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Uvod

Tato prace se opird o poznatky z fungovani mezindrodni firmy potazmo koncernu v ramci

mezinarodniho obchodu.

Cilem diplomové prace je zhodnoceni nakupniho procesu ve firmé Skoda Auto a.s.
a sestaveni univerzalniho a zaroven srozumitelného postupu pro tento proces. Fungovani
nakupu v jednotlivych oblastech, které je propojeno v rdmci koncernu Volkswagen (dale jen
,VW”), bude nedilnou soucasti analyzy postupi. Hloubkovy rozbor navaznosti finan¢ni a
logistické stranky nakupu nam pomuze vysvétlit, jak by mél vypadat vybrany dodavatel a jaké
by mél splnit podminky, pfipadn¢ jak by mél pfizplsobit nastaveni svého fungovani.
Vzajemné diskuze s dodavateli a propojeni fungovani a fizeni v koncernu budou dalSim
bodem analyzy. Nakup je jednim ze strategickych oddé€leni v celé hierarchii. S tim je spojena i
bohata ruznorodost pracovnich povinnosti u této pozice. Pfidanou hodnotou K cili bude
doporuceni Kk zefektivnéni piipravy na optimalni fungovani na této pozici. Popisem
standardniho dne nékupciho i celého poptavkového fizeni mizeme porovnat, do jaké miry se

shoduji s teoretickymi vychodisky.

K vyslednému shrnuti pomiize zhodnoceni procesu a celkové vytizenosti oddéleni nakupu
jako takového, a to i vramci celého koncernu. To vSe nasledné iniciuje ke zhodnoceni
problematickych oblasti, jejichz vymezeni i feSeni by bylo uZzite¢né pro kazdého noveé

nastupujiciho zaméstnance.

Ve své praci pouzivam metodiku vychazejici ze studia podpirnych materiald, jako jsou
technické dokumenty, vykresy a cenova odvozeni, jez je mozné ziskat prav€ absolvovanim
celého cyklu poptavky, ktery sama povedu, a metodiku opirajici se o veSkeré teoretické
znalosti nakupu. Celé to lze vysledné zakomponovat do pfipadové studie, ktera bude spojovat

a kombinovat vSe vySe uvedeng.

Prace je rozdé€lena do 5 kapitol, z nichZ prvni tfi mizeme zatadit do teoretického zkoumani,
hledani a nachdzeni vSech vychodisek, nasledn¢ budou zminéna veskerd vychodiska a
smérnice pouzivané ve Skodé Auto a.s. V ramci praktického badani a sestavovani vystupu

budu vychazet z vlastnich poznatki a zkuSenosti nabytych pii samostatném vedeni poptavky.

V prvni kapitole mizeme nalézt komplexni pohled na firmu v kontextu mezinarodniho
obchodu a jeji strategie vstupu na zahrani¢ni trh, vcetné vSech moznych pfistupl
k mezinarodnimu obchodu. Tim bude mozné si vytvofit struény uvodni pichled o daném
tématu véetné souvislosti a navaznosti na zhodnoceni firmy Skoda Auto a.s. jako takové.
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Dalsim hlediskem bude zkoumani firmy Skoda Auto a.s. a nasledn& celého koncernu VW
v méfitku nadndrodnich firem. Dale se zaméfime na strukturu a fungovéani nadnarodnich

spole¢nosti v kontrastu s koncernem.

Dalsi kapitola bude vénovana supply chain managementu, ktery konkretizuje praci
a jednotlivé aspekty vybéru dodavatele a jeho komplexni pohled na celé fungovani
hierarchického logistického systému. Mize blize identifikovat, jaké fetézce firma pouziva,
jaké ma stupné integrace, jakym zpusobem fidi své zasoby i to, zda byl spravné nastaven cely

systém dodavani a skladby jednotlivych komponentt pro Skoda Auto a.s.

Nasleduje vieobecny prehled historie firmy Skoda auto a.s. od jejich pocatki aZ po lofiskou

vyro¢ni zpravu, jez shrnula aktualni situaci firmy, jeji planovany rozvoj a plany do budoucna.

Nasledné zkonkretizuji nakup jako takovy, véetné jeho struktury. Vse poté shrnu do popisu
prace nakupu v ramci celého koncernu. To umozni propojeni mezi jednotlivymi znackami a

vedouci znac¢kou VW.

Nasleduje jiz piima konkretizace prace specialisty nakupu, vSech jeho povinnosti
a zodpovédnosti. Velky duraz je zde kladen na teoretické smérnice vychazejici
Z poptavkového fizeni, jemuz se dale vénujeme v praktické casti. Poté shrnu zkouméani
veskerych systémi, které pomadhaji se zacatkem poptavky a nasledné upozoriiuji na
problematiku a nutnost vSech pfidruZzenych dokumenti. Souc¢asti této kapitoly je hloubkova

analyza dokumenti.

V posledni kapitole jsou shrnuty praktické kroky vedeni poptavky, a to v podobé piipadové
studie. Jedna se zde ptedevsim 0 praktické vyjednavani ptimo s dodavatelem. Posledni krok
pted tim, nez je mozné nominovat dodavatele, predstavuje obhdjeni a ptedstaveni vysledku
poptavky viem grémiim, a to jak na urovni firmy Skoda Auto, tak i na koncernové Girovni.
K tomuto vysledku pouzivam vlastni poznamky z rozhovorii s dodavateli a prezentaci, které
jsem sama vedla. Vysledkem ptipadové studie bude tedy popis celého procesu a doporuceni

k optimalizaci.

V zavéru je uvedeno shrnuti vSech zjisténych opatieni do stru¢ného a srozumitelného vystupu,
ktery by mél novacka v oblasti nakupu nasmérovat K vedeni nestranné poptavky ak

vyvarovani se nejcastéjsich chyb.



1. Vstup na zahranicni trh

V soucasném svété se objevuje stale vice globalnich podnikil, jez pronikaji na nové trhy do
novych zemi, zvétSuji se a rozsifuji svou pisobnost. Abychom mohli povazovat spolecnost za
nadnarodni, musi spliovat zakladni charakteristiky. Klicové je jeji puisobeni ve vice nez v
jedné zemi a schopnost vyuzit ekonomickych, politickych, pravnich a jinych rozdild mezi
zemémi. Takova spole¢nost ma znacnou geografickou flexibilitu, coz znamend, Ze dokaze
presouvat své aktivity mezi lokalitami po celém svété. Usporadani takovéto nadnarodni firmy

nazyvame korporaci. Firmy spojené pod fizenim jedné centralni se oznac¢uji jako koncern.?

Rizeni celé nadnarodni spolednosti predstavuje vnitini usporadani v podniku, realizované na
zaklad¢ vnitinich hierarchickych vztahl nadfizenosti a podfizenosti, nicméné je slozitéjsi.
Tuto hierarchii je nutné vnimat z mnoha rGznych perspektiv a pohledi. Nadnarodni
spole¢nosti koncernového typu predstavuji seskupeni relativné samostatnych podnik, z nichz
mnohé maji pravni subjektivitu, ovSem jejich pravomoc a hospodaiska samostatnost je
omezena prostiednictvim smlouvy. To miZe vést K pfijimani rozhodnuti, ktera jsou vyhodna
z pozice koncernu. Musi je pfijimat podnik, i kdyZ by se jeho samostatné rozhodnuti ubiralo
jinym smérem. V ur€itych piipadech se musi podnik ptizpusobit tzv. ,,vy$§imu dobru®, to
znamena, ze na celou véc musi pohlizet z celkového pohledu koncernu. Ten ma samoziejmeé
zajem, aby vSechny podniky prosperovaly, a piestoze se néktera rozhodnuti zdaji na prvni
pohled pro né€ nevyhodna, z dlouhodobého hlediska se pro cely koncern vyplati. Tyto podniky
se odliSuji z pohledu hlavni neboli matefské spole¢nosti a ostatnich podnikd. Matetska
spolecnost se nazyva centrdla. Jedna se tedy o zakladajici spole€nost, ktera ¢ini prave tato

strategicka rozhodnuti platna pro viechny ostatni podniky neboli pobocky.?

Diky své kapitalové sile a objemu vytvarenych hodnot maji nadnarodni spole¢nosti znacny
vliv na svétovou ekonomiku. Roste nejen jejich ekonomicky, ale 1 politicky vliv. Nadnarodni
spole¢nosti ovliviiuji ekonomiku zemé, protoze snizuji vyznamnou mérou nezaméstnanost.
Zavadgji zde moderni technologie, na jejichz pofizeni by chudsi zemé nemély finanéni zdroje.
Vytvareji ptileZitosti 1 pro menSi domdaci firmy, nebot nadnarodni spolecnost je nucena
nékteré aktivity outsourcovat. V nékterych zemich byva dokonce podminkou pro vznik
takové spoleCnosti, Ze musi zaméstnat 1 lokalni dodavatele nebo jiné podniky. Silici

konkurenéni tlak ze strany nadnirodni spolecnosti na hostitelském trhu nuti doméci podniky

k ristu a inova¢nim aktivitim. Na druhou stranu mohou byt domaci firmy z trhu vytlaCovany

1 BLAZEK, L. Management. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2011, s. 166. ISBN 978-80-247-3275-6.
2 LEENDERS, M. R. Purchasing and Supply Management. 1.vyd. Nashville: South-Western, 2004, s. 64. ISBN
978-03-242-0254-0.
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bud’ jako konkurenti, nebo jako budouci dodavatelé. Ochrana a podminky statu jsou totiz
splnéné v nejniz§i mozné mife a nasledné se firma zamétuje na to, co je pro ni nejvyhodné;jsi.
Problémem je, ze nadnarodni spole¢nost ma vysokou troven kvality a tu vyzaduje i po svych
dodavatelich, coz byva naro¢né a mnohdy tézko splnitelné. To je jeden z dalSich dtvodu, proé¢
tyto nadnarodni spolecnosti vytlacuji lokalni dodavatele. Kromé uz vyse uvedenych
pozitivnich stranek existuji dalsi pfednosti, jako jsou zvySovani kvalifikace nebo rozsifovani
marketingového know-how. Nadnarodni spole¢nosti piispivaji k rlistu mezinarodni vymény

zbozi, liberalizaci obchodu nebo ke snizovani nakladi diky vyuzivani komparativnich vyhod.®

Na druhou stranu existence nadnarodnich spole¢nosti pfindsi celou fadu negativnich situaci,
jimiz jsou kuptikladu détska prace, vyuzivani levné pracovni sily nebo niCeni zivotniho
prostfedi. K nevyhodam patii jiz diive zminéné zanikani lokélnich spolecnosti, které bud’
nedosahuji kvalitou a cenou urovné nadnarodni spole¢nosti, nebo se stavaji dodavatelem
nadnarodni spole¢nosti a ta je postupem c¢asu svymi naroky muze zlikvidovat Vibec
nejveétsimi korporatnimi spolecnostmi S nejvét§im poctem dcefinych spolecnosti jsou banky,
jez maji pobocky po celém svété, jejich kontrakty vzajemné prolinaji. Tyto spole¢nosti jsou
ucelové zakladany, aby mohly ovliviiovat své zisky a dosahovat po celém svété velkych
vynost. Nejsou totiz primarné orientovany na zakaznika, jejich cilem neni pak dlouhodoby

rozvoj a rozsifovani, ale kratkodoby strmy riist a rychlé expanzivni rozsifovani.*

Pokud ma tedy mala lokalni firma moznost pfipojit se k nadnarodni spole¢nosti, m¢la by
nejprve zvazit, zda je to pro ni opravdu nejlepsi mozné fesSeni. Centrala pak mize ovliviiovat
celkovy rozvoj ostatnich pobocek. Jsou zde uréeny nejen ceny a mnozstvi, ale i celkové
moznosti roz§ifeni 1 zmény struktur spolecnosti. MliZze zamezit kuptikladu ptistup k novéjSim

modernim technologiim nebo mize omezit geograficky pfistup na nékteré trhy.

