let

Tato kapitola popisuje hospodateni firmy PESEK Machinery v letech 2017 az 2021.
K tomuto popisu je vyuzit vyvoj celkovych trzeb a ukazatel rentability trzeb.
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Firma PESEK Machinery je malym rodinnym podnikem, ktery neni souéasti zadného

vétSiho holdingu, a proto se jeji trzby pohybuji maximalné v fadech desitek milionti.
Obrézek 4: Vyvoj trzeb
Vyvoj celkovych trzeb

50000 47910
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10000
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Rok

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)

Na obrazku 4 je znazornén vyvoj celkovych trzeb v tisicich korun ve firmé PESEK
Machinery ve zvoleném obdobi. Firma v roce 2018 dosahla trzeb ve vysi 47 910 000 K¢.
Trzby v tomto roce dosahly téméi dvojnasobné vyse nez v roce predchozim. Firma totiz
v roce 2018 ziskala nového zakaznika z oblasti kolejového primyslu. Timto zédkaznikem
byla spole¢nost Tatravagonka a.s. sidlici na Slovensku ve mésté Poprad. Firma PESEK
Machinery od tohoto odbératele ziskala nekolik objednavek na vyhotoveni ptipravki pro

svafovani brzdovych systémil a ¢asti podvozku vagoni.

V nasledujicim roce se trzby opét snizily, ale i pfesto byly téméf o polovinu vyssi nez
vroce 2017. V roce 2020 se pfes vSechna ofekavani vyse trzeb o trochu sniZila, a to
hlavné z divodu celosvétové pandemie zplisobené koronavirem SARS-CoV-2. Tato
pandemie méla za nésledek globalni nedostatek Cipi nezbytnych naptiklad k vyrobé
osobnich automobili. Z tohoto divodu ztratila firma PESEK Machinery nékolik

odbératelil z automotive primyslu.

Pro zhodnoceni finan¢ni situace v podniku je mozno vyuzit nékolika ukazateli. Mezi tyto

ukazatele patii naptiklad ukazatele rentability. Tyto ukazatele zobrazuji, jak efektivné
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dokaze firma podnikat. Jednim z téchto ukazateli je rentabilita trzeb, kterd vedeni
podniku poskytuje informaci o tom, kolik korun ¢istého zisku ptipada na jednu korunu
trzeb. V procentudlnim vyjadieni tento ukazatel zobrazuje, jak velkou cast trzeb tvoii

zisk.

Obrazek 5: Vyvoj rentability
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Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)

Z obrazku 5 je viditelné, Ze firma si v poslednich letech drzi rentabilitu trzeb ve vysi
zhruba 15-20 %. Opét je viditelny mensi propad v roce 2020 zapfic¢inény koronavirovou
pandemii. V tomto roce rentabilita trzeb Cinila 14,58 %, coz je i tak pro firmu stale
vyhovujici vyse. V poslednim zaznamenaném roce byla vyse rentability trzeb 17,41 %,

coz znamena, Ze firma z jedné koruny trzeb ziskala 0,17 korun zisku.

3.3 Produkt firmy

NejstarSim produktem spolecnosti jsou hydraulické a pneumatické nosi¢e forem,
vyuzivané pro ovladani napénovacich, sekacich, laminovacich a lisovacich nastroju
zejména v automobilovém a kolejovém priimyslu. Nosice forem vlastni konstrukce firma
vyrabi jiz od roku 2005, kdy byla zaloZena. Usp&iné je dodava vyrobnim podnikéim
v fadé zemi (Némecko, Velka Britanie, gpanélsko, Polsko, Slovensko atd.), a to jak
samostatné (pro zabudovani do stavajiciho pracovisté), tak jako kompletni pracovisté

vcetng periferii, pripadné také véetné karuselového pracovisté. Spolecnost se dale zabyva
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navrhovanim a vyrobou specialnich pfipravkti pro zefektivnéni vyrobnich procest,
napiiklad pfipravkd pro svafovani, montdz ¢i obrabéni, kontrolnich ptipravkil c¢i
piipravki pro testovani. Ve svém portfoliu mé spolecnost také zatizeni pro manipulaci
s tézkymi ¢i t€zko uchopitelnymi bfemeny, jako jsou otaceci stoly, transportni voziky ¢i

polohovadla.

3.4 Pridana hodnota v FeSeni zakazky

Nejvétsi vyhodou firmy, co se produktu tyce je sluzba, kterou spole¢né s nim nabizeji.
Jednéd se o kompletni proces zahrnujici pocate¢ni konzultaci se zajemcem o produkt,
navrh feSeni daného problému ¢i pozadavku a nadéale vyrobu, néslednou instalaci
produktu, a také servis s nim spojeny. Timto se firma nejvice odliSuje od velkych
strojirenskych firem, u kterych tento proces neni ve vét§iné piipadii samoziejmosti. Diky
tomu firma ziskavé spoustu velkych zakazek, které se pokousi ziskat 1 velké strojirenské
firmy, at’ uz ¢eské, ¢i zahrani¢ni. Nejcastéji zdkaznici pfichazeji s pozadavky na unikatni

strojirenské produkty. K takovymto zakazkdm se musi pfistupovat individualné.

Béhem 20 let ¢innosti si firma vytvotila okruh provéfenych a spolehlivych dodavatelt jak
materialu, tak prace. Mezi stalé¢ dodavatele, ktefi jsou vyuzivani pti kazdé zakazce (firma
PESEK Machinery nema k témto Cinnostem potfebné vybaveni) patii dodavatelé
tepelného zpracovani (zihani, kaleni, nitridace atd.), povrchové upravy (tryskani,
lakovéani, zinkovani atd.), instalace hydrauliky a elektrickych komponentl a v neposledni

fad¢ dopravci.

3.5 Uspéchy a hodnoty firmy

Kvalitu procest a zpracovani produkti dokazuje i to, Ze firma béhem svého piisobeni
ziskala n¢kolik ocenéni jako napiiklad Vodafone Firma roku 2019, kdy byla zvolena
nejlepsi firmou Plzefiska. V nésledujicim roce se umistila na druhém misté v soutézi Equa
bank Rodinn4 firma roku, stala se sou¢asti Registru rodinnych podnikt CR a zafadila se

mezi 100 nejlepSich firem roku 2020.

Nejlépe své hodnoty definuje sam majitel na webovych strankach firmy. Patii mezi né

tradice, kontinuita, preciznost, pfidand hodnota, kvalifikace, kvalita a spokojenost.
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»Je pro nas dulezit¢ udrzet tradici Ceského strojirenstvi pied silnou mezinarodni
konkurenci.“ (Pesek, n.d.) Na zaklad¢ dlouholetych zkusSenosti v oboru se je Michal
Pesek prostiednictvim svoji firmy a zaméstnancti snazi §ifit dal a tim budovat kvalitni,
dokonale vypadajici a funkéni produkty. I béhem vyroby a feSeni zakdzek se snaZzi
zdokonalovat vlastni produkty a diky ziskanym zkuSenostem rozSifuje znalosti
a dovednosti vlastnich zaméstnancii. Vzhledem k osobnimu pfistupu k zdkaznikiim jsou
kvalitni prototypy a strojirenské unikaty. To je jednou z nejvétSich vyhod rodinného
podniku, kde se vétSina zaméstnanct zna navzajem jiz nékolik let a na kazdé zakazce

spolupracuji vSichni spole¢né.

Asi tou nejvyznamnéjsi hodnotou firmy je spokojeny zdkaznik. ProtoZe spokojeny
zakaznik je zakaznik, ktery se ,,vraci a ktery o firmé pozitivné informuje své okoli a tim
prispiva k rozsiteni poctu klientl a zdjemcti o produkty firmy. Na zaklad¢ toho se firma

muze dale rozvijet a poskytovat tak ty nejkvalitnéjsi sluzby.

3.6 Podnik v kontextu soucéasné situace

V roce 2023 je asi nejveétsi hrozbou vSech firem (minimaln€ co se tyce strojirenského
primyslu) vypuknuti pandemie jakékoliv nebezpecné nebo rychle se §ifici nemoci. Ta
totiz miZze zplsobit napiiklad nenadaly nedostatek pracovni sily z diivodu povinnych
karantén a nasledné pracovni neschopnosti zaméstnanct. Celosvétova pandemie
zpusobena virem SARS-CoV-2 v letech 2020-2022 je nazornym piikladem toho, jak
enormn¢ negativni dopad na firmu mutze mit takovato neovlivnitelna situace. V mnoha

ptipadech totiZ pravé pandemie byla dlivodem, ktery zplsobil krach spole¢nosti.