1.1. Nekapitalovy vstup na trh

Pti vstupu na zahraniéni trhy si firma bude moci zvolit bud” vstup kapitalovy, nebo bez
kapitalu. Pro firmy, které jsou novacky na trhu, je dilezité objevit veskeré proménné a fadné
zanalyzovat celé fungovani trhu. Spolecnost ma mozZnost bud’ vyvozu svych vyrobkl pfimo

na novy trh, nebo zprostiedkované pomoci vyhradnich prodejcti. Tento typ expandovani je

3 MALLYA, T. Zdklady strategického Fizeni a rozhodovani. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 87.
ISBN 978-80-247-1911-5.
4 MALLYA, T. Zdklady strategického Fizeni a rozhodovani. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 94.
ISBN 978-80-247-1911-5.
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vSak vyhodny z kratkodobého hlediska. Z dlouhodobé&jsiho hlediska je pro firmu lepsi

kapitalova uéast na tomto zahraniénim trhu.®

Dalsi moznosti je poskytnuti licence. Jedna se o jeden z nejéastéji pouzivanych typt pronikani
na zahrani¢ni trh. Firma sama neexportuje vyrobky, ale pouze udéli licenci firme, kterd v dané
zemi pusobi, a tim ji na urcitou dobu dd moZzZnost proddvat nebo také vyrabét na tomto
zahrani¢nim trhu své zbozi. K tomuto zptsobu se firma uchyluje ve dvou piipadech, a to bud’
pokud nema finan¢ni moznosti K rozSifeni na konkrétni zahrani¢ni trh, nebo je toto
rozSifovani pro firmu nevyhodné. Tato licence byva ve vétsin¢ piipadii pravé nehmotnym
vkladem do spolecnosti a tim se stava partnerem pro zahrani¢ni trh. Velké firmy jsou ochotné
poskytnout licenci v ptfipadé nemoznosti proniknuti na dany trh a pouze za podminek

mistniho patentového tfadu, aby nedochazelo ke kopirovani know-how.®

Jinou moznosti nekapitalového vstupu na trh je uzavirani kooperativnich smluv. Jednim
Z nejznaméjsich typu je tzv. franchising. Jde o smluvni vztah, kde poskytovatel da pravo
nabyvateli pouzivat obchodni jméno. Jedna se o prodej jiz znamé a zavedené znacky, ale na
novém misté. Jedna se vlastné o takovou sit, ktera sdili know-how a ptedstavuje nenaro¢ny

vstup a z hlediska expanze do jisté miry nizkou miru rizika.’

1.2. Kapitalovy vstup na trh

Dalsi moznosti je vstup na trh za pomoci investovaného kapitalu, coz je specifické pravé pro
velké firmy, a to nejcastéji za pomoci pfimych nebo portfoliovych investic. Pfimou investici
chapeme jak hmotné, tak nehmotné investovani do vzniku firmy Portfoliové investice jsou
naproti tomu nakup cennych papird dané firmy. Muze tak vzniknout nekolik typd téchto

kapitdlovych investic.®

Ve chvili, kdy se podniky spoji pomoci akvizice, vznikne jen jedna spolecnost, pfiemz

veskera sprava pak pfipada na novou firmu. Divodem pro vznik akvizice majetku nebo

kapitélu je snaha o rozsifeni trhu nebo piistup k novym technologiim.’

S BLAZEK, L. Management. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2011, s. 191. ISBN 978-80-247-3275-6.

8 SOUCEK, Z. Firma 21. stoleti: (predstihnéme nejlepsi!!!). 1. vyd. Praha: Professional Publishing, 2005, s. 211.
ISBN 80-86419-88-6.

7 SMAIS, J. Podnikatelskd a environmentalni etika. 1. vyd. Brno: Masarykova univerzita, 2008, s. 98. ISBN
978-80-210-4564-4.

8 BLAZEK, L. Management. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2011, s. 181. ISBN 978-80-247-3275-6.

9 BLAZEK, L. Management. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2011, s. 186. ISBN 978-80-247-3275-6.
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Firmy se mlzou spojit pomoci fuze. V tomto pripadé¢ dochazi k pravnimu, ekonomickému
a celkove organizacnimu spojeni dvou firem a veSkery majetek se pak pfepisuje na matetskou
spolec¢nost. Diivodem k fuzi je pfedevSim ekonomicky zisk, ktery se tak oproti stavu pred fuzi
zvysi. Narodni spolecnosti fuzuji z diivodu danovych ulev, alokovani volného kapitalu nebo
ptistupu k novym technologiim. Vyhodou fuze je pak bezproblémovy vstup na zahraniéni trh.
Hlavnim rizikem je naopak neznalost slabych stranek fuzované firmy, jez mohou byt nasledné
negativné vnimany zakazniky. Existuji Ctyfi rizné typy vyslednych fazi. Horizontalni fuzi
rozumime spojeni dvou podnikl stejného odvétvi. Cilem vertikalni fuze je spojeni podnikii,
které maji rizné vyrobni faze, jez na sebe navazuji. Nasleduje kongenerické fuzni spojeni
odvétvi, kterd vyrab&ji rizny produkt, avSak jsou to odvétvi piibuzna. Pokud se jedna o
spojeni dvou tpln¢ odlisnych odvétvi, jedna se o fizi konglomeratni, jejimz divodem byva

diverzifikace rizika.X°

Firma mize také investovat do projektu, kterému se fika na ,zelené louce™. Jedna se
investici do tohoto projektu je nezbytné udélat hloubkovou strategickou analyzu, ktera fesi
legislativu, kulturu a jazykovou bariéru. Stejné jako akvizice ziskava hostitelska zemé& mnoho

vyhod v podobé novych technologii a vytvaFi novéa pracovni mista.!

Jinou mozZnosti kapitalového vstupu na trh je Joint venture, jak je nazyvano spojeni dvou nebo
vice nezavislych podnikateld. To vyusti ve vznik nové spolecnosti, ktera ma nejcastéji podobu
akciové spolecnosti. Cilem muze byt zlepSeni pozice na trhu nebo vylepSeni kapitalové

i personalni pozice. Predstavuje vyuziti prednosti kazdého z partnert.'?

Duvody k expanzi firmy mohou byt dvojiho typu, a to defenzivni, nebo ofenzivni. Defenzivni
expanze jsou vyvolané hrozbou konkurencniho tlaku, regulacemi ¢i jinymi restrikcemi. Tuto
expanzi mizeme oznacit jako feSeni situace, ktera byla zptisobena vnéj$imi vlivy, firma tak
nasleduje své odbératele. Ofenzivni expanzi miizeme nazvat snahu ziskat Gsporu z rozsahu.
Timto zplGsobem nazyvame hodnoceni situace, kdy se firma snazi byt na svych trzich

proaktivni. Vyrobni podniky expanduji pfedevSim za ucelem ziskdni ndkladové vyhody,

10 VEBER, J. a kol. Management: zdklady, prosperita, globalizace. 1. vyd. Praha: Management Press, 2000. s.
91. ISBN 80-7261-029-5.

1 BLAZEK, L. Management. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2011, s. 198. ISBN 978-80-247-3275-6.

2 NOVY, L. a S. SCHROLL-MACHL. Interkulturni komunikace v Fizeni a podnikéani. Praha: Management
Press, 2003, s. 74. ISBN 80-7261-089-9.
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zatimco podniky sluzeb realizuji své zahrani¢ni investice za ucelem hledani novych trznich

prilezitosti.!3

V soucasné¢ dob¢ existuji v nadnarodnich spolecnostech tyto trendy: rast nadnéarodnich
spolecnosti, posilovani jejich vlivu v hostitelskych zemich, slu¢ovani ekonomickych
spolecnosti, vytvafeni a zvétSovani siti, kdy nadnarodni spolecnosti kooperuji s mnoha
podniky, jez nejsou piimo soucasti firmy, za ucelem rychlého rozvoje technologii
a vnitrokoncernové kooperace na zakladé specializace. Dal$im vyznamnym trendem je
virtualizace mezinarodniho podnikani, kterou muizeme pozorovat s rostoucim poctem
nadndrodnich spolecnosti. Trendem v oblasti mezindrodniho marketingu je mezinarodni
sjednocovani znacek, a to ze strategickych hledisek. Ve finan¢ni oblasti je trendem spojovani

bank a poji§toven, ponévadz banky umi néktera pojiténi levnéji neZ pojistovny.*

1.3. Vybér zahrani¢niho trhu

Pokud se firma rozhodne investovat na zahrani¢ni trh, musi se nejdiive rozhodnout, do jaké
zem¢ to bude. Samotnému vybéru konkrétni zemé predchazi strategicka analyza trhu, z néhoz
je vicestuptiovym rozhodovacim systémem vybrano nékolik destinaci, teprve poté nasleduje
vybér konkrétni zemé. Jako prvni jsou vyfazeny ty, které nespliiuji zakladni pozadavky, jako
jsou politicka situace nebo geograficka vzdalenost. Tim je mozné ziskat relativné tzkou

skupinu zemi, jez miize byt podrobena detailn&j$im analyzam.®

Vybér zemé se nasledné¢ provede na zaklad¢ relevantnich kritérii, podle nichZz dochézi
k porovnavani. Odbornici se li§i nazorem, ktera kritéria jsou relevantni, ovSem ramcové
pouzivaji stejnd, 1 kdyZ kazdé s jinym rozsahem. K porovnani jednotlivych zemi je mozné
pouzit tato tfi zékladni kritéria: atraktivnost zemé, trzni bariéry a riziko dané zemé.
Atraktivnost se posuzuje podle kupni sily na trhu, cenové hladiny, mnozstvi novych
odbératelti, rustu trhu a logistického fesSeni piepravovani zasob i hotovych vyrobki. Mezi
bariéry vstupu na trh Ize pocitat veSkeré piekazky, které firma musi GspéSné prekonat. Jednim
Z problémt byva vysokd finanéni naro¢nost. Firma musi zainvestovat, aby ptekonala

zékaznické prekazky a mohla tak konkurovat jiz zavedenym velkym firmdm a ziskat si

B MALLYA, T. Zaklady strategického Fizeni a rozhodovani. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 86.
ISBN 978-80-247-1911-5.

Y NOVY, L. a S. SCHROLL-MACHL. Interkulturni komunikace v Fizeni a podnikéani. Praha: Management
Press, 2003, s. 78. ISBN 80-7261-089-9.

1S WALLACE, W. L. a X. L. YUSEN. Purchasing, Procurement, and Strategic Sourcing. Informit.com [online].
2014 [cit. 2018-03-18]. Dostupné z: http://www.informit.com/articles/article.aspx?p=2263501
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zakazniky. Novy trh miZe byt rovnéz chrdnén velkym mnozstvim bariér ochranujicich
domaci vyrobky pifed jakoukoli zahrani¢ni konkurenci. NejcastéjSimi piipady takovychto
omezeni jsou cla nebo kvoéty. Tietim kritériem je riziko zemé. Nejvétsimi riziky byva
politickd nebo hospodaiska nestabilita. V ramci politickych rizik je nutné se zaméfit na
fiskalni situaci nebo na pravni systém a vymahani prava. Mezi hospodarska rizika pak fadime

nesolventnost zemé nebo ménové riziko.®

Pii konkrétnim vybéru zemé, do které chce spolecnost investovat, musi zohlednit dalsi
faktory spojené jiz se specifickym odvétvim, kdy jsou brany v potaz i silné a slabé stranky
podniku: know-how, technologicka vybavenost podniku nebo také vybavenost zakaznickych
sluzeb. VIiv mohou mit také ptedchozi zkuSenosti, které jiz firma s danou zemi ¢i oblasti ma.
Moznost rozsifeni do nové lokality ovliviiuje i schopnost rychle a snadno ptesunout svou
firmu na novy trh. Cim vice mé firma majetku, ktery neni mozné piesunout, tim je méné je

mobilni a tim vice je pro ni t&7ké zacit podnikat na novém trhu.’

1.4. Vybér strategie na trhu

V soucasnosti sméfuje aktualni svétovy trend k riistu nadnarodnich spole¢nosti a posilovani
jejich vlivu na hostitelsky stat i jeho ekonomiku. Tyto spolecnosti se slucuji, roste jejich sit’
a mnozstvi dodavatelti. Rovnéz jsou zde situace, kdy sidlo spole¢nosti je v uplné jiném statu,
nez ve kterém probihd distribuce. Je to z diivodu sniZovani a optimalizace nakladu, a proto

dochazi jak ke spojovani znagek, tak i jednotlivych spole¢nosti.*8

Podle globalniho pfizptisobeni a stupné integrace existuji ¢tyfi zakladni typy nadnarodnich

spole¢nosti:

International — Tato firma je primarné¢ zamétena na domaci trh a specialni divize se stara
0 mezindrodni pobocky. Pokyny k zahrani¢énim pobockam vydava centrdla pouze jednim
smérem bez zpétné vazby, a to z toho divodu, Ze neexistuje globalni strategie. Typickym

ptikladem je prvotni expanze americkych spole¢nosti na evropsky trh.

18 WALLACE, W. L. a X. L. YUSEN. Purchasing, Procurement, and Strategic Sourcing. Informit.com [online].
2014 [cit. 2018-03-18]. Dostupné z: http://www.informit.com/articles/article.aspx?p=2263501

7 SOUCEK, Z. a J. MAREK. Strategie uspésného podniku: systém strategického Fizeni. 1. vyd. Ostrava:
Montanex, 1998, s. 111. ISBN 80-85780-93-3.

18 FOTR, J., J. DEDINA a H. HRUZOVA. Manazerské rozhodovani. 2. vyd. Praha: Ekopress. 2000, s. 98. ISBN
80-86119-20-3.
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Multidomestic — Nadnarodni spole¢nost ma v kazdé zemi svou pobocku a ta ma svou vlastni

strukturu a strategii. Centralizace této spoleCnosti je snizena na minimum, a proto se kazda
vlastni znacka mize lokalné rozvijet, existuje zde typicky vysoka lokalni vnimavost a slaba

globalni integrace.

Global — Jedna se o nadnarodni spolecnost, pro kterou je typicka silna centrala vykonavajici
piisnou kontrolu nad svymi pobockami. Ty tak nemaji moznost pruzné reagovat na lokalni

trhy. Obliba tohoto modelu klesa pravé z davodu neptizpisobeni se lokalnimu trhu.

Transnational — Prvni typ spole¢nosti, kterd vyuziva rtzné postaveni rtiznych pobodcek.

Spolecnost si je plné védoma, ze kazdd z pobocek mize mit unikatni napad nebo inovacni

postoj, a proto je kazda pobocka stejné diilezita pro celou firmu.®

Obrazek 1: Nadnarodni strategie
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Zdroj: KUIPER, H. Choice global strategy/ local strategy: Pfizer. Harmkuiper.wordpress.com [online]. 2011 [cit.
2018-06-15]. Dostupné z: https://harmkuiper.wordpress.com/2011/03/10/choice-global-strategy-local-strateqy-

prahalad-and-doz/

19 FOTR, J., J. DEDINA a H. HRUZOVA. Manazerské rozhodovdni. 2. vyd. Praha: Ekopress. 2000, s. 107.
ISBN 80-86119-20-3.
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Jiny typ rozdéleni reprezentuje model EPGR, ktery ¢erpa z manazerské strategie a filozofie
podniku: etnocentrické, polycentrické, geocentrické a regiocentrické. Rovnéz tyto strategie se
zamé&fuji na fungovani podniku a jeho provazanost S ostatnimi pobockami. Tento model

mizeme oznadit za obdobu modelu ptedchoziho.?

1.5. Bariéry vstupu na trh

Pro firmu ovSem neni vzdy mozné na trh vstoupit a zacit obchodovat. Firm¢ se muze

naskytnout cela fada bariér, které ji znemoziuji vstup.

Bariéry mohou v realité vzniknout trojim zptisobem:?!

- Bariéry, které omezuje stdt svymi pravomocemi — jednd se o bariéry, které muize stat
omezit svym fungovanim a zabranit tak firmam nejen vstoupit na trh, ale také mohou
vSemozné omezovat fungovani takové firmy na mezinarodnim trhu. Mohou omezovat
mnozstvi, cenu i celkové fungovani. Kupiikladu v Ciné existuje zakonem dané pravidlo,
ze neni mozné vstoupit na dany trh v pfipadé, ze alesponn padesat procent nevlastni
rodily Cifian.?

- Bariéry vznikajici z pfirodnich situaci — v tomto ptipadé€ lze pouze konstatovat, Ze na
nékteré trhy nelze vstoupit pouze z toho titulu, Ze k tomu neexistuje moznost, jez by

méla byt bez jakéhokoliv zasahu stitu nebo jednotlivce.?® V praxi dopravniho priimyslu

si to Ize ptredstavit jako ndmoini dopravu na misté, kde neni mofte.

- Bariéra zakaznicka — vznika v piipadé, Ze vyrobek je pro obyvatele nové zemé tak
neznamy nebo tak nezajimavy ¢i nepotiebny, ze firma sice na trhu piisobi, ale po Case je

nucena trh opustit, protoze je pro ni nevyhodny, dokonce i ztratovy.?

2 MUGLER, J. Podnikové hospoddrstvi malych a stiednich podnikii I. 1. vyd. Plzen: Vydavatelstvi ZCU, 1997,
s. 70. ISBN 80-7082-340-2.

2L NOVY, 1. a S. SCHROLL-MACHL. Interkulturni komunikace v fizeni a podnikani. Praha: Management
Press, 2003, s. 65. ISBN 80-7261-089-9.

2 MALLYA, T. Zdklady strategického fizeni a rozhodovani. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 39.
ISBN 978-80-247-1911-5.

B MALLYA, T. Zdklady strategického fizeni a rozhodovani. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 47.
ISBN 978-80-247-1911-5.

2 NOVY, 1. a S. SCHROLL-MACHL. Interkulturni komunikace v Fizeni a podnikani. Praha: Management
Press, 2003, s. 31. ISBN 80-7261-089-9.
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Firma Skoda usp&$né vyrobné expanduje do rtiznych zemi. V praxi se vyuZivaji prostiednici
a dealefi, ktefi auta na trh uvad¢ji, takze neni nutné pfimo na misté mit kompletni zastoupeni
V jednotlivych oddélenich. Tento koncept je ovSem mozny pouze v nékterych zemich svéta,

nebo spise Evropy.®

V tomto piipad¢ jsou zde tfi velké ptiklady fungovani expanze do riznych zemi. Prvni je
kooperace s Ruskem. Zde je podminkou pro vyrobu automobilti skute¢nost, ze né&jaka
procentni ¢ast komponenti musi byt vyrabéna ptimo v Rusku, zbytek smi byt z Evropy.
V praxi to funguje tak, ze dily, které je mozné lokalizovat v Rusku, se lokalizuji a zbytek se
prevezme z evropskych automobilt. Ruska auta jsou hodn€ podobna tém evropskym, ovSem
nikdy nejsou totozna. To, Ze by se kompletné celé auto vyrobené v Ceské republice pievezlo

do Ruska a prodalo se tam, neni mozné.?®

Druhym ptikladem je Cina. Tato zem& ma sviij velice specificky piistup k jednani, a zvlasté
k utajeni informaci. Pro firmu Skoda by bylo velké riziko otevfit veskeré dostupné informace
jinym lidem, a tudiz v Ciné vznikaji Skoda vozy, které jsou do uréité miry stejné, vyvijené
konstruktéry firmy Skoda plisobicich piimo v Cing, ale sjistymi specifickymi upravami

uréenymi piimo pro tuto zemi.?’

Velice specifickym piikladem je Indie. Jako rozvojova zemé neni Indie schopnéd sama vyrabét
nebo poptavat takové mnozstvi diltl. Proto byli ptimo ve firmé Skoda najati pracovnici, kteii
méli indické kolegy vysSkolit a naucit je, jak funguje montazni linka, a pomoci takovou
montazni linku uvést do provozu v Indii. To znamena, Ze viechna oddé&leni firmy Skoda maji
své specialisty pro projekt Indie, kte¥i indickym kolegim, at’ uZ z Indie, nebo na dalku z Cech
pomahaji s novymi tikoly a piedavaji své zkuSenosti. Oproti projektu Cina nefiguruje na

indickém trhu v mistnim vedeni nikdo povinné z Indie.?

25 NOVY, I. a S. SCHROLL-MACHL. Interkulturni komunikace v Fizeni a podnikdani. Praha: Management Press,
2003, s. 45. ISBN 80-7261-089-9.

% MALLYA, T. Zdklady strategického ¥izeni a rozhodovani. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 32.
ISBN 978-80-247-1911-5.

2T MALLYA, T. Zdklady strategického ¥izeni a rozhodovani. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 67.
ISBN 978-80-247-1911-5.

2 NOVY, 1. a S. SCHROLL-MACHL. Interkulturni komunikace v fizeni a podnikéani. Praha: Management Press,
2003, s. 41. ISBN 80-7261-089-9.
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2. Supply chain management

., Definici supply chain managementu je vzdjemny vztah mezi dodavateli, odbeérateli
a zdakazniky.“*® Jedna se o fizeni dodavatelského fetézce vSech operaci od pocatecniho
dodavatele az po finalni produkt. Komplexn¢ tedy mluvime o cileném organizovaném fetézci
jednotlivych organizaci. Vytvaii se zde komplexni dodavatelskd sit’ a ukolem je kontrolovat

proces véetné viech jeho aspekti.®

V tomto fetézci je mozné nalézt jak aktivni prvky, tak i prvky pasivni. Mezi pasivni prvky
fadime ty, které probihaji logistickym fetézcem. Naopak aktivni prvky pomaéhaji realizaci

logistickych funkci pomoci pasivnich prvki.3!

Pasivni prvky

Obaly

- Pfepravni prostfedky

Suroviny, rozpracovana vyroba, hotové vyrobky

Informace

Aktivni prvky
- Prostfedky na manipulaci dopravu, skladovani nebo baleni
- Zafizeni, zprostfedkovavajici informace

- Lidska slozka

Cely fetézec zahrnuje mnozstvi zainteresovanych dodavatell a je nezbytné, aby komunika¢né
fungoval kazdy c¢lanek tohoto fetézce. Oboustranné v ném funguji materialové, informacni,

finan¢ni 1 komunika¢ni toky. Mezi materidlové toky zafadime nakup a prodej surovin,

29 BASU, R. a J. N. WRIGHT. Managing Global Supply Chains. London: Taylor and Francis, 2016. s. 111.
ISBN 978-11-386-466-81.

30 BASU, R. a J. N. WRIGHT. Managing Global Supply Chains. London: Taylor and Francis, 2016. s. 111.
ISBN 978-11-386-466-81.

31 BASU, R. aJ. N. WRIGHT. Managing Global Supply Chains. London: Taylor and Francis, 2016. s. 112.
ISBN 978-11-386-466-81.
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polotovarti a vyrobk, ale také reklamace a zdkaznické servisy. V ramci informacnich tok

probihaji rovnéz informace o odvolavkach, doddvkach a aktudlnim stavu transportu.?

Ve své podstaté je supply chain management spojenim strategického managementu
a logistiky, coz zakonité souvisi s uspokojovanim potieb zakaznika, které jsou ¢im dal
naro¢ngj$i. Rozvoj zpiisobuje snizovani nakladii a také spojovani nabidky a poptavky v ramci

celého fetézce.3®

Vysledkem koordinace ¢innosti a procestt je dobfe fungujici podnik. Cely fetézec v tomto
sméru zaujima ve fungovani firmy strategickou roli. Ziskanim strategické vyhody umoznuje
firmé posunout se v ramci konkurence na jinou troven. Spolu s rozvojem vyroby se Vyviji
I management a s nim by mélo dochazet i K posilovani logistiky, jez by méla pruzné reagovat
na zmény a SvVou rychlosti, kvalitou a cenou by méla odpovidat novym standardim. Pivodné
k nim patiila vyroba takového mnozstvi, které pokrylo poptavku po zbozi v blizkém okoli, ale
Vv soucasnosti se firmy uz orientuji na transporty do velkych vzdalenosti a na mnohem vyssi
kvalitu. A pravé vzhledem K rostoucim vzdalenostem je vynakladan i vétsi tlak na

zdokonalovani a zrychlovani dopravy pii zachovani pozadované kvality.3*

Celkové pozadované flexibility je pak mozné dosahnout pomoci odstranéni ptebyte¢nych
clankl fetézce. Je totiz potieba zefektivnit cely proces, ubrat piebytecné a dlouhodobé
prostoje ¢i skladovani, nanéZ jsou vazany finance podniku. Dalsi vlastnosti logistického
fetézce je i transparentnost, ktera ukazuje rychlost toku informaci probihajicich obéma sméry.
Tyto informace ukazuji propojenost jednotlivych ¢Elankti a zaroven koordinaci vétsiny
systétm v ramci celého fetézce. Jednotlivi partnefi si navzajem vyménuji informace,
predavaji si poznatky a v ptipadé problému proaktivné spolupracuji na jejich feseni. V tomto
pfipadé¢ by oba partnefi mé¢li zastavat strategii win win. Musi spolupracovat, aby dosahli

optimalizace nakladd, jez by méla probihat v celém fetézci, ne pouze v jednom &lanku.*®
Mezi zakladni specifika supply chain managementu patfi:

- Teorie win win — metoda, kdy se z¢astnéné strany snazi najit takové feseni, které neni

Vv rozporu s cili ani jedné strany, uspokoji ob¢.

% BLAZEK, Ladislav. Management. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2011, s. 196. ISBN 978-80-247-
3275-6.

3 MUGLER, J. Podnikové hospoddistvi malych a stiednich podnikii I. 1. vyd. Plzen: Vydavatelstvi ZCU, 1997,
S. 54. ISBN 80-7082-340-2.

3 SMAIJS, J. Podnikatelskd a environmentalni etika. 1. vyd. Brno: Masarykova univerzita, 2008, s. 184. ISBN
978-80-210-4564-4.

3% GOODERHAM, P. N. a O. NORDHAUG. International management: cross-boundary challenges. Malden,
MA: Blackwell Pub., 2003, s. 356. ISBN 0631233423.
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Pull princip — k ur¢ité akci dochazi teprve tehdy, kdyz zakaznik néco potiebuje. Opakem
je push princip, kde firma vyrabi na sklad.

- Diiraz se klade na partnerstvi, na budovani vztaht a spole¢nych investic.
- Prhhlednost — neboli transparentnost celého fetézce.

- E-logistika — ¢im dal ¢ast&ji se K realizaci obchodil vyuziva internet.

Obrazek 2: Supply chain management
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Zdroj: Process Street. Supply Chain Management Procedures. Process.st [online]. 2018 [cit. 2018-06-15].

Dostupné z: https://www.process.st/checklist/supply-chain-management-procedures-3/

2.1. Vyvoj supply chain managementu

Nez vznikly takovéto logistické fetézce, bylo potieba projit nékolika fazemi, v jejichZ ramci
se postupné firmy a dodavatelé ptizpuisobuji novym standardim. Pronikéd se na svétovy trh

a nastava globalizace.