Co se tycCe strojirenského prumyslu, dopad pandemie byl také enormni. Asi nejveétSim
problémem byl nedostatek Cipti, ktery se projevil jiz v prvni poloving€ roku 2020 jen par
mesic po vypuknuti pandemie. V disledku vyluk klesla vSeobecnd spotiebitelska
poptavka po automobilech. Vyrobci €ipli se museli zaméfit na jind odvétvi, napiiklad na
vypocetni techniku a mobilni zatizeni, po nichZ prudce vzrostla poptavka, protoze stale
vice lidi bylo nuceno pracovat na dalku ¢i z domova z divodu velkého mnoZstvi
nafizenych karantén. Kviili home office byla poptavka po ¢ipech zvySena navic z ditvodu

vyuzivani streamovacich a komunikacnich online kanald. Vice procesorii bylo potieba
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pro komunikac¢ni platformy, jako je Zoom, a streamovani videa, protoze rostla popularita

5G a cloudovych aplikaci. (Peri¢, 2022)

V souvislosti se strojirenskym primyslem a firmou PESEK Machinery se nedostatek &ipt
projevil velice intenzivné. Zasahl totiz nejvétsi odbératele této firmy. VSichni tito
odbératelé byli soucasti automotive pramyslu. Nejvétsim zastupcem této skupiny
odbérateltl byla spoleénost HP Pelzer piisobici v CR. Spoleénost HP Pelzer spada pod
holding Adler Pelzer Group, ktery ptisobi ve 22 zemich po celém svéte. (Adler Pelzer
Group, n.d.) Firma PESEK Machinery spolupracovala konkrétné se zavody firmy HP
Pelzer sidlici v Gliwicich, Bratislavé a Zaragoze. Dalsim odbératelem z automobilového
pramyslu, o kterého firma pfisla, byla spole¢nost CAB Automotive. Tato firma je také
soucasti holdingu Adler Pelzer Group. Odebiranym produktem ze strany této firmy byla
hlavné cel4 pracoviité. Slo o zhotoveni celého pracovisté pro idely vyroby komponenti
(sedacky, loketni opérky, vika pro zavazadlové prostory) do aut znacek Bentley v zavodu
CAB Automotive. Poslednim klicovym odbératelem, co se ty¢e automotive, o kterého
firma pfisla z divodu nedostatku Cipt je spolecnost Autoneum a jeji ¢esky zavod sidlici
v Boru u Tachova. To mélo za nasledek nutnost hleddni novych klicovych zakazniki,
jelikoz firma pfiiSla o nékolikamilionové zakdzky. Nékteré ze zminénych spolecnosti
mély totiz v planu rozsifovani vyroby anebo jeji modernizaci. Vedeni firmy PESEK
Machinery tudiz védélo, ze nebyt pandemie, bylo by toto zbozi, na zaklad¢ piedchozi

usp&sné spoluprace a kompaktnosti celé vyroby, poptdvano pravé u nich.

Dal$im negativnim dopadem pandemie bylo celkové zvySeni dodacich lhit témét vSech
firem z divodu nafizenych karantén a tim zptisobeného nedostatku zaméstnanct. Tento
problém souvisi 1 s konkurenceschopnosti samotné firmy. Neni totiZ moZné nabidnout
potencidlnim zékaznikim dobrou nabidku, pokud firma musi pocitat s dlouhymi

dodacimi lhitami ze strany svych dodavateld.

Dalsi velmi nepfijemnou a témét neptredvidatelnou hrozbou, ktera zptsobila velké potize
téméf viem strojirenskym firmam v CR, byla ruska invaze na Ukrajing na za¢atku roku
2022 pretrvavajici dodnes. Vyroba oceli a Zeleza v CR je totiz z velké &asti zavisla na
dovozu Zelezné rudy z Ukrajiny, ktery byl z divodu invaze znacné omezen. DalSim
vyznamnym dodavatelem Zelezné rudy pro CR je také Rusko, na které ale bylo v diisledku

invaze uvaleno embargo a CR tak b&hem chvile pfisla o 2 vyznamné dodavatele.
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4 Analyza nakupu firmy a nakupniho trhu vypalku

Cela tato kapitola je zpracovana na zéklad¢ poskytnutych internich materialt firmy

a informaci, které byly ziskany z rozhovort a konzultaci s ndkup¢im.

Jak bylo zminéno v kapitole vySe, hlavnim pfedmétem podnikéni firmy PESEK
Machinery je vyroba strojnich kompletl a svafencti. Nakupni proces a procesy jemu
predchazejici jsou tak velmi dilezitymi ¢lanky, protoze zjiSténi potieb a pozadavki
zakaznika je pro firmu kli¢ovym pro spravny névrh a ndsledné zhotoveni objednavaného

vyrobku.

4.1 Zjisténi potieb zakaznika a ziskani zakazky

Celému nakupnimu procesu piedchazi proces ziskani zakazky, ve kterém se zjistuji
potteby potencidlniho zédkaznika. Zakaznik nejprve zasle poptavku s predstavou, jak by
m¢él dodany vyrobek vypadat, jaké parametry by mél splilovat a jaky problém by m¢l
fesit. Na zakladé této poptavky zasle firma PESEK Machinery prvni cenovou nabidku
véetné 3D modelu feSeni. Pokud zakaznika takovato nabidka zaujme, nasleduje prvni
osobni navitéva ve firm& PESEK Machinery s konstruktéry, ktefi navrh feSeni upravuji
na zakladé dohody podle ptani zdkaznika. Béhem dalSich konzultaci dojde k upfesnéni
pozadavkl zédkaznika a k piesné definici zadani na zékladé ptredlozeného 3D modelu.
Vystupem takovéto navstévy (v nékterych ptipadech vice navstév) je schvaleny 3D model
feSeni. Dale firma se zdkaznikem jedna o cené€ a terminu dodani na zéklad€ dostupnosti
materiali. V pribéhu téchto jednani musi projektovy manaZer brat v potaz cenu
a dostupnost materidlu. Po jednanich o findlni cené a terminu dodani dochazi k dohod¢.
Po dohodé¢ zakaznik zasle objednavku, na jejimz zaklad¢ konstrukce vytvoii kompletni
vykresovou dokumentaci. Béhem toho musi byt konstrukce stile v kontaktu se
zakaznikem pro pfipad feSeni probléml nebo uprav vzniklych z divodu upiesnéni
specifikace produktu. Po dokonceni vykresové dokumentace je vytvoten kusovnik, ktery
konstrukce pteda projektovému manazerovi. Ten provede posledni kontrolu pred tim, nez
kusovnik pfeda nakup¢imu jako podklad pro zajiSténi materidlu. Soucasné jsou vykresy
predany také vedoucimu vyroby, ktery na jejich zdklad¢é zarezervuje vyrobni kapacity.

Musi vzit v ivahu terminy dodani materidlu a naro¢nost vyrabénych ¢i svafovanych dila.
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Pokud je kapacita ve vlastni vyrobé nedostate¢na, ¢asti vyroby jsou zadany do zpracovani

do kooperace externim firmam.

Obrazek 6: Vykresova dokumentace

ﬂ \lkmh W

Zdroj: Interni materialy firmy PESEK Machinery, s.r.o.

Obrazek 6 zachycuje vykresovou dokumentaci svatrovaciho ptipravku, ktery byl navrzen
jednim z pracovniku konstrukéniho oddéleni ve firmé PESEK Machinery pro spoleénost
NYMWAG CS a.s. Tato spolecnost se zamétuje na vyrobu ndkladnich zelezni¢nich
vagonl. Konkrétné tento piipravek slouZi pro manipulaci s ¢astmi vlakovych souprav

a jejich naslednému svafovani.

4.2 Nakupni proces

Firma PESEK Machinery nema zadané 7adné pravidelné objednavky. Pozadované
materidly na jednotlivé zakazky se prakticky pokazdé lisi, co se tyce délky, tvaru,
povrchové upravy atd. Nakupy materidlu na tyto zakézky probihaji v n¢kolika krocich.
Impulsem pro nakupciho je obdrzeni kusovniku, na jejimz zdklad¢ se spousti cely

nakupni proces.

29



Obrazek 7: Kusovnik

c. Vykres Popis Materidl Polotovar Rozmér Povrchové Uprava
1 PM 22242.001 R&m 1.0037 (S235JR) UPN 260x%90 ddle se svaiuje
2 PM 22242.002 Plech 1.0037 (S235JR) Pl.15-vypalek 290x120x15 ddle se svaiuje
3 PM 22242.003 Plech 1.0037 (S235JR) Pl.15-vypalek 560x370x15 ddle se svaiuje
4 PM 22242.090 Plech 1.0037 (S235JR) PL.12-vypalek 378x258x12 ddle se svaiuje
5 PM 22242.005 Plech 1.0037 (S235JR) PL.15-vypalek 675x390x15 ddle se svaiuje
6 PM 22242.200 Véz ddle se svaiuje
6.1 PM 22242.006 Plech 1.0037 (S235JR) Pl.15-vypalek 580x580x15 ddle se svaiuje
6.2 PM 22242.008 Plech 1.0037 (S235JR) Pl.25-vypalek 390x163x25 ddle se svaiuje
6.3 PM 22242.009 Plech 1.0037 (S235JR) PL.15-vypalek 390x512,50x15 ddle se svaiuje
6.4 PM 22242.010 Plech 1.0037 (S235JR) PL.15-vypalek 390x300x15 ddle se svaiuje
6.5 PM 22242.011 Plech 1.0037 (S235JR) PL.15-vypalek 580x350x15 ddle se svaiuje

6.6 PM 22242.014 Plech 1.0037 (S235JR) P1.20-vypalek 125x515x20 ddle se svaiuje

6.7 PM 22242.015 Plech 1.0037 (S235JR) PL.15-vypalek 292x172x15 ddle se svaiuje

6.8 - Kulatina | 1.0037 ($235JR) KR60 L-390 predopracovanl,

ddle se svaruje

6.9 PM 22242.279 Plech 1.0037 (S235JR) PI.20-vypalek 450x220x20 ddle se svaiuje
7 PM 22242018 Hranol | 1.0037 (S235.R) 4HR60 L-110 predopracovani

ddle se svaruje

8 PM 22242.004 Plech 1.0037 (S235JR) PL.12-vypalek 378x258x12 ddle se svaiuje
9 PM 22242.019 Plech 1.0037 (S235JR) P1.20-vypalek 310x140x20 ddle se svaiuje