Hlavni faze diilezité pro supply chain management:%’

% Business Dictionary. Supply Chain Management definition. Businessdictionary.com [online]. 2018 [cit. 2018- 11-
29]. Dostupné z: http://www.businessdictionary.com/definition/supply-chain-managementSCM.html
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Faze vzniku — poprvé se vyraz supply chain management objevil v osmdesatych letech.
Pocatky se ovsem datuji mnohem dfive, kdy jsme jejich analogii mohli zaznamenat pfi vyrobé
prvnich vyrobnich linek. Jiz v této fazi byla zaznamenana redukce nakladu v ramci zmény

procestu a vyuziti japonskych technologii.

Integracni faze — pro tuto fazi je typické zavadéni elektronickych systémi dat a pokra¢ovani
tohoto vyvoje uzce souvisi S rozvojem internetu. Rozvijet se zacala v devadesatych letech

dvacatého stoleni a pokracuje postupné i ve stoleti jednadvacatém.

Specializacni faze — v této fazi se firmy zacinaji zaméfovat na specializaci v ramci svého
oboru, na vznik poradenskych sluzeb a planovani logistiky. Vznikaji prvni odvolavky, které
zacinaji kombinovat logistické modely. Zmény nastavaji mezi dodavateli nebo poskytovateli
logistickych sluzeb. Na tuto proménlivost reagovali dodavatelé systémi i dodavkami.
vnitini kontroly bylo nutné pohliZzet na cely fetézec seshora a neustale jej kontrolovat.
Vysledkem je velké a intenzivni rozsitovani firem, jejich diverzifikace. Vznika tedy velka sit’

firem, dodavateld a logistickych firem.

Faze supply chain management 2.0 — tato faze je oznaCovana jako vysoce evolucni. Lze ji
rovnéz popsat jako fazi vyuzivani internetu. Hlavnim pouzivanym systémem je WEB 2.0,
ktery propojuje veSkeré logistické cykly s managementem a jeho pldnovanim. Jde tedy
0 komplexn¢ feseny, dokonale propracovany problém. Spoleénosti jsou flexibilngjsi a mohou
se soustfedit ve vétsi mife na svij zisk. Snizuji mnozstvi zasob a jejich operace se zrychluji.

Vysledkem je tedy zvyS$ovani poétu firem, které se orientuji na potieby zdkaznika.®

3 BLAZEK, Ladislav. Management. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2011, s. 193. ISBN 978-80-247-
3275-6.

% BLAZEK, L. a kol. Nadndrodni spolecnosti v Ceské republice 1. 1. vyd. Brno: Masarykova univerzita, 2010,
s. 276. ISBN 978-80- 209-5327-4.
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2.2. Zakladni prvky supply chain managementu

Existuje osm zakladnich piistupt k supply chain managementu, které vyuzivaji jednotlivé

logistické ¢lanky jako komunikaéni kanal:*®

Customer Relationship management — budovani vztahi se zakazniky smérem, ktery
Vv budoucnu zajisti firmé spokojenost a loajalitu zakaznikl, jez hodnoti a nasledné
segmentuje podle profitability. Téchto poznatki se pak vyuziva pro posileni vztaht

s klicovymi zékazniky.

Supplier Relationship management — je obdoba piedchoziho piistupu. V tomto ptipadé se
ovéem jedna o budovani a udrZzovani dobrého vztahu s dodavateli, coz umoziuje

bezproblémové dodavky a tim také spokojenost zakaznika.

Customer service management — jde o proaktivni kontrolu, ktera slouzi k eliminaci

problémil a problémovych mist ve vztahu se zadkaznikem.

Demand management — fidi planovani s ohledem na kapacity dané¢ho podniku. Existuji
klasické technologie, telematické, virtualni a komplexni. Je dulezité, aby se rozvrhly podle
toho, jaky systém vyzaduje dany typ vyrobku. Uspokojeni potfeb vychazi z dilezitosti

kazdého zakaznika.

Kanban — jedna se o technologii pochazejici z Japonska. Zde se aplikuje systém bez zasob.
Funguje na bazi Stitku s objednavkou az ve chvili, kdy firma obdrzi od ptedchoziho
mezi¢lanku objednavku. Vtu chvili zacne vyroba, hotovy produkt je ihned poslan

k odbérateli, nevznikaji zde tedy vibec zadné zasoby.

Just in time — zde je nezbytné najit spravny a co nejpozd€j$i moment, na kterém je
zaloZzena cela tato technologie. Pochazi z Japonska, a to z nejtypic¢téjsiho pramyslu
automobilového. Jde 0 to, aby na sebe ¢lanky co nejlépe navazovaly a odstranovaly se

casové prodlevy.

Quick response — zakladem pro tuto technologii je sdileni informaci mezi jednotlivymi
¢lanky. Diky dennodennimu kontaktu a komunikaci tak mozni usetfit ¢as a zvysit celkovy

zisk. Zabrani se tak nadbyteéné produkci.*?

3% BASU, R. a J. N. WRIGHT. Managing Global Supply Chains. London: Taylor and Francis, 2016. ISBN 978-
11-386-466-81.

40 VERBEKE, A. International business strategy: rethinking the foundations of global corporate success. New
York: Cambridge University Press, 2009, s. 426. ISBN 0521681111.
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Order fulfilment — zpracovani objednavek a nasledujicich procesti. Cilem objednavky je

vyfidit ji s co nejmensimi néklady.

Manufacturing flow management — fizeni zasob mezi jednotlivymi zavody pro zajisténi

maximalni efektivity.

Product development and commercialization — vyvoj vyrobku a nasledné uvedeni na trh

napomaha k propojeni jednotlivych ¢lankt fetézce.

Returns management — zkoordinovani vSech zpétnych tokl,, sprdvnd implementace

zamezuje plytvani naklada.

Spoluprace ve vSech oblastech neni piinosem jen pro dodavatele, ale také pro koncového
zakaznika. Je mozné zvysit dostupnost, usnadnit nakupovani, zvysit Cerstvost, tim také i celou
atraktivitu produktu. Ze vSech pohledl je tato spoluprace nezanedbatelnd. Znamena piinos i
pro obchodniky, protoze ¢im vice se zvySuje kvalita vyroby a rozsifuji obchody, tim vice
bude uspokojen zakaznik. A cely fetézec se orientuje pravé na potieby zakaznika, nasledné
pomaha s rostouci loajalitou znacky. Pokud roste celkovy obrat, Shizuje Se i vazanost kapitalu.

Systém se tak zdokonaluje, zrychluje a zefektiviiuje.**

2.3. Elektronizace dat

Zakladem pro snadnou a bezproblémovou komunikaci je elektronizace dat. Ta obecné slouzi
k jejich vyméné pomoci systémii piedem definovanych pro komunikaci. Samotny systém neni
tak slozity na zavedeni, ale hlavni problém spociva v ochoté vSech partner ho vyuzivat.
Cilem elektronizace je rychld a bezproblémova komunikace. Mezi nejastéj$i davody
k pouzivani dat patfi objednavka zbozi, proces dodavek, vystaveni faktur a reklamace

a vratky.*?

Obsah takovychto systémi je pevné definovan. Kazdy ma své dané a smluvné oSetfené

standardy s uvedenim, k ¢emu a jak se maji pouzivat. Ve vysledku se po kazdém z dodavatelt

4 MERCKAERT, J. a C. NELH. Ekonomika v pohybu: nadndrodni spolecnosti, daiiové rdje a prelétavé
bohatstvi. Praha: Educon, 2012, s. 42. ISBN 978-80-905286-0-4.

2 MACHKOVA, H. Mezindrodni marketing: nové trendy a reflexe zmén ve svété. 3., aktualiz. a pieprac. vyd.
Praha: Grada Publishing, a.s., 2009, s. 196. ISBN 9788024729862.
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vyzaduje jejich dodrzovani. Tyto systémy jSou mezistatni, tudiz neni problém komunikovat

na obrovské vzdalenosti.*?

Systém elektronické vymény dat umozituje komunikaci mezi jednotlivymi organizacemi
a pfenos standardizovanych dokumentii. Prave ve 21. stoleti, kdy se odpovéd’ ocekéava ihned,
pomuze nastaveni vSech systémi ihned po obdrzeni elektronické formy dokumentu.
V idedlnim pfipad€ tento proces probihd bez zasahu tieti osoby. V praktickém piipad¢ se
jedna o objednavky zasob nebo elektronické fakturace. Cilem je maximalizovat vykonost

systémi a tim se vyhnout nezadoucim efektéim.**

Zakladnim pfedpokladem musi byt uplna kompatibilita vSech jednotlivych organizaci. Jedna
se 0 uplnou synchronizaci mezi obéma subjekty. Hlavnim problémem tedy muze byt volba
jazyka. Je proto potieba zajistit jeho vhodny vybér, ptipadné dalsi komunika¢ni nastroje, jako

jsou rlizné zkratky a kody.*

Hlavni vyhodou ptfechodu na elektronicky systém je zamezeni chyb, které vznikaji ruénim
zpracovanim dat. Nové elektronické systémy jsou ve vétSiné piipadd intuitivni, takze pokud
najdou néjakou chybné vyplnénou nebo nevyplnénou kolonku, samy ji oznaéi a nepusti
dodavatele k dalsimu kroku nebo odevzdani. Dalsi nespornou vyhodou je zrychleni pienosu,
transformace a sdileni dat. V minulosti bylo standardem, Ze se vSe posilalo postou, takze to,
co projde dnes systétmem za né€kolik minut, se prenaselo dva az tii tydny. Jde tedy o
komplexni zrychleni celého procesu. Dalsi prospé$né zrychleni piedstavuje funkce

elektronického podpisu.®

Nevyhody mizeme spatiovat ve velké finanéni narocnosti na zavedeni celého systému pro
firmu. Dalsi nevyhodou je mala pruznost celkového systému a celkova zavislost na internetu
a modernich technologiich. P¥i vypadku sité je tedy pouzivani systému nemozné.*’

Elektronizace v nynéjsi dobé umoznuje rychlejsi a efektivnéjsi uspokojovani zakaznikt. Stale

naléhavéjsi je potieba reagovat mnohem rychleji a efektivnéji, tudiz veskeré informace by

mély byt online a dostupng;jsi.*

43 GOODERHAM, P. N. a O. NORDHAUG. International management: cross-boundary challenges. Malden,
MA: Blackwell Pub., 2003, s. 321. ISBN 0631233423.

4 BASU, R. a J. N. WRIGHT. Managing Global Supply Chains. London: Taylor and Francis, 2016. s. 132.
ISBN 978-11-386-466-81.

45 Business Dictionary. Supply Chain Management definition. Businessdictionary.com [online]. 2018 [cit. 2018-
11-29]. Dostupné z: http://www.businessdictionary.com/definition/supply-chain-managementSCM.html

4% MERCKAERT, J. a C. NELH. Ekonomika v pohybu: nadndrodni spolecnosti, daiiové rdje a prelétavé
bohatstvi. Praha: Educon, 2012, s. 53. ISBN 978-80-905286-0-4.

4 BASU, R. a J. N. WRIGHT. Managing Global Supply Chains. London: Taylor and Francis, 2016. S. 133.
ISBN 978-11-386-466-81.
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2.4. Stupné integrace dodavatelského retézce

Aby ftetézec mohl fungovat, musi se zabyvat dilezitymi dennodennimi otdzkami. Mezi né
patii planovani a kooperace nebo produkty a procesy. Zakladem procesu je fizeni na jedné
stran¢ se zakdzkami a na druhé stran¢ kapacitami. Dalsi fazi je harmonizace, kdy se snizuji
néklady ainovuji se procesy. Rizeni strategického procesu obsahuje planovani poptavky
a nabidky vcetné fizeni zasob. Je potieba zohlednit to, ze cely fetézec je prave tak silny, jak
nejkratSim cCase, za vyuziti vSech dostupnych tspornych opatieni a za co nejlepsi cenu.
Strukturalni fetézec je definovan tfemi zakladnimi dimenzemi, a to Servisem, ktery odhaduje
splnéni pozadavku zakaznika a v€asné dodani produktu, aktivy, kterd ma dany fetézec na
sklad¢, a rychlosti udavajici dobu a schopnost rychlé a bezprostiedni dodavky v piipadé

objednavky od zékaznika.*®

VMI —Vendor managed inventory

Jde o stupeni integrace fetézce, pii kterém dochazi k prohloubeni logistiky. Na zakladé tohoto
systému dochazi k drzeni a aktivaci zasob vychazejicich z propocti na zakladé predchozich
zkuSenosti z objedndvek odbératelli. Vztah dodavatele a obchodnika se povySuje na vztah
partnersky. Musi tedy mezi nimi panovat plna davéra ve chvili pfedani zbozi. Pokud tento
vztah nebude fungovat, mize dojit K pfeplnéni zasob ze strany dodavatele. Otazkou je, zda

toto preplnéni dovoli obchodni oddéleni firmy.>°

CPFR - Collaborative planning, forecasting and replenishment

Jedna se jiz o sdilené planovani véetné vytvofeni spolecného systému a sdileni stejnych
postupti. Jedna se jiz o vysoce sofistikované planovani obou partnerd. Spoluprace probiha ve
vSech cCtyfech oblastech. Obchodni cile se probiraji v rdmci strategie a planovani. Nasleduje
fizeni nabidky a poptavky, které se uskute&iiuje jiz na vysoce integrované spolupraci. Ukoly
byvaji nasledujiciho charakteru: celkova analyza trhu a planovani zasob na zakladé predikci
a moznosti dopravy. Rovnéz byvaji pfedmétem zpracovani objedndvek vyroba a distribuce.

Jako posledni byva analyza, a to jak ze strany dodavatele, tak ze strany odbératele. Nejvétsi

48 Business Dictionary. Supply Chain Management definition. Businessdictionary.com [online]. 2018 [cit. 2018-
11-29]. Dostupné z: http://www.businessdictionary.com/definition/supply-chain-managementSCM.html
4 APICS CPIM. Basics of Supply Chain Management — Participant Workbook (version 2.1). Chicago: APICS,
2001.
S0 HINES, T. Supply chain strategies. Oxford: Elsevier Butterworth-Heinemann, 2004, s. 76. ISBN 0-7506-5551-8.
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ptekazkou tohoto modelu je nedivéra mezi partnery a obtizné pfijimani sdilenych systémt.
Kazdy z nich mlze totiz vyuzit nabyté informace ve sviij prospéch. Management firmy se tak
obava kazdé zmény, protoze si neni Uplné jisty, Ze tato zména prinese firmé zisk. Pro samotné

fungovani ovliviiuje i strukturu a fungovani firmy.>

Model je pro pouziti v praxi velice komplexni. Mezi nej€astéji pouzivané patii ctyii zakladni

modely, které Ize v budoucnu mezi sebou kombinovat. 2

Retail Event. Collabotation — jedna se o komplexni spolupraci pti promo akcich, velkych

otevienych dni nebo velkych pfedvadécich show. V ramci této kooperace vznikd mozna

tispora sdilenim takovychto nakladi.>

Distribution Centre Replenishment Collaboration — v ramci tohoto modelu se dealefi

zam&fuji na tzv vyrobu po objednavce. Vyroba konkrétni produktu zacind stavem
objednani. Firmy timto zpisobem minimalizuji své skladové zasoby. Nevyhodou tohoto

modelu je prodlouzena ¢ekaci doba na dodani hotového vyrobku.>*

Store Replenishment Collaboration — v tomto piipadé se dodavatel snazi maximalné

uspokojit svého zékaznika tim, Ze je vyrobek okamzité dostupny. Vznikd predzasoba
zbozi a nutnost predikce prodeji. Nevyhodou modelu je dlouhd doba skladovani

nékterych typd vyrobki z diivodu mensiho prodeje.®

Collaborative Assortment Planning — v tomto modelu se vyuziva moznost sezonniho zbozi.

K predikci pak vyuzivd ekonomické ukazatele na misto ptfedchoziho vyvoje.

Nejdulezitéjsi jsou piani zakaznika, ktera se v modelu odrazi. *

Vsechny modely pak vyuzivaji moznost sdileni dat a informaci.

51 LAMBERT, D. Supply chain management: Processes, partnerships, performance. Tempe: Supply Chain
Management Institute, 2008, s. 65. ISBN 978-0-7506-8426-2.
52 LAMBERT, D. Supply chain management: Processes, partnerships, performance. Tempe: Supply Chain
Management Institute, 2008, s. 66. ISBN 978-0-7506-8426-2.
%3 LAMBERT, D. Supply chain management: Processes, partnerships, performance. Tempe: Supply Chain
Management Institute, 2008, s. 66. ISBN 978-0-7506-8426-2.
% LAMBERT, D. Supply chain management: Processes, partnerships, performance. Tempe: Supply Chain
Management Institute, 2008, s. 67. ISBN 978-0-7506-8426-2.
% LAMBERT, D. Supply chain management: Processes, partnerships, performance. Tempe: Supply Chain
Management Institute, 2008, s. 67. ISBN 978-0-7506-8426-2.
%6 LAMBERT, D. Supply chain management: Processes, partnerships, performance. Tempe: Supply Chain
Management Institute, 2008, s. 67. ISBN 978-0-7506-8426-2.
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ECR - Efficient customer response

Podstatou tohoto modelu je velice izka spoluprace mez vyrobou, dodavatelem a odbératelem.
Cilem je splnit pifani zakaznika. Piedpokladem tohoto modelu jsou zakladni principy:
elektronizace dat, automatické platby od zakaznika a automatickd identifikace produktu.
Cilem je stanovit prvky, které pfinaseji co nejvétsi zisk, a vynechat veskeré Cinnosti, které
fetézci nepfindsSeji zadny uzitek. Spojuje tak vyrobkovou a dodavatelskou cast celého

fetézce.’

Model je tvofen Ctyfmi Castmi. Prvni se zabyva kontinudlnimi toky a uspéSnym vedenim
zasob zbozi. Retézec chee snizit mnoZstvi vazaného kapitalu a naproti tomu piipadny vypadek
u dodavatele. Druhy je tvofen maximalizaci zisku a efektivnim uspofadanim vyrobkd.
Vyhody jsou ve sdileni informaci, tim vznikaji uspory pfi budovani znacky, zavadéni novych
produktli nebo rueni téch starych. Tretim prvkem je zavadéni novych znacek na trh. Spojuji
se aoptimalizuji. Z tohoto duvodu pak nevznikaji zbyteéné nadzasoby z divodu Spatné
organizace. Ctvrtym a poslednim prvkem jsou promoéni akce, které pfinaseji uzitek jen tehdy
a jen na téch mistech, kde pfinaseji zisk. Zde je velice dulezité vyhnout se vykyvim

poptavky.>®

Forecasting

Nejtézsi na celém supply chain managementu je predikce toho, jak se bude trh vyvijet. Firma
se muze dostat do problémi dvojiho typu. Bud’ ma firma moc malé zasoby, riskuje tak
neuspokojeni zakaznika a snizeni obratu. Muze to dojit az tak daleko, Ze tento nedostatek
zasob zplsobi konecny odliv zédkazniki, tim tak celkové snizi podil na trhu z divodu ztraty
loajality spotiebitele. Opacnym problémem je velkd zasoba. V tom okamziku vznikaji dalsi
vicendklady na vyrobu, pfepravu a skladovani, a tim pak zptsobuji vicenaklady a ptipadnou
destrukci. Pokud se totiz vyrobky neprodaji pted stanovenym datem, musi se pak nasledné
zlikvidovat. Obecné vétSi mnozZstvi zdsob firmé snizuje cash flow, protoze v sobé drzi

z4soby.*

5" BASU, R. a J. N. WRIGHT. Managing Global Supply Chains. London: Taylor and Francis, 2016. s. 134.
ISBN 978-11-386-466-81.

%8 STADTLER, H. a CH. KILGER. Supply chain management and advanced planning. New York: Springer,
2005, s. 80. ISBN 3-540-22065-8.

%9 PERNICA, P. Logistika pro 21. stoleti (supply chain management). 1. a 2. dil. Praha: Radix, 2004, s. 32. ISBN
80-86031-59-4.
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Firmy se tedy snazi ptedpovidat, aby nevznikala jedna ani druhd situace. K tomu slouzi
presné specifikace prodejii a zdkaznik je spokojeny, protoze dostava piesné to zbozi, které
potiebuje, Vvidealnim Case a v pozadované kvalité. Firma ma tedy optimalni cash flow
a optimalni miru zasob. Pro zjisténi tohoto piesného objemu je potfeba znat presné trh
a prognozovat jeho dalsi vyvoj. Hlavnimi otazkami pro tyto predpovédi jsou: Jak se bude trh
vyvijet? Jak budou zdkaznici nakupovat tento produkt? Jaka je aktudlni finan¢ni situace
zakaznikt? Jaké novinky ¢i slevy nebo propagace chysta konkurence? Jaky novy druh

propagace zvolit?®°

Muzeme tedy fici, ze se forecast zamétuje na dvé zékladni oblasti, jimiz rozumime prodej
vyrobkl. Pii detailnich marketingovych analyzach by tedy mohl byt tento prodej snadno
identifikovatelny, a tudiz i pfedvidatelny. Pouzivaji se modely z minulosti a na zakladé nich
se stanovuji predikce. Vyuziva se tedy konkrétni model tsudku, jehoz hlavni vyhodou je
pravé znalost a zkuSenost. Jediné, co je dilezité pro tuto predikci na zakladé minulych
zkuSenosti, je subjektivni rozhodovani. Obecné lze fici, Ze tato metoda je velice Casové

naro¢na.®!

2.5. Logistické retézce

Firma zafina byt vnimana systémovym pojetim, protoze VeSkeré jeji okoli komunikuje
pomoci systémil. Firmy se snaZi komunikovat, koordinovat a kooperovat s celym fetézcem
a tim tak optimalizovat své naklady. Mezi subjekty, které do tohoto systému patii, mizeme

zatadit dodavatele, distributory, vyrobce, prodejce a zakazniky.®?

V ramci riznych logistickych fetézct neni mozné mit jeden univerzalni vystup na logisticky

fetézec supply chain managementu. Existuje jich hned n€kolik podle typt vyvoje:

- Logisticky fetézec tradi¢ni — hodnotime soucasné prodeje a na jejich zaklad¢é také
budouci prodeje. Firma zac¢ne primarné vyrabét vétsi mnozstvi, dosahuje tak vyhodnéjsi
pozice, vys$§iho vynosu a tspory z rozsahu. Nasledné se pak zvySuji zasoby ve skladu

a v meziskladu, ten totiz funguje na bazi ptedem sjednaného kontraktu.

8 KISLINGEROVA, E. a I. NOVY. Chovdni podniku v globalizujicim se prostiedi. 1. vyd. Praha: C. H. Beck,
2005, s. 215. ISBN 8071798479.

61 KISLINGEROVA, E. a I. NOVY. Chovdni podniku v globalizujicim se prostiedi. 1. vyd. Praha: C. H. Beck,
2005, s. 216. ISBN 8071798479.

52 GOODERHAM, P. N. a O. NORDHAUG. International management: cross-boundary challenges. Malden,
MA: Blackwell Pub., 2003, s. 216. ISBN 0631233423.
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- Logisticky fetézec s kontinualnimi toky — v tomto fetézci neexistuji mezisklady surovin.
Nasledujici ¢lanek fetézce reaguje az ve chvili, kdy dostane odvolavku od predchoziho
¢lanku fetézce. Tento postup je nazyvan JIS nebo JIT odvolavky. V praktickém svété
mizeme uvést piiklad na spole¢nosti Skoda Auto a.s. JIT odvolavky chodi na
smontovani cockpitu. Firmé pobliZ vyrobniho zavodu firmy Skoda Auto a.s. daji piesné
pozadavky vzdy na né€kolik hodin dopfedu. Dostane piesné instrukce tykajici se
pracovniho postupu ipouzitych barev na pfistrojové desky aj. Montazni linka
dodavatele pak kopiruje linku Skoda Auto, oviem s né&kolikahodinovym ptedstihem
nezbytnym pro sestaveni, piepravu a manipulaci pfed linku. Tento ¢as je propocitan
jako dostatecny 1 s urcitou rezervou, jako je dopravni Spicka. OvSem 1 tak se obcCas
stane, ze pristrojova deska nestihne piijet k lince vcas, a to pravé diky chybé&jicim
komponentliim. Stane se, ze néktery dodavatel nedodd zisoby vcas a pohotovostni

rezerva nestaci na dobu, nez piijede dalsi transport.

- Logistické fetézce se synchronnim tokem — vtomto fetézci funguji meziclanky
a jednotlivé ¢lanky funguji jen na bazi aktualni potteby. Cely proces postupuje
kontinudln¢ bez pieruseni. Tento typ se nadale rozviji s postupnym rozvojem internetu

a digitalizace obecn&.%

Vliv na to, jak bude fetézec vypadat, méa i odbytovy cyklus a charakter vyrobki, z nichz
vétSina se neinovuje, ale jejich pocet neustale narista. Cely cyklus by mél pruzné reagovat na
vykyvy poptavky. Diive to bylo feSeno velkymi zdsobami. Nyni tak velké zasoby nejsou

potieba, piedpokladem je ale nezbytna spoluprace piesahujici hranice podniku.

Tento fetézec je potieba fidit, coz zahrnuje napiiklad progndzovani poptavky, fizeni materialu
a obecné vedeni nabidky a poptavky. Kazdd firma ma sva specifika a kazdd mize systém
fidit. Je potfeba zjistit, jak celd struktura probihd a na co se chtéji firmy zamétovat, a proto

voli i rizné vedeni a Fizeni tohoto fetézce.®

63 BLAZEK, L. a kol. Nadndrodni spolecnosti v Ceské republice II. Brno: Masarykova univerzita, 2011, s. 327.
ISBN 978-80- 209-5677-0.