Drzdk

10 = frubek- 1.0037 (S235JR) APK-A1 - Charvat ND

zdkladna

n Zrch'e”'P”;\‘]QQQ“z*APK' 1.0037 (5235JR) | APK-Al - Charvét ND
12 PM 22242.1700 Konzole ddle se svaruje

12.1 PM 22242.105 Rameno| 1.0037 (S235JR) JAKL 100x100x5 L- dle vykresu ddle se svaiuje

12.2 PM 22242.106 Viéko 1.0037 (S235JR) PL.5-vypalek 95x95x5 ddle se svaiuje

12.3 PM 22242.107 Viéko 1.0037 (S235JR) Pl.25-vypalek 100x100x25 ddle se svaiuje

12.4 PM 22242.111 Kostka | 1.0037 (5235JR) 4HR50 50x50x30 opracovant, dale

se svaiuje

12.5 PM 22242.128 Plech 1.0037 (S235JR) Pl.15-vypalek 120x80x15 ddle se svaiuje

13 PM 22242.117 Zebro 1.0037 (S235JR) Pl.12-vypalek 336x126x12 ddle se svaiuje
14 PM 22242.1700_zrcadlovy | Konzole ddle se svaruje

14.1 PM 22242.118 Rameno| 1.0037 (S235JR) JAKL 100x100x5 ddme se svaiuje

14.2 PM 22242.106 Viéko 1.0037 (S235JR) PL.5-vypalek 95x95x5 ddle se svaiuje

14.3 PM 22242.107 Viéko 1.0037 (S235JR) Pl.25-vypalek 100x100x25 ddle se svaiuje

14.4 PM 22242.111 Kostka | 1.0037 (S235JR) 4HR50 50x50x30 opracovani, ddle

se svaiuje

14.5 PM 22242.128 Plech 1.0037 (S235JR) PL.15-vypalek 120x80x15 ddle se svaiuje

15 PM 22242.022 Zebro 1.0037 (S235JR) Pl.20-vypalek 241x80x20 ddle se svaiuje

Zdroj: Interni materialy firmy PESEK Machinery, s.r.o.
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Format kusovniku neni pfedem dany a kazda firma si ho vytvafi po svém, aby byl
piehledny a slouzil ke svému tcelu, ptiklad ¢asti kusovniku je vidét na obrazku 7. Format
kusovniku pouzivaného ve firmé PESEK Machinery obsahuje &islo pozadované polozky,
oznaceni vykresu, material nebo naptiklad rozméry dané polozky. Kusovnik vytvafi
pracovnik konstrukéniho oddé€leni, ktery ho nasledné ptedd nakupcimu. Ten podle néj
shani potfebné polozky a vytvaii objednavky. Z kusovniku je jasné viditelné, co se ma
objednat, s jakymi parametry, v jakém mnozstvi a zda se také nasledné bude dané polozka
svafovat ve vyrob¢ ¢i napiiklad povrchové upravovat. V kusovniku na obrazku 3 jsou
modfe zvyraznény vSechny polozky patfici do kategorie vypalkll. Z toho je jasné

viditelngé, Ze vyznamnost vypalkt pii vyrobé je velice vysoka. Diky kusovniku neni nutné,
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aby ndkupc¢i musel zjistovat od konstruktéra co a jak bylo mysleno nebo co bude potteba

s danou polozkou nadale ud¢lat.

Prvnim ukolem néakupciho je si kusovnik projit a rozdélit si jednotlivé polozky podle
komodit (hutni materidl, vypalky, spojovaci material, nezelezné kovy, elektromaterial,
hydraulické komponenty atd.). Déle si k jednotlivym polozkdm kusovniku pfifadi
obvyklé dodavatele. Nékteré polozky mohou byt Castéji objednavané a nakupci tak vi,
u kterého dodavatele budou objednany. Ze zkuSenosti znd ndkupc¢i dodaci doby
jednotlivych komodit. Pozadované terminy dodani zadd do objednavky. Dodavatel
obratem potvrdi cenu a termin dodani. Jednotlivé komodity jsou objednany u proveérenych
dodavatelti na zaklad¢ predchozich zkusenosti a poptavek. Pokud existuje piedpoklad, ze
celkova cena polozZek na objednavce bude ptevySovat cenu 20 000 K¢, nakupci vytvoii
poptavku a zasle ji minimalné ttem vyhovujicim dodavatelim, pokud jich je na trhu vice,
ktefi by byli schopni tuto objednavku ptijmout. To samé plati v pfipad¢, ze se jedna
o mén¢ frekventovany materidl nebo o obvykly materidl, ale ve vétSim mnozstvi. Po
obdrzZeni cenovych nabidek vybere nejvhodnéjsiho dodavatele a poptavku pieklopi do
nabidky. U téchto objednavek nakupc¢i od dodavatele poZaduje pisemné potvrzeni ceny
aterminu uvedeného na objednavce. V pribéhu zpracovani jednotlivych polozek
kusovniku ndkupc¢i pracuje s pfilozenou vykresovou dokumentaci a zaroven provadi
kontrolu materidlu uvedeného na vykrese s materidlem uvedenym u dané polozky
v kusovniku. Pokud dojde k n&akym nesrovnalostem, nakupci to obratem fesi
s konstruktérem. MiZe dojit k nedostupnosti materialu, kterd by znacné prodlouzila
termin dodani a doslo by k nesplnéni dodacich podminek a naslednym pokutdm ze strany
zakaznika. Z tohoto divodu fesi nakupci s konstruktérem i moznost pouziti alternativy.
V pribéhu celého objednavaciho procesu je ndkupc¢i povinen stale kontrolovat, jestli se
cena objednévaného materialu vejde do celkové ceny, kterd je uvedend v objednavce. Po
objednani vSech polozek kusovniku obdrzi ndkupci potvrzeni ceny a doby dodéni od

vSech dodavatelu komodit.

Informace ohledné terminu dodani pfedd ndkupc¢i projektovému manazerovi. Tato
informace je pro projektového manazera klicovd, protoZe na jejim zdklad¢é sestavuje
harmonogram vyroby. Nakupc¢i je dale povinen pribézné kontrolovat telefonicky nebo
e-mailem terminy dodani u jednotlivych dodavateld, aby nedochazelo ke zbytecnym

prostojim. Pokud ndkupc¢i dostane informaci o zdrZzeni dodavky ze strany dodavatele,
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opét toto musi neprodlené fesit s projektovym manazerem. Ten podle toho muize upravit
harmonogram vyroby a vyuzit volné ¢asové tseky vzniklé nedodanim objednévky vcas.
Nakupci je také zodpoveédny za kvalitu jednotlivych dodavek. Pti jejich prebirani musi
kontrolovat hlavné mnozstvi a kvalitu dodanych polozek. Nespravné¢ dodané zbozi je

tteba okamzité reklamovat a zajistit co nejdfive napravu.

Po vyrobé jednotlivych dilti (podsestav kusovniku) je tieba tyto dily dale zuSlechtit
(laserové kaleni, cementace, kaleni, nitridace, tryskani, praskové lakovani, zinkovani,
zihani atd.), k cemuz se vaze povinnost tyto sluzby také objednat. U vyrobkii, u kterych
je naslapna plocha, je nutno tuto plochu natfit protiskluzovou barvou. Findlni operaci
u vétSiny vyrobku je lakovani, které se také objednava a provadi extern¢. Informace
o dokonceni vyroby jednotlivych dili predava vedouci vyroby e-mailem nakupc¢imu, pro
které¢ho je to impuls k nédslednému zajisténi povrchové upravy polozek uvedené

v kusovniku.

Po dokonceni vyroby vSech dild a celkovém dokonceni zakazky je projektovy manazer
povinen vSe zkontrolovat. Po této kontrole dava projektovy manazer nakup¢imu piikaz
k zajisténi dopravy k zdkaznikovi a k vystaveni pfislusné dokumentace. Vzhledem
k absenci vlastnich firemnich prosttedkt schopnych ptepravit dokoncenou zakazku musi
nakupci zajistit dopravu externé. ZajiStovani dopravy probiha také vétSinou na zakladé

predchozich zkuSenosti a poptavek.

4.3 Nakupni informa¢ni systém

Na konci roku 2022 si firma PESEK Machinery objednala podnikovy informaéni systém
Helios. Ten je ale stale ve stadiu vyvoje a vytvareni funkci na zakladé poZadavki majitele
firmy. TudiZ tento systém jeSté€ neni integrovany a neni ani ve stadiu pilotniho testovani.
Zamgéstnanci firmy tedy nadéle pracuji se systtmem niCONTROL. V tomto systému
probiha také cely proces od vytvoreni nabidky kone¢nému zakaznikovi az po ptipadnou
zpétnou kontrolu uz dokoncenych zakazek. Soucésti toho je samoziejmé také cely

nakupni proces.
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Obrazek 8: Piehled objednavek v systému niControl

PESEK Ky < =D

# Dodavatel % Zakazka ¢. Zadéno
IT Bohemia,spol. s r.o. (Plzef, Domazlicka 1121/142) 22242 ]
#~ Dodavatel Zakdzka ¢. Zakazka popis Zaddno Termin I

IT Bohemia,spol. s r.o.

. v Svafovaci pfipravek 1.montdZ ramu ESP  09.02.2023 17.02.2023
Plzer , Domazlicka 1121/142

IT Bohemia,spol. s r.o.

. L Svafovaci pfipravek 1.montaz ramu ESP  10.02.2023 17.02.2023
Plzer, Domazlicka 1121/142

IT Bohemia,spol. s r.o.

. L. Svarovaci pfipravek 1.montaz ramu ESP  08.03.2023 20.03.2023
Plzen, Domazlicka 1121/142

IT Bohemia,spol. s r.o.

~ D Svafovaci pfipravek 1.montaz ramu ESP  08.03.2023 17.03.2023
Plzen, Domatzlicka 1121/142

IT Bohemia,spol. s r.o.

N T Svafovaci pfipravek 1.montéZ ramu ESP  17.03.2023 24.03.2023
Plzer , Domazlicka 1121/142

Zdroj: Interni materialy firmy PESEK Machinery, s.r.o.

V tomto systému je nejprve vytvoiena nabidka, ktera se v pripadé ziskani zakazky
pteklopi do objednéavky. Na obrazku 8 je ptiklad toho, jak takové objednavky v systému
niControl vypadaji. Pfi zadavani do systému musi v objednavce byt zaddno né€kolik
podrobnosti — zakaznik, termin dodani, cena a polozky zakazky (vysledné vyrobky,
kterych se zakéazka tyka). VSechny dalsi operace se provadi v systému uz piimo na dané

zakéazce. Mezi tyto operace patii hlavné vytvareni jednotlivych objednéavek.

Prace nédkupciho v ERP spociva hlavné ve vytvareni objednavek jednotlivych polozek
a komponentl tvoficich findlni produkt. Nakup¢i musi nejprve vytvofit objednavku
a odeslat ji dodavateli. Ten, pokud mozno, obratem zasle cenu a termin dodani. Tyto
udaje je nutno vlozit do systému k dané objednavce. Nékteti dodavatelé nemaji ¢as na
zaslani informaci o cené predem. V takovém piipadé se cena do systému zadava az
z vysledné faktury od dodavatele. V piipadé objednavek za niz8i ¢astky neni problém
cenu zadavat do systému zpétné. V piipad¢ vétSich objednavek je ale nutno poptat
u dodavatelt informaci o cen¢ piedem. To samé plati i o terminu dodéani. Je mozno ho do
systému zadat zpétné az podle skutecnosti. Po dodédni a ptevzeti objednanych polozek
spole¢né s fakturou je nutno do systému zadat Cislo faktury a spolu s nim i cenu, datum
uznatelného zdanitelného plnéni a datum splatnosti. Po zaplaceni faktury uz se do

systému zad4 jen datum zaplaceni. Timto krokem prace ndkupc¢iho v ERP konci.
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Veskeré udaje zadavané do systému slouzi také ke zpétné kontrole. Pokud je potfeba
zkontrolovat naptiklad datum dodéni jednotlivych dili. Na zaklad€ toho miize nakupci
zpétn¢€ jednoduse zkontrolovat spolehlivost jednotlivych dodavatelt. Projektovy manazer
muze kontrolu vyuzit také k identifikaci a nasledné eliminaci zjisténych zpozdéni ¢i

prostoji ve vyrobnim procesu.

Vyuzivani podnikovych informacnich systémii ve firmach je dnes uz prakticky
samoziejmosti. Tyto systémy nabizi nespocet funkci usnadnujicich fungovani internich
procestL. I pfesto ale firma PESEK Machinery systém niControl vyuziva spise k archivaci
dat, ptipadné zpétné kontrole provedenych tikont a ziskani informaci ohledn¢ celkovych
firma zaklada, je totiz stile nakupci, ktery je ve firm¢ jiz nékolik let a m4d mnoho
zkuSenosti v oboru. Cely ndkupni proces je tak spiSe zaméfen na znalosti samotného
nakupciho nez na vyuzivani vyhod podnikového informac¢niho systému. Jednim z diivodt
této skuteCnosti je zamétfeni vyroby firmy zejména na strojirenské unikaty. To si zada
znalosti kvalitniho nakupciho, ktery je i ptes variabilitu zpracovavanych zakazek schopen
spravné zorganizovat cely ndkupni proces a spravné poptat potfebné polozky. Dal$im
divodem je i to, Ze firma PESEK Machinery je stile rodinnou firmou a zaklada si na
svych hodnotach. Do profesionality nakupciho je tak vkladana vétsi divéra nez do

podnikového informaéniho systému.

4.4 Nakupované polozky

Vzhledem k jiz nékolikrat zmifiovanému zaméfeni firmy PESEK Machinery na vyrobu
strojirenskych unikati je zfejmé, ze procentualni zastoupeni nakupovanych polozek neni
pfedem dano na zaklad¢ néjakych pravidelnych zakazek. Z toho samého diivodu zaroven
také firma téméf nevyuziva skladovych prostor. Veskeré skladované polozky jsou jen ty,
které budou napiiklad nadéle povrchové upravovany. Vsechny tyto polozky jsou pouze
v ramci probihajicich zakazek, tudiZz nevdZou dlouhodob& vysoké néklady. Povaha
vyrobki se ve firmé neustdle méni na zéklad€ aktudlni situace na trhu a podle ziskanych
zakazek. V této praci jsou k vyjadieni zastoupeni jednotlivych nakupovanych polozek

vuci celkovym nakladim firmy pouzita data z roku 2021.
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Tabulka 2: Podil druhii polozek na celkovych vydajich firmy

Sluzby 19 277 046 71,83
Hlavni material 6 850 645 25,53
Vedlejsi material 710 286 2,65

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)

Obrazek 9: Graf podilu druhti poloZek na celkovych vydajich firmy

Podil druhti poloZek na celkovych vydajich
firmy

Vedlejii material

- /_ 3%

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)

Jak je zfejmé z tabulky 2 a obrazku 9, kategorie ,,hlavni material* tvoii sama o sobé
¢tvrtinu vSech vydaji firmy za rok 2021. Vétsinu vydaju sice tvoii kategorie ,,sluzby*, to
je ale zpusobeno tim, ze vedeni firmy do této kategorie zapocitava veskerou kooperaci
(obrabeéni, svatovani, tvareni a povrchova Gprava). Kategorie ,,hlavni material je tvofena
hlavné vypalky, hutnim materidlem nebo naptiklad normalizovanymi dily. Do této
kategorie je zafazen vSechen material potfebny k vyrobni ¢innosti. Do kategorie ,,vedlejsi

material“ jsou zatazeny napiiklad provozni naplné nebo ochranné pomicky.
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Tabulka 3: Podil druhii materialu na celkovych vydajich na material

Vypalky 2792 862 40,77
Hutni material 1786 369 26,08
Normalizované dily 995 820 14,54
Pneumatické komponenty 438 222 6,40
Vypocetni technika 261551 3,82
Prevodovky 143 023 2,09
Spojovaci material 110913 1,62
Barvy 100 188 1,46
Plasty 81 252 1,19
Stitky 44 965 0,66
Barevné kovy 37 390 0,55
Vazaci prostredky 28 510 0,42
Hadice 11532 0,17
Pruziny 11523 0,17
Elektronické komponenty 6524 0,10
Tésnéni 4 887 0,07

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)

Obrazek 10: Graf podilu druht materialu na celkovych vydajich na material

Podil druhti materialu na celkovych vydajich na material

Pfevodovky
2%

Vypoietni technika
4%

B Spojovaci materidl

W Barvy
Pneumatické
komponenty
6%

M Plasty
m Stitky
W Barevné kovy
M Vazaci prostiedky
m Hadice
W Prufiny
Elektronické komponenty

Tésnéni

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)
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Tabulka 3 a obrazek 10 vzhledem kvysi vydaji jasné vyjadiuji, ze nejCastéji
nakupovanymi polozkami firmy PESEK Machinery jsou vypalky, hutni materil,
spojovaci material a v neposledni fad¢ napiiklad také pneumatické komponenty. Vypalky
konkrétné tvoii 41 % nakupovaného materidlu, ktery spadd do kategorie ,hlavni
material“. Dals$i nejvice zastoupenou kategorii je hutni material. Tato skute¢nost je
zpusobena tim, ze vypalky a hutni material jsou zdkladnim stavebnim kamenem kazdého
vyrobku firmy PESEK Machinery. P¥esny podil na vydajich nelze jednoznaéné podlozit
fakty ani pfedem odhadnout, vzhledem k tomu, Ze hlavnim sloganem firmy PESEK
Machinery je ,,Vyrabime strojirenské unikaty®. Z tohoto diivodu je povaha vyrobkl téméer

kazdym rokem jina v zavislosti na ziskanych zakazkach a na celkové situaci na trhu.

4.5 Dodavatelé

vvvvvv

vvvvvv

nemiize zvolit dodavatele, se kterym uz mé néjaké zkuSenosti z ptedchozich
uskutednénych nakupt. P#i vybéru nového dodavatele jsou pro firmu PESEK Machinery
dilezitymi kritérii hlavné:

e kvalita dodavaného materialu,

e cena,

e platebni podminky,

e komunikace s dodavatelem,

e rychlost dodani.

Vzhledem k vysi podilu ndkladti vazanych k jednotlivym druhtim materidlu se tato prace
bude zamétovat na nakupni trh vypalki, protoze prave ty na sebe vazou témét polovinu
vSech nakladl firmy. Na zakladé jiz zminénych kritérii se postupem casu a diky
dlouhodobé spolupraci mezi nejvyznamnéjsi dodavatele tvarovych plechii (vypalki)

firmy PESEK Machinery dostali:

e [T Bohemia, spol. s r.0.,
e PRESNE VYPALKY Z PLECHU - ING. SLECHTA s.r.0.,
e FEuroTec JKR s.r.o.
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VSichni tito dodavatelé poskytuji nabidku stejného zbozi. Na zaklad¢ dodacich podminek
se viak firmé PESEK Machinery vyplati od kazdého z nich odebirat jiné produkty na
zaklad¢ potieby vyroby.