% BLAZEK, L. a A. SAFROVA DRASILOVA. Nadndrodni spolecnosti v Ceské republice: vyvojové trendy,
organizace a Fizeni, kultura a odpovédnost. Praha: C. H. Beck, 2013, s. 130. ISBN 978-80-7400-478-0.
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Obrazek 3: Logisticky Fetézec

—— Materialovy tok ———

Podnik

Zakaznici [« Distribuce < \yroba |« Zisobovani - Dodavatelé

- Informacni tok —

Zdroj: ZUNDALEK, M. Vyhodnoceni néikladii na logistické ¢innosti podniku se zaméienim na skladovdni. Brno,

2015. Bakalatska prace. VUT Brno, Fakulta podnikatelska, Ustav managementu. Vedouci prace Marie Jurova.

Pro ziskdvani informaci v dodavatelskych fetézcich je potieba shrnout nejzdsadnéjsi
informace (kvalita, vCasnost, Uplnost), které firmu zajimaji. Informace predstavuji to
k dosahovani synergickych efekti. Proto také sehravaji dilezitou roli pfi rozhodovani
0 konkuren¢ni strategii. Pokud firma ma dokonalé informace, mutize tak minimalizovat rizika a
dosahnout vétsiho zisku. S informacemi souviseji i dilezité faktory majici vyznamny vliv.
Prvni je davéra. Ukazuje, jak ma firma chranéna data, jako jsou vyvoj, akéni plany apod.
Divéra musi panovat na vSech strandch, kterym jsou informace poskytovany. Pokud jeden
z ¢lanku fetézce ztrati divéru ostatnich, znamend to pro firmu velké ztraty, a to nejen
zZ finan¢niho hlediska. S tim souvisi vzajemnd provazanost a zavislost. V tomto piipadé to
znamena provazanost jednotlivych c¢lankd fetézce. Ty se musi vzdjemné piizpusobit
a zkoordinovat, aby mohlo byt dosazeno vysledného uspéchu. Byva to ovSem mnohem
rizikov¢j$i. Poslednim faktorem je vzéjemné vyuZzivani komplementarnich zdroji. Poméhani a

vyuzivéani zdrojii vzajemné miize rovnéz pomoci firmé zkoordinovat cely proces.®

% GOODERHAM, P. N. a O. NORDHAUG. International management: cross-boundary challenges. Malden,
MA: Blackwell Pub., 2003, s. 411. ISBN 0631233423.
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Jak jiz bylo zminéno, sdileni veSkerych informaci je nezbytné z mnoha divodi. Jednim
Z hlavnich je sdileni rizika, které pomaéha s diverzifikaci rizika. Sdileni informaci je
podpofeno nynéjsimi modernimi technologiemi. Tim nastal obrovsky rozmach v systému
dodavatelskych fetézcti. Umoziuje tak ptenos fizeni vlastnich financ¢nich, marketingovych
I strategickych krokd, ale i1 optimalnich vyrobnich podminek. To nasledné souvisi

i s prosazenim novych manazerskych podminek na tento trh.®

Cilem je sjednoceni manazerskych a vyrobn¢ strategickych piistupti. Pomoci internetu to jiz
V dnes$ni dob& neni problém, a proto je sjednoceni nezbytnou soucasti pro malé a stfedni

firmy.®

2.6. Zakaznicky retézec

Z urcitého pohledu lze zdkaznicky fetézec navazat na supply chain managementovy fetézec.
Casto je zakaznicky fetézec zaméiovan za spokojenost zdkaznikd. Tyto pojmy je viak nutné
rozliSovat. Spokojenost zdkaznikli je mnohem S$irSi pojem, protoze zohlediiuje kompletné
vSechny prvky marketingového mixu. Na zdkaznicky servis je mozné nahlizet tfemi moznymi

zpusoby, z nichz spole¢nost voli pravé jeden:
- Cinnost, jeZ je potieba fidit.
- Vykon sledovany ve vybranych parametrech.
- Filosofie firmy.%

U zdkaznického servisu lze rozlisit tfi slozky, a to predprodejni, prodejni a poprodejni.
Ptedprodejni jsou Uizce spjaty s politikou zemé a maji ¢asto pfimy vliv na koncové zakazniky.
Do této skupiny fadime rovnéz piesné definované zakaznické standardy. Nezbytné je spravné
nastaveni informacnich tokti a kanali pro organiza¢ni struktury. Podnik tak mize dostate¢né

pruzné reagovat na vechny nenadalé zmény a udalosti.®

Mezi prodejni slozky patii vyfizeni celé objednavky, ale také veSkeré dal$i informace

0 objednavkach, o aktualni situaci celého jejich systému. Zvlasté velky diraz je pak kladen na

% VERBEKE, A. International business strategy: rethinking the foundations of global corporate success. New
York: Cambridge University Press, 2009, s. 432. ISBN 0521681111.

57 Business Dictionary. Supply Chain Management definition. Businessdictionary.com [online]. 2018 [cit. 2018-
11-29]. Dostupné z: http://www.businessdictionary.com/definition/supply-chain-managementSCM.html

% GOODERHAM, P. N. a O. NORDHAUG. International management: cross-boundary challenges. Malden,
MA: Blackwell Pub., 2003, s. 429. ISBN 0631233423.

% GOODERHAM, P. N. a O. NORDHAUG. International management: cross-boundary challenges. Malden,
MA: Blackwell Pub., 2003, s. 218. ISBN 0631233423.
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ptesnost téchto informaci. Nezbytna je nasledna flexibilita, tedy dodat zbozi, v co nejkratSim
terminu odbavit celou objednavku, ovSem pii zachovani kvalitativnich standardi, které chce
firma dodrzet. Dodavatel musi byt rovnéZz pfipraven i na nestandardni pozadavky, které

Mrwe o e

mohou od zakaznika pfijit. Jejich nevyfizeni miize zapfidinit ztratu kontraktu.’

Po vyftizeni celého kontraktu ptichdzi prostor pro poprodejni sluzby, tzn. reklamace, ndhradni
dily. K reklamacim by dochazet nemélo, jejich vyssi procento vrha nasledné $patné svétlo na

dodavatele, proto spoluprace s nim neni pro podnik piili§ vhodna.”

Aby cely zdkaznicky servis fungoval, je nezbytné provadét jeho pravidelné kontroly a audity.

Ty maji za cil najit kritické slozky, nasledné odhalit uc¢innost kontrolnich mechanizmu

a v neposledni fadé i kvalitu celého systému.’?

Externi audit — tento audit by se mé&l provadét jako prvni a ma za cil identifikovat

vvvvvv

V porovnani s konkurenci.

- Interni audit — provadi se pro analyzovani kritickych mist z pohledu firmy jako celku. Je

nezavisly na externim auditu.

- Odhaleni prilezitosti a moznosti ke zlepSeni — na zdkladé potencidlu z interniho
i externiho auditu podnik vypracovava seznam potencialnich mist ke zlepSeni i

s ¢asovou osou, kdy dojde k néprave a zlepSeni situace.

- Implementace standardi pro zékaznicky servis — jednd se o implementaci standardll
pfimo do vybraného podniku, fesi se zde rovnéZ dlouhodoba motivace zaméstnanct tyto

standardy dodrzovat a popis kontroly jejich dodrzovani.”

2.7. Rizeni stavu zasob

a prodlevy. Toto opatieni se tak pro firmu stava efektivnéjsim z hlediska nakladt. Proto

existuje stale vice podnikd, které se zaméfuji na kontinualni vyrobu, aby tak minimalizovaly

" GOODERHAM, P. N. a O. NORDHAUG. International management: cross-boundary challenges. Malden,
MA: Blackwell Pub., 2003, s. 220. ISBN 0631233423.
I GOODERHAM, P. N. a O. NORDHAUG. International management: cross-boundary challenges. Malden,
MA: Blackwell Pub., 2003, s. 221. ISBN 0631233423.
2 GOODERHAM, P. N. a O. NORDHAUG. International management: cross-boundary challenges. Malden,
MA: Blackwell Pub., 2003, s. 221. ISBN 0631233423.
3 GOODERHAM, P. N. a O. NORDHAUG. International management: cross-boundary challenges. Malden,
MA: Blackwell Pub., 2003, s. 223. ISBN 0631233423.
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své ztraty zpusobené prodlevami ve vyrobé. Dosdhnout této efektivity je mozné fizenim zasob

pomoci JIT (metoda just in time).”

- JIT (Just in time) — tato metoda se snazi minimalizovat veSkeré nadbyte¢né zasoby,
které by mohly byt na sklad€ delsi ¢as. Pfi zavadéni této metody je potieba se pfipravit
na velké mnoZzstvi problému na stran¢ dodavatele, nez za¢ne systém spravné fungovat.
Nezbytna je vzdjemna komunikace a pouzivani stejnych systémut. Reakéni doba byva
mezi 0,5 az 3 hodinami. Z toho vyplyva, ze musi jit rovnéz o dodavatele, ktery vyrabi

v blizkém okoli.”

- Konsignacni sklady — jde rovnéz o minimalizaci zbozi, které je na sklad¢, sklady
vznikaji pfimo u zakaznika, ktery si svou spotfebou fidi kapacitu daného skladu.
V tomto piipadé je nutné pocitat s riziky, kterd s sebou nese zména cen materiald a
inflace. Povinnost drzet zasoby je tak pfesunuta z jednoho subjektu na druhy. Dodavatel

W

ovsem t&7i z diivéjsi splatnosti vyrobki.’

Ptestoze bylo jiz zminéno nékolik metod pro eliminaci zasob, existuji naopak divody, které
podporuji jejich udrZzovani. Jednim z divodi je tGspora v oblasti nakupu. Cim vice zboZi je
nakoupeno, tim lepsi cenu muze podnik dostat. Rovnéz pfi vétsim mnozstvi je mozné ziskat

Gisporu pii prepravé, ponévadz je mnohem efektivngjsi.”’

Dalsim divodem je ocekéavani nedostatku surovin, a proto dodavatel kupuje vétsi mnozstvi na
sklad. Tim se chrani pfed ptipadnymi vypadky vyroby. Dodavatel rovnéz muze spekulovat

s mnozstvim i cenami danych surovin.”

2.8. Zavéry Fizeni procesu v retézci

Zavérem je potieba shrnout, jak funguje supply chain management. MiZzeme zhodnotit, Zze
kazda firma ma nékolik moznosti, jak pfistupovat ke strategii. S tim souvisi 1 stupenl integrace

firmy, coz vyustuje v koordinaci logistického fetézce. Ve své podstaté je cely tento Fetézec

4 GOODERHAM, P. N. a O. NORDHAUG. International management: cross-boundary challenges. Malden,
MA: Blackwell Pub., 2003, s. 223. ISBN 0631233423.
> GOODERHAM, P. N. a O. NORDHAUG. International management: cross-boundary challenges. Malden,
MA: Blackwell Pub., 2003, s. 226. ISBN 0631233423.
8 GOODERHAM, P. N. a O. NORDHAUG. International management: cross-boundary challenges. Malden,
MA: Blackwell Pub., 2003, s. 226. ISBN 0631233423.
" GOODERHAM, P. N. a O. NORDHAUG. International management: cross-boundary challenges. Malden,
MA: Blackwell Pub., 2003, s. 228. ISBN 0631233423.
8 GOODERHAM, P. N. a O. NORDHAUG. International management: cross-boundary challenges. Malden,
MA: Blackwell Pub., 2003, s. 228. ISBN 0631233423.
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fizen potfebami zakaznika. Propojuje to tak celou podnikovou strategii a musi tak byt
flexibilni ke vSem zménam, jez mohou Vv celém fetézci nastat vlivem zmén pozadavki
zékazniki. Je potfeba mit rychle reagujici logisticky systém, ktery umi plné reagovat na
zmény a ktery dokaze i takové zmény predikovat, takze tim firm¢ nevznikd zbyte¢na ztrata.
Zakladem takového fetézce je propracovany informacni systém, ktery je potieba aktualizovat
podle novych dat a také inovovat podle novych trendi. Firma musi neustidle vyvijet
a inovovat, aby si dokazala udrzet konkurenceschopnost a oblibu u zakaznikti. Rovnéz jeji

personal by mél byt informovan o tom, jaka je aktuélni strategie.”

Obrazek 4: Pribéh logistického iFetézce

zdroj surovin
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Zdroj: TVRDON, L. Co je logisticky fetézec. Dlprofi.cz [online]. 2017 [cit. 2018-03-18]. Dostupné z:
https://www.dlprofi.cz/33/co-je-logisticky-retezec-uniqueidmRRWSbk196FNf8-jVUh4EKKpRNC__SJU
XjgxmGEppYM/

Dodavatelsky fetézec se zaméfuje na nékolik zdkladnich oblasti, které je potieba fidit
a organizovat, aby cely proces spravné fungoval. Spole¢nostem vznikaji oddéleni vztahii se
zdkazniky, ktera se pravé touto ¢innosti zabyvaji. Resi s nimi dodavky zbozi. Na prvni oblast
navazuje zakaznicky servis zabyvajici se informacemi o zakaznicich a priabézn¢ je informujici

0 dodacich lhiitach a dalSich specifickych tdajich o produktech. Aby mohl systém fungovat,

® FIALA, P. Modelovani dodavatelskych ietézcii. 1. vyd. Praha: Professional Publishing, 2005. s .89. ISBN 80-
86419-62-2.
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je potfeba mit aktualni systém se zdroji dat, ktery tak umozni podat zakaznikovi informaci,

kterou pravé potiebuje.°

Velmi dilezité je rovnéz fizeni poptavek. Existuji inteligentni systémy, které fidi jak zasobu
zbozi ob&hového, tak zbozi pohotovostni. Zasoba je urena pro necekané udalosti, kdy je
I pfes prekazky nutné zajistit spokojenost zakaznika. Smysl celého fizeni poptavek tkvi
v pfedpokladech a analyzach soucasného i1 budouciho vyvoje trhu. Nasleduje vyfizovani
objednavek, které je potfeba prizpusobovat aktudlnim pozadavkiim zadkaznika, které se
neustale méni. Firma si klade za cil plynulé a co nejefektivnéjsi vyfizovani objednéavek.
Nasleduje fizeni vyroby na zékladé predikci a zkuSenosti, a to v takovém mnozstvi, které je
nezbytné K cilenému plynulému chodu firmy. Zbozi se podle druhu vyrabi na sklad, nebo just
in time. Systém vyroby by m¢l byt natolik pruzny, aby dokazal reagovat na kazdou zménu na

trhu.8?