Dodavatelem s nejvétsim podilem na obratu firmy je spolecnost IT Bohemia, spol. s r.0.
Tato spolecnost disponuje Sirokou $kalou sortimentu. Jeji hlavni piednosti je, Ze dokaze
zajistit i plechy s vyskou nad 100 mm. Nejsou jedinou firmou v okoli, ktera tyto vypalky
nabizi, ale jsou jedinou, kterd nestandardni plechy drzi skladem a je u nich mozné
objednat takovéto vypalky v malém mnozstvi, aniz by se jejich ndkupni cena zvysila
o nutnost nakoupeni velkého mnozstvi a dopravni néklady spojené s timto nakupem.
Jejich zbozi se pohybuje ve vysSich cenach. Tato skutecnost je vSak vyvazena velice
kratkou dodaci dobou, kterd se pohybuje v rozmezi do maximaln€ 5 pracovnich dni.
Zaroven je tato spolecnost velice spolehliva co se ty¢e dodani. V neddvné dobé doslo ve
spole¢nosti IT Bohemia k rozsifeni technologie potizenim ohranovaciho stroje. Diky této
investici mohla spole¢nost rozsitit nabidku svych produkti a ziskala tim vice objednavek
ze strany firmy PESEK Machinery. Ta do té doby tyto produkty poptavala napiiklad
u spolecnosti EuroTec, ktera vSak tyto objedndvky vyfizovala v kooperaci s jinymi

dodavateli a jejich cena byla tim padem vyssi.

Druhym z top 3 dodavatelt vypalki je spoleénost PRESNE VYPALKY Z PLECHU -
ING. SLECHTA s.r.o. Jedna se o dodavatele s nejlevnéj§imi produkty, co se tyde
nakupniho trhu vypalkl. Zaroven poskytuji produkty ve vysoké kvalité. Na rozdil od
spole¢nosti IT Bohemia nedrzi nestandardni plechy skladem, tudiz se firmé& PESEK
Machinery, vzhledem k povaze jejich objednavek, nevyplati tyto produkty u spole¢nosti
Slechta poptavat. Nabizeji viak bohuzel nejdelsi dodaci Ihiity (nejéast&ji 10 pracovnich
dni), které obcas ani nejsou schopni dodrzet. Firma PESEK Machinery mé s touto
spolecnosti negativni zkuSenosti ohledné komunikace, které jsou nejcastéji spojené
s dodaci lhitou. V ptipadé nedodrzeni dodacich termint vznikaji problémy s planovanim
vyroby. Pokud neni material dodan ve slibeny cCas, je nutné hledat ndhradni vyrobni
program. Vznikaji zbyte¢né a drahé prostoje lidi. Nasledkem nedodrZeni terminii zaroven
muize vzniknout i nedodrZeni slibenych termini ze strany firmy PESEK Machinery viéi
zakaznikim

vvvvvv

této spolecnosti jsou jejich dodaci lhiity. Béznd doba dodéni se totiz pohybuje v rozmezi
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dvou az tii pracovnich dni, ale na zakladé velice dobré pfedchozi spoluprace jsou schopni
objednané produkty dodat jiz do druhého pracovniho dne. Vzhledem k pouzivané
technologii (paleni laserem) dodavaji plechy pouze do vysky 20 mm. Jejich pfednosti
nabidky plechid. Dal§i vyhodou je blizké umisténi jejich vyrobni haly k firmé PESEK
Machinery. Diky této skutecnosti miize firma uSetfit na nakladech na dopravu, protoze si

Ji muiZe zajistit pomoci vlastniho firemniho automobilu.

Vsichni tito dodavatelé poskytuji velice kvalitni produkty. B€hem nékolika let spoluprace
a n&kolika stovek objednavek byla firma PESEK Machinery nucena reklamovat zboZi od
téchto dodavatelll pouze nckolikrat (pocet reklamaci se pohybuje v ramci jednotek).
V téchto vyjimeénych ptipadech, kdy k reklamaci doslo se dodavatel k této situaci vzdy

postavil velice vstficné a material na vlastni ndklady dodal promptné novy.

4.5.1 Vztahy s dodavateli

Mezi dodavatelem a odbératelem nefunguje jen obchodni vztah, kdy dodavatel proda
produkt a odbératel ho koupi. Soucésti dodavatelsko-odbératelskych vztaht je také
vzajemna komunikace, dlouhodoba spoluprace a také kvalitni ptistup. Na zaklad¢ téchto
skute€nosti je mnohdy pro firmu mozné ziskat naptiklad lepSi dodaci podminky. Ze
strany dodavatele je také mnohem vétsi Sance, Ze vyhovi potfebam a zvlaStnim
pozadavkiim svého ovéfeného a kvalitniho odbératele, nez Ze tak ucini v pfipadée, Ze
s danym odbératelem nemé dobré zkuSenosti. Tento fakt je ovlivnén také postavenim
odbératele vici svému dodavateli. Pokud je dodavatel velkou ¢asti své produkce zavisly
na ndkupech svého odbératele, je bezesporu jisté, Ze v dodavatelsko-odbératelském

vztahu bude mit mensi vyjednavaci schopnost a naopak.

Tabulka 4: Ekonomické vztahy s dodavateli

Potet Hodnota Podil objednavek firmy PM
Dodavatel Trzby z prodeje . ) objednavek na trzbach jednotlivych
objednavek oo S
materialu dodavateli
IT Bohemia, spol. sr.o. 84212 000 100 1600 032 1,90%
PRESVNE VYPALKY Z PLECHU - 95 930 000 17 800 682 0,83%
ING. SLECHTA s.r.o.
Eurotec JKR s.r.o. 32793 000 133 360713 1,10%

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)
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Jak ukazuje tabulka 4, nejvyznamnéjsim dodavatelem firmy PESEK Machinery je
spolecnost IT Bohemia, spol. s r.0., u které firma za posledni rok objednala dodavky
v hodnoté dvojnasobné vétsi oproti dalSimu z nejvyznamnéjSich dodavatelti. To je
zapii¢inéno hlavné vy$§imi cenami jejich sluzeb. Firma PESEK Machinery u nich
objednava 1 pies jejich vyssi ceny hlavné ztoho davodu, Ze jsou spolehlivym
dodavatelem a také proto, ze maji krat$i dodaci lhiity nez napiiklad spole¢nost PRESNE
VYPALKY Z PLECHU — ING. SLECHTA s.r.o. Zaroven dokazi zajistit i tenké plechy
jako spolecnost Eurotec JKR s.r.o. Takze v mnoha piipadech je vyhodné&jsi objednat
1 takovéto zbozi u spolecnosti IT Bohemia v ramci jedné vétsi objednavky. Spolu s tim,

7ze nabizi dopravu vlastnimi dopravnimi prostiedky, je tak tento dodavatel velice

komplexni, co se ty€e nabizenych a poskytovanych sluzeb.

U spoleénosti PRESNE VYPALKY Z PLECHU — ING. SLECHTA s.r.0. je vazano
nejvice penéz v piepoctu na jednu objednavku. Je tomu tak z diivodu delSich dodacich
lhit, které tento dodavatel nabizi. Na druhou stranu mnohdy nabizi také nejnizsi ceny na
trhu. Pokud je tomuto dodavateli vystavovéna objedndvka, tak na velké mnoZzstvi
materidlu. Néklady spojené s dobou cekdni na doddni zbozi jsou pokryty uSetfenymi
naklady za objednavku oproti potencialni nabidce od jiného dodavatele s vy$Simi cenami.
Dalsim divodem jsou specifické pozadavky jednotlivych odbératelti. Nekteti naptiklad
ptimo vyzaduji plechy od spole¢nosti PRESNE VYPALKY ZPLECHU - ING.
SLECHTA s.r.0. pro vyrobu jimi objednanych produktli od spole¢nosti PESEK
Machinery. Tyto pozadavky musi firma PESEK Machinery respektovat, a proto je mozné,
Ze je material objednan 1 od dodavatele, od které¢ho by za béZznych podminek objednan
nebyl. Dal§im divodem malého poctu objednavek u tohoto dodavatele byl ten fakt, ze
kviili pandemii Covid-19 bylo méné zakazek. Firma PESEK Machinery proto piijimala
1 objedndvky mensiho rozsahu, které v mnoha piipadech vyzadovaly pouze plechy

niz$ich vysek, které objednava u spole¢nosti Eurotec JKR s.r.o.

Za rok 2021 bylo od spolecnosti Eurotec JKR s.r.0. objednano celkem za 360 713 K.
Navzdory tomu, Ze se jednd o nejniz8$i ¢astku v porovnani s dalSimi popisovanymi
dodavateli, bylo u tohoto dodavatele naopak objednano nejvice objednavek. S celkovym
poctem 133 objednavek u spolecnosti Eurotec JKR s.r.o. je viditelny opacny jev co se
tyée velikosti objednavek v porovnani s dodavatelem PRESNE VYPALKY
Z PLECHU — ING. SLECHTA s.r.0. To je zptisobeno povahou objednavek. Spole¢nost
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Eurotec JKR s.r.0. je schopna zajistit poptavany material béhem velice kratkych dodacich
lhit a zaroven je velice spolehlivym dodavatelem. Na zdklad¢ této skuteCnosti a velice
dobrych predchozich zkuSenosti je u tohoto dodavatele doobjednavan chybéjici material
v piipadé ¢asové tisné ve vyrobnim procesu. Firma PESEK Machinery se tim snaZi co

nejvice eliminovat vznikajici prostoje ve vyrob¢ a naklady s nimi spojené.

Vzhledem ke své velikosti neni firma PESEK Machinery pro Zadného ze svych
nejvyznamnéjSich dodavatelti v pozici silného nepostradatelného zakaznika. Firma
nemuze vyuZzivat svého postaveni a snizovat tak cenu, ziskavat mnozstevni slevy, nebo
napiiklad ziskat pravo prioritniho odbéru materidlu v ptipad¢ jeho nedostatku. Z tohoto
davodu je pro firmu nakup velice dilezitou soucasti. U toho je hlavni pecliveé volit priority
zasadni pro ndkupni proces. V mnoha piipadech je nutné rozhodovat, zda je pro firmu
vyroby) nebo nizsi cena, kterd dorovna piipadné naklady promitajici se v celkové cené
zpracovavané objednavky. Nakupci se proto také musi snazit udrzovat korektni vztahy
s dodavateli, ktefi jsou potom schopni pfijmout a zpracovat i objednavky za ceny pro né
témet zanedbatelné v poméru s velkymi narodnimi spole¢nostmi, které jsou také jejich

odbératell.

4.5.2 Kritéria pro vybér dodavatele

Stavebnim kamenem pro zhotoveni kazdého vyrobku firmy PESEK Machinery jsou
vypalky a hutni material. Z toho divodu je u téchto polozek pro nakupciho nejveétsi
prioritou ¢as dodéani. Snazi se tedy pro zakazku ziskat dodavatele, ktery bude schopen
objednané zbozi dodat v co nejkrat$im case. Pokud je ale cena viici kratkému ¢as dodani
neumérn€ vysoka, pfichazi v potaz rozhodovani, zda se vyplati ndkup u daného
dodavatele uskute¢nit, nebo se firm&€ vyplati objednat poptdvané zbozi u jiného
dodavatele za niz§i cenu s delSi dobou dodani. Tato moznost je pfijatelna pouze v piipadé,
ze je firma schopna del$i ¢as dodani vykompenzovat uSetfenim casu v nasledujicich
procesech (vyroba, obrabéni, montdz apod.). Hutni material a vypalky se objedndvaji
vZdy jako prvni, bez nich neni mozné zacit vyrobu daného vyrobku. U téchto poloZek se
proto témét vzdy objednava u dodavatele s nejkratsi dodaci Ihtitou. Nasledné ma nakupci
naptiklad den ¢asu na to doobjednat elektrické a hydraulické komponenty. Béhem tohoto

dne ma cas zjistit si ceny riznych dodavatell a jejich casy dodani. V soucinnosti s tim
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spolupracuje také s projektovym manazerem, ktery mé na starosti harmonogram vyroby.
Na zéklad¢ toho ma nakupdi na starost vybrat nejlepsi dodavatele pro dané polozky. Pti
tomto vybéru postupuje podle pfedem stanovenych kritérii firmy pro vybér dodavatele.
S harmonogramem vyroby se v priab&hu vyroby stale pracuje, ale je mozné jej menit jen
z hlediska posloupnosti jednotlivych vyrobnich operaci. Neni mozné oddalovat konec
vyroby z diivodu zasmluvnéného ¢asu dodani vici odbérateli. V piipadé, Ze neni mozno
dané polozky zajistit v souladu s casem dodédni, je mozné rozhodnuti o piipadné

kooperaci.

Existuje také spousta polozek, u kterych je rozhodovaci proces ndkupniho oddéleni ve
firmé upln¢€ vynechan. Nékteré vypalky (napf. plechy do urcité vysky) se objednavaji
ithned po obdrzeni kusovniku u provéieného dodavatele. Jedna se o spolehlivého
dodavatele, se kterymi ma firma pfedchozi kladné zkuSenosti. Dal$im divodem mize byt
také skuteCnost, ze je tento dodavatel jedinym na trhu, ktery je schopen pozadované

produkty zajistit a dodat v potiebné kvalité.

Dal$im kritériem, které musi ndkupci zohlednit jsou dodaci podminky. V piipad¢ prvniho
nakupu u n&jakého dodavatele je vétsinou pozadovana platba v hotovosti. Firma PESEK
Machinery nedrzi hotovost, a proto je pro nakupciho dilezité ziskat takového dodavatele,
se kterym je mozno se domluvit na platbé na fakturu s krat$i dobou splatnosti, nebo na
zalohovou fakturu. U stalych dodavateld byvaji nejéastéjsi faktury s dobou splatnosti 30
dni. Jinak je tomu u dodavatelli hutniho materidlu, u kterych byva splatnost faktury
vétSinou 60 dni. Firma mé ve svém portfoliu 1 dodavatele, u kterého bylo na zakladé

dlouhodobé¢ spoluprace mozno zvysit dobu splatnosti faktur az na 90 dni.

4.6 Zhodnoceni sou¢asného Fizeni nakupu podniku

Na zakladé¢ ptedchozich kapitol tykajicich se analyzy fizeni ndkupu v podniku
a ndkupniho trhu vypalkl je moZzné zhodnotit soucasny stav fizeni ndkupu a sumarizovat

jeho silné stranky a nedostatky.

4.6.1 Silné stranky nakupu v podniku

Z kapitoly popisujici nakupni proces firmy PESEK Machinery je zfejmé, Ze jednou
z nejsilnéjsich stranek ndkupniho oddé€leni firmy je kvalita samotného ndkupciho, ktery

v oboru pracuje uz nékolik let a ma mnoho zkuSenosti. Firma se tak prakticky vylu¢né
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firma miize zaméfovat na feSeni jinych problému a zlepSovani fungovani podniku.

Dalsi silnou strankou, patrnou také z kapitoly o dodavatelich, je snaha o udrzovani
dobrych vztahti s dodavateli, ktefi jsou téméf vzdy spokojeni s kvalitou spoluprace

Mrwe

komunikaci a v€asnym placenim zavazki vici dodavatelim.

Dalsi velmi vyznamnou silnou strankou je piistup firmy ke svym nejvyznamnéjSim
dodavatelim, ze kterého je jasn¢ viditelné, ze si takovychto dodavatelii a dlouhodobé
spoluprace s nimi firma vazi. Na zaklad¢ preferenci téchto dodavateld je tak ve velkém
mnozstvi pfipadl urychlen proces vybéru dodavatelli coz vytvati aspory nakladu v celém

nakupnim procesu.

4.6.2 Nedostatky v nakupu podniku

Na zaklad¢ ptedchozi analyzy dodavatelti a nakupovanych polozek vyplyva, Zze asi
nejvyznamnéjsi slabou strankou firmy je ptiliSna zavislost na vyznamnych dodavatelich.
V nékterych ptipadech firma viibec nema vyfeSeny alternativy nakupu urcitych produkti.
Existuji n¢které polozky, které firma objednava jen u jednoho jediného dodavatele. Na
zakladé¢ této skutecnosti a absence alternativniho dodavatele by jakykoliv problém na
stran& dodavatele znamenal problém také pro firmu PESEK Machinery. Velkou hrozbou
je krach dodavatele, v jehoz ptipadé by firma ztratila svého jediného dodavatele urcitych
polozek a ptisla tak dost mozna i o uz zapocaté zakazky pro své odbératele. Dalsi hrozbou
muze byt napiiklad pozar vyrobni haly dodavatele ¢i pouhd zména strategie a vyrobniho

portfolia dodavatele.

Dalsi slabou strankou souvisejici s timto problémem je smluvni oSetfeni obchodniho
vztahu s nejvyznamnéj$imi dodavateli. Firma i pfes svoje dlouhodobé ptisobeni na trhu
nema s zadnym ze svych vyznamnych dodavatell oSetieny obchodni vztahy na smluvni
urovni. Tento problém by mohl znamenat témét stejné nasledky jako v ptipad¢ ztraty

nékterého z dodavatelu.

Méné vyznamnou slabou strankou firmy jsou jejich malé skladové prostory. Tato slaba
stranka patfi mezi méné vyznamné z toho divodu, Ze firma sklad témét nepotiebuje

z divodu variability jimi nakupovanych polozek. I piesto se ale v nakupnim portfoliu
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firmy najdou takové polozky, které jsou soucasti vétSiny vyrabénych produkti a bylo by

vyhodné je drzet skladem.

Je tedy ziejmé, Ze podnik se stdle nachazi v nejistoté ohledné budouci situace na trhu
a celkoveé ve svété. Na zdklad¢ toho je mozné identifikovat 1 urcité hrozby plynouci
z okoli podniku. Asi nejvétsi hrozbou, kterd se tyka oblasti nakupu, je tedy v soucasné
dobé¢ vypadek nékterého z vyznamnych dodavatelli nebo dokonce nékteré z polozek
z divodu jejiho celkového nedostatku. To by totiz pro firmu mohlo znamenat existencni

problémy vzhledem k zavislosti na nékterém z dodavatelt.