Pro fungovani firem jsou rovnéz nezbytni dodavatelé, kteti se rozliSuji podle toho, jak
vyznamnou roli hraji v dodavani do firmy nebo jaky obrat s nimi firma ma. S dodavateli je

nutné udrzovat kontakt pomoci systémil a pruzné reagovat na jakykoliv vykyv.?

Aby byla firma uspéSnd, konkurenceschopnd a udrZela se na trhu, musi neustdle vyvijet
a vytvaret nové procesy a postupy, jimiz se odlisi od svych konkurentti a ziska loajalitu

zakaznika.®®

Aby tedy firma dokézala fungovat, musi se soustiedit na veskeré tyto aspekty. Obecné Si

stanovuje tyto cile:
- Na sto procent plnit zakaznické objednavky.
- Vytvofit pro zakazniky misto, kam se mohou obracet se svymi dotazy a pozadavky.
- Vytvorit strategické tymy pro zakazniky, aby s nimi mohla firma kooperovat.
- Shromazd’ovat a aktualizovat vsechny udaje.
- Vytvofit pruzny systém, ktery bude reagovat na kazdou zménu na trhu.

- Vybudovat bezproblémové dodavatelské vztahy s velmi rychlou reakeci.

8 TOMEK, G. a V. VAVROVA. Rizeni vyroby a ndkupu. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007, s. 186. ISBN
978-80-247-1479-0.

8 STADTLER, H. a CH. KILGER. Supply chain management and advanced planning. New York: Springer,
2005, s. 91. ISBN 3-540-22065-8.

8 MACHKOVA, H. Mezindrodni marketing: nové trendy a reflexe zmén ve svété. 3., aktualiz. a pieprac. vyd.
Praha: Grada Publishing, a.s., 2009, s. 76. ISBN 9788024729862.

8 STADTLER, H. a CH. KILGER. Supply chain management and advanced planning. New York: Springer,
2005, s. 65. ISBN 3-540-22065-8.
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- Zvysit celkovou rentabilitu firmy.

Takto sestaveny fetézec, ktery zohlediiuje vSechny vyse uvedené body, miize byt alfou
a omegou pro kazdou firmu, protoze vystihuje vSechny problémy, jez mohou v ramci jejiho
fungovani nastat. Z pohledu supply chain managementu mizeme konstatovat, ze tento proces

je velice komplexni a dlouhodoby a vyzaduje naprostou soudrznost celé firmy.3

Firma Skoda Auto a.s. naraZi na teorii supply chain managementu ze dvou pohledd. Prvni,
ktery byl zde popsan a ktery napadne kohokoli jako alternativa, je logistické fungovani firmy,
jez kooperuje a synchronizuje velké mnozstvi procest. S tim ovSem souvisi druhy pohled na
véc a to je zaklad pro praktické zkoumani. Mizeme rozumét koordinaci dodavatelskych
fetézcl. To, ze byl dodavatel vybran pro uréity komponent firmy Skoda Auto a.s., znamena
I uréité povinnosti, které je tfeba zohlednit a jeZ je nutné respektovat. Proto je potiecba znat
tento systém jiz pii vybéru dodavatele, aby se zabranilo budoucim komplikacim jak
technického, tak finanéniho stavu. Technickymi komplikacemi mtizeme rozumét nemoznost
dodat komponent v¢as kviili vzdalenosti, nemoznost casté dopravy nebo dostatecné plochy na
skladovani. Finan¢nim hlediskem je kompenzace nakladu, které vznikly pravé takovymito

vice pracemi s komponenty.&

8 KISLINGEROVA, E. a 1. NOVY. Chovdni podniku v globalizujicim se prostiedi. 1. vyd. Praha: C. H. Beck,
2005, s. 321. ISBN 8071798479.

8 NOVY, L a S. SCHROLL-MACHL. Interkulturni komunikace v ¥izeni a podnikdni. Praha: Management
Press, 2003, s. 76. ISBN 80-7261-089-9.
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3. Zakladni informace o Skoda Auto a.s.

Firma, kterd primarn¢ sidli v Mladé Boleslavi, byla zalozena jako vyrobna kol, a to Vaclavem
Laurinem a Vaclavem Klementem. Vznikla na popud pravé pana Klementa, kterému se
rozbilo jeho vlastni kolo. KdyZ pozadoval reklamaci, dostalo se mu odpovédi, Ze pokud chce
kolo reklamovat, musi nejprve napsat reklamacni protokol tak, aby mu rozuméli lidé na

reklama¢nim oddéleni.®®

Obrazek 5: Kolo Slavia

Zdroj: intranet Skoda Auto a.s. Laurin a Klement

Postupem casu se firma zacala specializovat na motocykly a stala se tak prvnim vyrobcem
motocyklt v Rakousko-Uhersku. Jednim z dil¢ich aspéchi byla i ucast a tispé$na reprezentace
téchto motocyklti na soutézich. Uspéch piineslo rovnéz pochopeni, Ze nelze pfipevnit motor
na ram, ale je nutné postavit riam okolo motoru.!” Tim se predeslo problémiim, na které
narazely ve stejné dobé viechny ostatni firmy.2® Tyto motocykly byly tak uspésné, Ze se

prodéavaly dokonce 1 v Némecku a ve Francii.

8 Skoda Auto intranet. Interni materialy koncernu Volkswagen AG.
87 Skoda Auto intranet. Interni materialy koncernu Volkswagen AG.
8 Skoda Auto intranet. Interni materialy koncernu Volkswagen AG.
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Obrazek 6: Motocykl Slavia

Zdroj: intranet Skoda Auto a.s._ Laurin a Klement

Na pocatku 20. stoleti se firma preorientovava na automobily. Po prvnim automobilu, ktery
byl velmi uspé&sny, se z firmy stala akciova spolecnost. Auta z ¢eské automobilky byla tak

oblibena, ze jezdila v Japonsku, Mexiku nebo na Novém Zélandu.®?

Po skonceni prvni svétové valky, kdy byl provoz automobilky znacné¢ omezen (vyrabély se
predevsim zbrojni vozy, vojenské sanitky a zbytek provozu pokryvala vyroba zbrojniho
materialu), byly pfedchozi smlouvy a zakdzky pteruseny, protoze firmy, kam byly vozy
dodavany pted svétovou valkou, se finanné vycCerpaly a jejich prioritou nebylo kupovat nové

automobily.

8 Skoda Auto intranet. Interni materialy koncernu Volkswagen AG.
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Obrazek 7: Piehled modela 1894-1920

Zdroj: intranet Skoda Auto a.s., piehled modelt

Dal$im milnikem ve vyvoji firmy bylo spojeni s plzefiskou Skodou Auto, tudiz zanik ptivodni
firmy Laurin a Klement, k némuz doslo kvili stagnaci vyroby a prodeje vozi znac¢ky L a K.
Dalsim diivodem pro prodej automobilky plzeiiské Skodé byl pozar v roce 1924. Oviem diky
spojeni se Skodou doglo k celkové renovaci, typizaci vyrobkil a celkové specializaci. Na

konci tficatych let se firm¢ zacalo dafit, a to pravé diky automobilim, jako je Favorit.
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Obrazek 8: Prehled modeli 1924-1964

Zdroj: intranet Skoda Auto a.s. — piehled modeli

Béhem druhé svétové valky se z firmy stala vyrobna sanitnich a bojovych vozi s ptikazovym
systémem.? Stat vydal tydenni plan vyroby podle toho, ¢eho byl nedostatek. Lidé byli
zaméstnani pouze na jediny den a kazdy den rano stali dlouhé fronty na praci podle toho,

kolik bylo naplanovéano vyroby.

Bomby shozené na konci druhé svétové valky primarné ponicily velkou ¢ast zavodd, a proto
po vélce nemohla plynule pokracovat vyroba automobilli. Po vzpamatovani se z této
katastrofy anaslednych renovacich to vypadalo, ze se v automobilovém primyslu znovu

rozb&hne celd vyroba a firma ziska zpét svou piivodni vyhlasenou povést.?

Stat ovSem zavedl razantni omezeni, dovolil vyrabét jen jeden druh vozu a nechal pouze
pomalu rozbihat ptidruzeny zavod v Kvasinach. Rozvoj firmy byl tedy zna¢n¢ omezen. Drtiva

vétsina vozi byla vyvazena do zahraniéi, pouze jedno jediné procento zistavalo v tuzemsku.%

Ovsem nové automobily byly zdrojem zna¢ného piijmu statu, a tak bylo nutné v automobilce
vytvofit novy typ vozu, ktery bude konkurenceschopny jak svymi vlastnostmi, tak i svou
ptiznivou cenou. Proto firma najimala stale vice odbornikl a konstruktérii misto manazeru.

24

Vznikaji tedy nové vozy, jako jsou Octavia nebo Felicia.

% Skoda Auto intranet. Interni materialy koncernu Volkswagen AG.
% Skoda Auto intranet. Interni materialy koncernu Volkswagen AG.
%2 Skoda Auto intranet. Interni materialy koncernu Volkswagen AG.
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Obrazek 9: Prehled modelu 1973-1991

Zdroj: intranet Skoda Auto a.s. Piehled modeli

Mezi posledni milniky patii spojeni s koncernem VW v roce 1991. Tim nastalo obdobi zmén
a inovaci, které pfinaSi firm¢é moznost ubirat se novym smérem. Bylo totiz potieba najit
nového zahrani¢niho partnera, ktery pomutze firmé vykroCit dal a zvysi jeji
konkurenceschopnost. Po vstupu do korporatni spolecnosti je tedy zahajena nova éra

fungovani celé firmy, jez zacina vyuzivat v§ech dostupnych vyhod.

Hlavnimi pfinosy spoluprace koncernu se stava vzajemné sdileni a propojeni spoleénych dat,
a to ve viech oblastech.”® Firmy tak mohou spoleéné sdilet informace naptiklad
0 dodavatelich celého koncernu, jenz obsahuje vice znacek, protoze i dodavatel se musi
ukéazat v dobrém svétle, nebot’ jinak ztrati dobrou povést hned nékolik svétovych znacek
najednou. Dal$im bodem je vzajemna spoluprace na poli vyjednavani a prodeje. Vzhledem
k tomu, ze koncern funguje po celém svété, ma tak moznosti propagace prodeje a kooperace.
Na druhé stran¢ zde existuje moznost pomoci a proptjceni komponentt, jako jsou naptiklad
kiize nebo granulat na plasty. Mezi dalsi typ kooperace patii i pfebirani n€kolika dilli na vice

projektu.

Pro nédzorny piiklad vezméme malé drobné dily, napiiklad hacky do kufru nebo krytky
bezpecnostnich pasti, které jsou ve vétSiné aut koncernu stejné. Je tedy zbyte¢né pro kazdé
auto vyvijet novy dil. Stoji to totiz finance a ¢as. V ptipad¢ piebirani dili se tak rovnéz Setti

finance.

% Skoda Auto intranet. Interni materialy koncernu Volkswagen AG.
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Posledni z vyznamnych bonusii je propojeni persondlni. Fungovani koncernu umoziuje
pfechod zaméstnanci mezi jednotlivymi znackami. Dokonce pro ziskani vyssi manaZzerské
pozice je povinné navstivit vyrobu jiné znacky v zahrani¢i.®* Zaroven umoziuje vedeni

koordinovat a kombinovat a fidit celkovou vyrobu.

Firma otevira své vlastni muzeum, vytvaii vlastni webové stranky a celkové se vice otevira
svétu. Vznika dokonce i konfigurator, jehoz prostiednictvim si zdkaznik muze vytvofit své

vlastni auto podle svych piedstav.

Obrazek 10: Piehled modelu 1994-2004

Zdroj: intranet Skoda Auto a.s. Pfehled modeli

V ramci spojeni s koncernem VW se méni i celkova podoba designu, ktery je mladsi
a odvazngjsi. Prvnim naznakem této inovace je novy model Skoda Roomster, ktery ma tiplné

novy design, zdkaznicky velmi oblibeny. Jednim z daldich modeld je Skoda Fabia nové

% Skoda Auto intranet. Interni materialy koncernu Volkswagen AG.
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generace uvedend na trh v roce 2007. U tohoto modelu je poprvé vytvoren novy podvozek

automobilu.

V dnesni dobé& t&zi automobilka Skoda ze své konkurenceschopnosti, zakaznicky libivého
stylu a celkové orientace na zékaznika. Stava se druhym nejvyznamnéj$im zaméstnavatelem

v Ceské republice.