Dalsi moznou hrozbou v oblasti nakupu je pro firmu urcité nedostatek poptavané polozky
na trhu. Takovyto nedostatek urcité polozky na trhu mtize byt zptisoben také nenadalymi
politickymi vlivy jako je naptiklad valka ¢i mezinarodni embarga. To bylo mozné
pozorovat napiiklad u Zeleza v minulém roce z duvodu valecného konfliktu mezi
Ukrajinou a Ruskem. V t¢ dobé se ceniky zeleza meénily az dvakrat denné a pro
pracovniky nakupnich oddéleni bylo téméf nemozné nastavit optimalni dodaci podminky
zékaznikiim. V piipadé firmy PESEK Machinery nebylo ani mozné tento problém fesit
zvySenim skladovych zasob Zeleza, protoze z diivodu vyroby strojirenskych unikat

nikdo doptedu nevi, jaké polozky budou v budoucnu potieba.
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5 Navrh strategie pro nakupni trh vypalku

Nejvétsi nevyhodou pro firmu PESEK Machinery je jeji zaméfeni na zakazkovou vyrobu
a vyrobu zejména strojirenskych unikatt. Tato skutecnost je pro firmu samoziejmeé
znacnou vyhodou, co se tyCe prodeje a pfizplsobeni se pozadavkim zékaznika. Ale
z pohledu nakupniho procesu se z této vyhody stava bohuzel nevyhoda z diivodu ¢asové
naroc¢nosti ziskani potfebnych materialli a samotné vyroby. Témeét viibec se nestava, aby
firma vyrabéla jeden stejny vyrobek vice nez jednou. Vyjimkou jsou objednavky
pozadujici vétsi mnozstvi vyrobki. Ty jsou také unikaty navrzenymi konstruktéry z firmy
PESEK Machinery, ale odbératel zadal objednavku na vice takovychto vyrobkd. Pii
zaméfeni Cisté na nakup podniku a ndkupni trh vypalkt byly identifikovany slabé stranky,

na které reaguji nasledujici navrhy strategii.

Jednou z pfrilezitosti firmy, jak zlepS$it svou ndkupni strategii, se stala pfilezitost, ktera
stoji v pfimém protikladu s nejpodstatnéjsi zjisténou slabou strankou. Touto ptilezitosti
je ziskdni novych dodavatelt nékterych nakupovanych polozek. Firma by tak mohla sniZzit
¢1 Uplné eliminovat zavislost na jediném dodavateli co se tyce urcit¢ho produktu.
Spolecné s tim prichdzi v uvahu dalsi pfilezitost, kterd s touto problematikou tzce
souvisi. Tou je nastaveni ur¢itého hodnoceni dodavatelii, na jehoz zaklad¢ by byla firma
schopna rychleji a kvalitnéji vybirat z dodavatelti na trhu. Zaroven je to pro firmu
ptilezitost zvysit kvalitu svych vyrobkli zvySenim kvality produktl na vstupu. Dal$i ne
tak vyznamnou pfilezitosti pro firmu je blizkost skladu jednoho z jejich dodavatelti. Tim
se nabizi otazka, zda nékteré potencialni objednavky neziskat prave u tohoto dodavatele

a snizit tak naklady na dopravu v protipolu s jinymi dodacimi podminkami ¢i cenou.

5.1 Ziskani novych dodavateli

Jednim z navrhi je strategie reagujici na slabou stranku firmy, kterou je pfiliSna zavislost
na nejvyznamnégjSich dodavatelich a nezajisténi alternativ pro ndkup produkti
odebiranych pravé od téchto dodavatell. Z divodl jiz zminénych v kapitole 4.6.2
ohledné rizik souvisejicich sabsenci alternativnich dodavatelit by firma PESEK
Machinery méla na trhu najit pravé takové dodavatele, na které by se v podobnych

ptipadech mohla obratit a vyuzit jejich nabidek.
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5.2 Uspora nakladi souvisejici se ziskanim nového dodavatele

Jednou ze situaci, ve kterych by bylo vyhodné vyhledat a ziskat nového dodavatele jsou
objednavky prevySujici urCitou cenovou hranici. V soucasné dobé firma poptava
objednavku vzdy u alespon 3 rtiznych dodavatela za ptedpokladu, Ze cena objednavky
nejspiSe bude prevySovat hranici 20 000 K¢, jak uz bylo zminéno v kapitole popisujici
pribéh nakupniho procesu. Pokud by u poptavaného zbozi na trhu existovalo vétsi
mnozstvi dodavateld, ktefi by byli schopni objednavku pfijmout za témét stejnych
podminek, firma by mohla potiebné produkty poptavat vzdy alespoii u jednoho
z dodavatel, se kterym dosud neméla Z4dné obchodni vztahy. V takovém ptipad€ by
byla velka pravdépodobnost snizeni nékladli na ndkup z hlediska ziskani vyhodnéjsi ceny.
Dodavatel¢ se totiz velmi Casto snazi ziskat zdkazniky tim, Ze novym potencialnim
odbératellim vystavi niz§i cenovou nabidku, nez jakd by jim byla nabidnuta v piipade

dlouhodobéjsiho obchodniho vztahu.

Tabulka 5: Uspora nakladi souvisejici se ziskanim nového dodavatele

Pocet objednavek s cenou prevysujici hranici 20 000 K¢ 30
Celkova cena objednavek 2 108 741 K¢
Celkova cena objednavek se slevou u nového dodavatele 2 003 304 K¢
Celkova tspora za rok 105 437 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani (2023)

Jak je viditelné v tabulce 5, vroce 2021 uskute¢nila firma PESEK Machinery 30
objednavek v cené prevySujici hranici 20 000 K¢. Toto ¢islo je jiz upraveno
o objednavky, které by z diivodu povahy poptavanych polozek nemohly byt objednany
u jiné¢ho dodavatele, nez byly skute¢né objednany. U vSech 30 poloZek tak tedy existoval
alternativni dodavatel, se kterym firma do t¢ doby nespolupracovala. Kdyby u kazdé
takovéto zakazky firma ziskala nového dodavatele, ktery by jim poskytl cenu niZsi
naptiklad o 5 % nez konkurence, Cinila by vysledna uspora na nékladech ptes 100 000

K¢ za tento rok.

Dalsi situaci, kdy by firma mohla vyuzit nového dodavatele a snizit tak naklady nakupu,

je ziskani zakézky, kviili které by vznikla potteba poptat neobvyklé vypalky v hodnoté
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nékolik stovek tisic korun. V takovychto ptipadech se nabizi vyuzit dodavatele i z jiného
nez jen Plzeniského kraje nebo celkové blizkého okoli. V mnoha piipadech nabizi totiz
dodavatelé naptiklad z Moravy cenové vyhodnéjsi nabidky. Vzhledem k nabizenému
cenovému rozdilu je tak mozné, Ze by v nékterych ptipadech vyslo levnéji objednat zbozi
prave od téchto dodavatelll i za cenu vysSich nakladl na dopravu. DalS§im benefitem je,
ze nékteii dodavatelé nabizi dokonce dopravu zdarma v ptipadé, ze celkova véha
objednavanych polozek je vyssi nez napiiklad ptl tuny. Za téchto podminek firma ziska

objednavku s markantn¢ niz§imi naklady na potizeni a zaroven uSetii i za dopravu.

5.3 Standardizace

Vzhledem k tomu, ze feSeni mimotadnych pozadavki a vyroba strojirenskych unikata je
ale hlavni misi firmy PESEK Machinery, neni tak mozné spoléhat na to, ze firma bude
mit Casto moznost ziskavat pravidelné zakdzky. A proto by dal§im navrhem pro zlepSeni
nakupniho procesu mohlo byt zaclenéni ndkupciho do procesu s mnohem S§irsi
kompetenci nez doposud. Nékupci by mohl byt do procesu zapojen uz ve chvili, kdy
vznikd prvni konstrukéni navrh. Nakup¢i zna totiz dostupnost a ceny riznych
komponentli na trhu mnohem I1épe nez konstruktér, ktery vytvari vykresovou
dokumentaci. Na zaklad¢é toho by bylo moZné piedejit tomu, Ze by nakupci byl nucen
poptavat neobvyklé nebo méné dostupné produkty. Takovéto zapojeni nakupciho do
procesu by samoziejmé neznamenalo, ze by byl nakup¢i nucen spolu s konstruktéry fesit
kazdou objednavku. Slo by zejména o zavedeni uréité standardizace ve vyrobé. To by
v disledku mohlo, jak snizit ndklady nakupu, tak zkratit dodaci doby jednotlivych
produktl. Zaroven by firma mohla byt konkurenceschopnéjsi co se tyce ziskavani
a pfijimani zakazek. Firma by byla schopna pifedem stanovit celkovou cenu potenciélni
objednavky s mnohem vyssi presnosti a mela by tak mnohem vétsi Sanci nabidnout nizsi
cenu nez konkurence a zaroven by neriskovala pfipadné problémy z diivodu opozdéni
dodavek materidlu. Tomu, Ze dodavka nebude doru¢ena vcas nebo dany produkt nebude
vibec k sehnani na trhu, samoziejmé firma nemuze nijak zabranit. Ale je stdle mnohem
mensi Sance, Ze tento problém nastane u b&ézné nakupovanych produkt nez naptiklad

u na miru upravovaného vypalku.

Dalsi vyhodou standardizace je celkové zefektivnéni ndkupniho procesu. Nakupni

oddélenti totiz ziskd uzsi skalu nakupovanych vyrobkl. To znamena sniZzeni potieby vice
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specializovanych dodavatelt z divodu poptavanych produktl coz souvisi s jiz zminénym
navrhem smluvniho oSetfeni obchodniho vztahu se stdvajicimi vyznamnymi dodavateli.
Mensi portfolio dodavateli s sebou piindsi také lepsi vztahy s témito dodavateli,
v disledku ¢ehoz je pro firmu snazsi ziskat vyhodnéj$i podminky nakupu u téchto

dodavatell i bez existence ramcové smlouvy.

Castgjsi nakupy u mensiho poétu dodavateld také znamenaji jednodussi zaméfeni na
jejich hodnoceni. Firma miize mnohem rychleji, jednoduseji a efektivnéji zhodnotit
celkovou spolupréci s dodavatelem. Firma tim padem ziska i vice ¢asu na provéieni
a ziskani jiného dodavatele v ptipadé zjisténi nevyhovujicich faktort nékterého z jiz

stavajicich dodavateli.

5.4 Smluvni oSetieni obchodnich vztahu s dodavateli

Firma zdroven pro zadného ze svych vyznamnych dodavatelii neni v pozici vyznamného
odbératele a v pfipadé zmén cenovych nabidek nemd témét Zadnou vyjedndvaci moc.
alternativu. Tou je smluvni oSetfeni obchodniho vztahu se strategickymi dodavateli.
Jednim z takovychto smluvnich oSetfeni je napiiklad rdmcova smlouva. Ta stanovi
pravidla a podminky (zpravidla vyhodné&jsi a méné nakladné pro odbératele) pro vSechny
budouci smlouvy uzaviené mezi odbératelem a dodavatelem. Ramcova smlouva je
vyhodna vyuzit v ptipade€, pokud odbératel vi, Ze z jeho strany v budoucnu bude vznikat
poptavka na stejné nebo podobné produkty, ale nevi v jakém mnozstvi nebo jak Casto.
Coz se nabizi vzhledem k vyrobni ¢innosti firmy PESEK Machinery a jejimu zaméfeni
zejména na strojirenské unikaty, které na sebe vazi pokazdé jiny objem a povahu
materialu.

Ramcova smlouva je velice vyhodnym nastrojem, co se tyc¢e snizeni nakladti v ndkupnim
procesu firmy. Na jejim zaklad¢ je moznost ziskat mnoho vyhod jak pro dodavatele, tak
pro odbératele. Dodavatel si jeji pomoci zajisti zakazky od odbératele, ktery se zavaze,
ze nakupované zbozi nebude nakupovat u jiného dodavatele. V ptipadé€, ze se na trhu
nenachazi jiny vhodny dodavatel daného zboZi, by tento fakt pro firmu PESEK
Machinery nebyl zadnou nevyhodou. To pro dodavatele znamend také jisté snizeni
nakladt vzhledem k tomu, Ze si mize dovolit objednat potfebné mnozstvi zbozi od svého

dodavatele a tim uSetfit na dopravé a skladovani. Na druhé strané odbératel ziska lepsi
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dodaci, platebni a cenové podminky a ve vysledku také lepsi celkové postaveni
v dodavatelsko-odbératelském vztahu. Odbératel ma také moznost ziskat lepsi dodaci
podminky (kratsi dodaci lhity) nebo si pfimo vramcové smlouvé domluvit
s dodavatelem mnozstevni slevu na provedené objednavky. Na tyto podminky jsou
navazané také dalsi ndklady vznikajici ve vnitinim prostfedi podniku. Kratsi dodaci lhtita
znamena mens$i riziko vzniklych prostoji ve vyrob€. Zarovei to nese také vyhody jako je
napiiklad nabidnuti krat$ich dodacich lhiit odbérateltim, coZ pro firmu PESEK Machinery
znamend zvy$eni svoji konkurenceschopnosti na trhu. Jelikoz také firma PESEK
Machinery nedisponuje velkymi skladovymi prostory a nedrzi téméf zadné zasoby, mohla
by pomoci ramcové smlouvy ziskat vyhody rychlejsiho dodani a usettit tak na nadkladech
na skladovani. V neposledni fadé¢ mutze byt diky ramcové smlouvé velice zefektivnén
administrativni proces mezi odbératelem a dodavatelem, coz znamena dalSi snizeni

nakladl a usetfeni Casu jak pro odbératele tak i pro dodavatele.

5.5 Uspora nakladi na zakladé smluvniho ofetieni obchodniho vztahu

Pro firmu PESEK Machinery by bylo nejvétsim piinosem, kdyby se dokazala dohodnout
na ramcové smlouve se svym nejveétsim dodavatelem, kterym je spolecnost IT Bohemia,
spol. sr.0. Za rok 2021 bylo u tohoto dodavatele provedeno piesné¢ 100 objednavek
v celkové vysi 1 600 032 K¢. Ziskanim pouhého dvouprocentniho snizeni ceny by tak

firma za rok 2021 uSetfila 32 000 K¢.

Dalsi tuspory nakladii by bylo mozné dosahnout také urychlenim nakupniho procesu.
Nékup¢i by na zékladé rdmcové smlouvy nemusel u nékterych objednavek viibec zbozi
poptavat a pouze by jej rovnou objednal u zasmluvnéného dodavatele. Timto zptisobem
by mohly byt uSetieny v prepo¢tu 2 hodiny ¢asu nakupciho stradveného na poptavani
polozek u jedné objednavky. Tento uSetieny Cas by mohl byt vyuzit naptiklad pro jiz

zminéné zapojeni nakupciho do procesii piedchédzejicich samotnému nékupu firmy.
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Z.aveér

Cilem této bakalaiské prace bylo zanalyzovat nakupni proces v podniku a na zaklad¢ této
analyzy navrhnout vhodna opatieni, ktera by mohla vést k celkové optimalizaci tohoto

procesu.

Firma PESEK Machinery, s.r.o., ktera ptisobi v Ceské republice, ma vyznamny dosah i na
zahraniCnich trzich. Mezi jejich zdkazniky patii napiiklad firmy ze Slovenska, Polska,
Spanélska, anebo Velké Britanie. Jelikoz se firma zabyva vyhradné vyrobou strojnich
kompleti a svafenci na miru, nepatii do jejiho portfolia mnoho dlouhodobéjsich

zakaznik.

Na zéklad¢ provedené analyzy ndkupniho procesu ve firmé bylo zjisténo nékolik
nedostatkll, na které by se firma mohla zaméfit. Mezi tyto nedostatky patii napiiklad
priliSna zavislost na nékterych dodavatelich, coz firmu vystavuje potencidlni hrozbé, ze
v disledku nenadalé udélosti nebude schopna plnit zavazky vi¢i svym vlastnim
odbérateltim. Tim firma zvySuje riziko pfipadnych smluvnich pokut z prodleni ¢i dokonce
zruSeni objedndvky. Dal§im zjiSt€énym nedostatkem firmy je absence smluvniho oSetfeni

alesponi s nékterym ze svych nejvyznamnéjsich dodavatelt.

Vzhledem ke zjist€énym nedostatkiim v ndkupnim procesu firmy a na nakupnim trhu
vypalkil byly doporuceny konkrétni navrhy feSeni, ¢imZ byl naplnén cil této bakalatské
préace. Jeden z navrht se tykal konkrétn€ zmény v ndkupnim procesu, kdy bylo navrzeno
zapojeni nakupciho jiz do procest piedchézejicich samotnému nakupu ve firmé z diivodu
zavedeni urcitého stupné standardizace ve vyrobé. DalSim z navrhi bylo vyjednéani
ramcové smlouvy s nékterym z nejvyznamnéjSich dodavateld firmy, coZ by vedlo ke
sniZzeni ndkladl z dlivodu zasmluvnéni cen a také urychleni ndkupniho procesu tykajiciho

se urcitych polozek.

Ptipadnym vyuzitim nékterého znavrhit by firma mohla v budoucnu dosdhnout
podstatného snizeni nakladt, zefektivnéni nakupniho procesu a také eliminace nékterych

rizik souvisejicich se zajisténim potiebného materialu.
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Abstrakt

Neubauer, B. (2023). Navrh strategie pro vybrany ndkupni trh podniku [Bakalarska

prace, Zapadoceska univerzita v Plzni].

Klic¢ova slova: nakup, ndkupni proces, strojirenstvi, dodavatel

Tato bakalarska prace je zaméfena na analyzu ndkupniho procesu na vybraném ndkupnim
trhu podniku. Prvni kapitola se vénuje charakteristice ndkupu, vymezeni jeho cild,
nakupnimu procesu a jeho fazim, standardizaci a také nakupnimu informa¢nimu systému.
Druh4 kapitola je zaméfena na teoreticky popis dodavateld, jejich analyzu a hodnoceni
apopis dodavatelsko-odbératelskych vztahi. Nasledujici kapitola je vyuzita
k predstaveni spole¢nosti PESEK Machinery, s.r.o. Ctvrta kapitola je vénovana analyze
nakupu firmy a nakupniho trhu vypalki. Je zde popsan ndkupni proces firmy na tomto
vybraném nakupnim trhu. Jsou zde také predstaveni nejvyznamnéjsi dodavatelé firmy.
V zé&véru této kapitoly je vyhodnocen soucasny stav ndkupu podniku. Na zakladé tohoto
hodnoceni jsou v zavére¢né kapitole navrZzena mozna feseni pro zefektivnéni nakupniho

procesu podniku na zvoleném nékupnim trhu.



Abstract

Neubauer, B. (2023). Strategy proposal for the selected purchasing market of the
company [Bachelor Thesis, University of West Bohemia].

Key words: purchasing, purchasing process, engineering, supplier

This bachelor's thesis is focused on the analysis of the purchasing process on the selected
purchasing market of the company. The first chapter is devoted to the characteristics of
purchasing, the definition of its goals, the purchasing process and its phases,
standardization and also the purchasing information system. The second chapter is
focused on the theoretical description of suppliers, their analysis and evaluation, and the
description of supply chain relationships. The following chapter is used to introduce the
company PESEK Machinery. The fourth chapter is devoted to the analysis of the purchase
of the company and the purchase market of metal burn parts. The purchasing process of
the company in this selected purchasing market is described here. The company's most
important suppliers are also presented here. At the end of this chapter, the current status
of the purchase of the company is evaluated. Based on this assessment, the final chapter
proposes possible solutions for improvement of the company's purchasing process on the

selected purchasing market.