Pro zaméstnance je velice lukrativni pracovat pro tuto automobilku, stat se kmenovym

zaméstnance a tézit z mnoha vyhod, které firma nabizi.

Je to 1 proto, Ze vyroba automobilli se vice nez zdvojnasobuje a také prognoza je velice

optimisticka. %

Aby firma zlstala konkurenceschopnd, musi hledat i konkurenceschopné dodavatele, kteti

zvladnou udrzovat tempo s modernim Zivotnim stylem za vice nez pfivétivou cenu. A to je

jeden z hlavnich diivodil, proé existuje nakup ve firmé Skoda Auto a.s.*®

Obrazek 11: Piehled modeli 2006—2008

Zdroj: intranet Skoda Auto a.s. Piehled modeli

V soucasné dob& zaziva firma Skoda Auto a.s. rekordni narGisty. Vroce 2017 byly
nejoblibenéj$imi vozy novinky SUV Kodiaq a Karoq. Firmé totiz nevysly ptivodni piedpovédi,
ze se viz bude prodavat pozvolna, a jiz v poloviné roku se zacalo intenzivné feSit rozsifeni
vyroby, a to Karoq do Mladé Boleslavi.®” Pfitom oba vozy se mély vyrabét a vyrabély se
v Kvasinach. I ptes veSkera opatfeni se po jejich objednani musi ¢ekat témét jeden rok, nez
zakaznik automobil obdrzi®, zatimco na vozy Fabia nebo Octavia se &ekaji ,,pouze tfi az pét

mésicu.

% Skoda Auto intranet. Interni materialy koncernu Volkswagen AG.
% Skoda Auto intranet. Interni materialy koncernu Volkswagen AG.
97 Skoda Auto intranet. Interni materialy koncernu Volkswagen AG.
% Skoda Auto intranet. Interni materialy koncernu Volkswagen AG.
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Dalsim ukazatelem rozvoje je velice diskutované vyjednavani odbort, které maji na zacatku
kazdého roku uzavirat s firmou smlouvu o mzdach a odménéch. Aktualné je vyjednavani ve fazi
navySeni tabulkovych plati o 10 % a dal$i mimotfadny bonus. VSechny tyto ukazatele nam

predikuji, Ze firma je na vzestupu.®

Obrazek 12: Prehled vozi v souéasnosti

Zdroj: intranet Skoda Auto a.s. Piehled modela

3.1. Aktualni data spole¢nosti Skoda Auto a.s.

V soucasné dobé je jedinym akcionafem firmy Skoda auto a.s. spole¢nost Volkswagen Group
Luxemburg s.a., ale do koncernu patii jesté dalsi znacky, kromé Volkswagenu jsou to také Audi,
Seat, Porsche nebo Bentley.

Dle vyroéni zpravy (viz nize) miizeme zjistit, Ze firma Skoda na celosvétovém trhu stéle roste,
a to jak meziro¢ni objem prodanych vozu, tak rovnéz i podil prodanych automobilti na ziskanych
trzbach. Ostatni trzby jsou z5 % z prodeje obchodu s originalnimi dily a zbytek z prodeje
komponentii ¢i rozlozenych vozi do VW. Naproti tomu ndklady rovnéz vzrostly o 17,7 %,
z nichz nejvétsi podil mély materialové naklady. OvSem i ptes narust nakladd vzrostl hruby zisk
0 13,5 %.1%°

% Skoda Auto intranet. Interni materialy koncernu Volkswagen AG.
100 SKODA AUTO a.s. Vyroéni zprava 2017 [onling]. Mlada Boleslav: SKODA AUTO a.s., 2018 [cit. 2018-03-18].
Dostupné také z: https://az749841.vo.msecnd.net/sitesencom/alv1/62658879-518c-4a3c-b45f-9e6330820bd0/
skoda-annual-report-2017.c5a29f2a9b556d42158ef72031b710f3.pdf
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Z tohoto pohledu vypadd nariist velmi pozitivné, ovSem spolecnost udélala i strategicka
rozhodnuti ohledné investic do spolecnosti a jejiho rozvoje, které predstavovaly 15,4 mld. K¢.

Tyto investice byly pouzity hlavné na vyvoj novych produkti.

Tabulka 1: Souhrn dat z vyroéni zpravy 2017

Prodanych vozi 1201 000
Nartst poctu prodanych vozl oproti roku 2016 6,60 %
Odbyt — nartst 13,70 %
Trzby spole¢nosti — nartiist 17,10 %
Podil odbytu na poctu prodanych vozii 84,30 %
Trzby spole¢nosti celkem 407,4 mld. K¢
Néklady na prodané vyrobky 347,5 mld. K¢
Hruby zisk 59,9 mld. K¢

Zdroj: vlastni zpracovani informaci z vyro¢ni zpravy z roku 2017

Do vyvoje investuje spole¢nost z nékolika hlavnich divodi. Na prvnim misté je atraktivita jak
novych, tak soucasnych modelii. Druhym sekundarnim zdrojem investovani je novy vyvoj
elektrickych motorti a elektrifikace. V ramci strategie 2025 se firma chce pfeorientovat na
velkovyrobu elektrickych motord, a proto na jejich vyvoj vynaklada velké mnozstvi financi.
Nejvétsimi problémy v tuto chvili jsou: vydrz baterie, nedostatek nabijecich stanic a dlouhd doba
nabijeni baterii.

vvvvvv

prodano historicky nejvice automobilll a soucasné Se podafilo proniknout s automobily na Gplné

nové trhy, naptiklad do Iranu, i kdyz v této zemi doglo k prodeji v ramci sta kust. 10t

101 SKODA AUTO a.s. Vyrocni zprava 2017 [onling]. Mlada Boleslav: SKODA AUTO a.s., 2018 [cit. 2018-03-18].
Dostupné také z: https://az749841.vo.msecnd.net/sitesencom/alv1/62658879-518c-4a3c-b45f-9e6330820bd0/
skoda-annual-report-2017.c5a29f2a9b556d42158ef72031b710f3.pdf
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Tabulka 2: Vyroba ve spole¢nosti

). VYROBA VOZU VE SPOLECNOSTI

SKODA AUTO

VOzZY VOZY IMENAV %

2017 2016 2017/2016
Vjroba vozii znaéky SKODA
SKODA FABIA 19730 7397 20%
SKODA FABIA COMBI 76 292 75 479 11%
SKODA FABIA celkem 196 022 192 876 16%
SKODA RAPID 31561 N5 05%
SKODA RAPID SPACEBACK 49553 52975 -6,5%
SKODA RAPID celkem 8114 84690 -4,2%
SKODA OCTAVIA 89667 90130 -0,5%
SKODA OCTAVIA COMBI 180102 176093 23%
SKODA OCTAVIA celkem 269 769 266223 13%
SKODA YETI 24 555 61038 -59,8%
SKODA SUPERB 47697 46775 20%
SKODA SUPERB COMBI 5721 58540 -23%
SKODA SUPERB celkem 104 908 105 315 -0,4%
SKODA KODIAQ 76108 1167 -
SKODA KAROQ 14 998 - -
Celkem znazka SKODA 767 474 309 7.9%
Vyjroba vozis znacky SEAT
SEAT TOLEDO 13146 18029 271%
SEAT ATECA 77 483 35833 162 %
Celkemn znacka SEAT 90 629 53862 683%
Gchmvimhlnspohémlﬁmmm 858 103 76511 12,1%

Zdroj: SKODA AUTO a.s. Vyroéni zprava 2017.
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Tabulka 3: Vyroba ve svété

% VYROBA VOZU ZNAGKY SKODA VE SVETE*

VOZY VOZY ZMENAV %

2017 2016 2017/2016
Vyroba vozil SKODA v Indii
SKODA RAPID 1800 9608 228%
SKODA OCTAVIA 2 406 2356 21%
SKODA SUPERB 1502 1825 -17.7 %
SKODA KODIAQ 838 - -
Celkem SKODA v Indii 16 546 13789 20,0 %
Vyroba vezi SKODA na Slovensku
SKODA CITIGO 38749 41247 -61%
Celkem SKODA na Slovensku 38749 41247 -6,1%
Vyroba vozii SKODA v Rusku
SKODA RAPID 32956 28743 14.7%
SKODA OCTAVIA 21479 22356 -39%
SKODA YETI 22543 6914 2260 %
SKODA KODIAQ 20 - -
Celkemn SKODA v Rusku 76 998 58013 327%
Vyreba vezii SKODA v Ciné
SKODA FABIA 13 449 10432 289%
SKODA RAPID 83 966 93732 -10.4 %
SKODA OCTAVIA 127157 154 480 -17.7 %
SKODA YETI 19 527 27474 289%
SKODA SUPERB 40693 41740 25%
SKODA KODIAG 47 036 92 -
SKODA KAROQ 447 - -
Celkem SKODA v Ciné 332278 327 950 1,3 %
Celkem celosvétové znacka SKODA™ 1232042 1152 308 6,9 %

Zdroj: SKODA AUTO a.s. Vyroéni zprava 2017. Mlada Boleslav: SKODA AUTO a.s., 2018

SKODA CITIGO je nejmensim modelem znacky, ktery se zatim jako jediny nabizi
V tridverovém i pétidverovém provedeni. Vroce 2017 proSel model modernizaci pride
| interiéru. Kompaktni miniviiz si v roce 2017 poridilo 37 115 zdakaznikii, coz vSak znamend

mezirocni pokles o 8,8 %.

Od svého uvedeni na trh na podzim roku 2014 se tieti generace modelu SKODA FABIA drzi
stale na vrcholu a svou konkurenci poradzi diky kvalité zpracovani, velikosti vnitiniho
I zavazadlového prostoru, bohaté vybavé a velmi dobrému rizeni. N roce 2017 doslo téz
K inovaci motorového portfolia. Na trzich sklizi velmi pozitivni ohlasy a s celkovym poctem
206 499 dodanych vozii v roce 2017 bylo dosazeno naristu o 2,1 % oproti predchozimu roku.
Uspéchy slavila tato modelovd rada i s emociondlné ladénym a bohaté vybavenym modelem
SKODA FABIA MONTE CARLO.
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SKODA RAPID i SKODA RAPID SPACEBACK predstavuji spojeni praktickych vlastnosti
vozii znacky SKODA se svézim a atraktivnim designem. SKODA RAPID ve verzi liftback byla
na svétové trhy uvedena V roce 2012, SKODA RAPID SPACEBACK o rok pozdéji. | tento
model prosel v roce 2017 modernizaci. Celkové bylo zdkaznikim doddno 211 480 vozi
modelové Fady SKODA RAPID a SKODA RAPID SPACEBACK, coz znamenalo, Ze doddvky
spise stagnovaly, mezirocné poklesly o 0,6 %. Modelova fada SKODA RAPID ziistala i v roce
2017 druhou nejprodavanéjsi hned po modelu SKODA OCTAVIA.

SKODA OCTAVIA zaznamenala v roce 2017 mirny pokles z hlediska poctu dodanych vozii
V jednom roce. Treti generace dlouhodobé nejproddavanéjsiho modelu SKODA, kterd je
na trhu nabizena od roku 2013, se Vroce 2017 dockala razantni produktové i designové
inovace. Uspéchy slavi SKODA OCTAVIA i se sportovné ladénou verzi SKODA OCTAVIA RS
¢i outdoorové ladénou verzi SKODA OCTAVIA SCOUT.

Doprodavaného modelu SKODA YETI prvni generace se celkem dodalo zdkaznikiim 69 467
kusii, coz znamena mezirocni pokles o 27,3 %. V roce 2017 vsak spatrilo svétlo svéta nové
kompaktni SUV SKODA KAROQ, kterého se zdkaznikiim dodalo 6 335 kusii. Oficidlné byl
prodej tohoto modelu zahajen v rijnu 2017.

Prvni velké SUV SKODA KODIAQ, které mélo premiéru v roce 2016, md za sebou velmi
uspesny prvni rok. Celkove bylo zdkaznikum dodano 99 961 vozit a VvV roce 2018 se ocekava
dalsi narust.

S treti generact modelu SKODA SUPERB, predstavenou v roce 2015, vstoupila znacka
SKODA do nové éry. Jak vroce 2016, tak iV roce 2017 dodavky zdkaznikim stoupaly.
Celosvétové bylo loni doddno 150 910 vozii SKODA SUPERB, coz predstavuje mezirocni

nariist o 8,7 % a zdrover historicky rekord této modelové rady. %

Podle vyrocni zpravy firmy Skoda Auto a.s. miizeme zjistit, jak se snazi firma plnit veskeré

podminky pro uspésné fungovani na mezinarodnim trhu. Firmé se dari doposud plnit velké

vvvvvvvvvvvv

obdobi bude vyroba elektrickych automobilii.

102 SKODA AUTO a.s. Vyrocni zprava 2017 [onling]. Mlada Boleslav: SKODA AUTO a.s., 2018 [cit. 2018-03-18].
Dostupné také z: https://az749841.vo.msecnd.net/sitesencom/alv1/62658879-518c-4a3c-b45f-9e6330820bd0/
skoda-annual-report-2017.c5a29f2a9b556d42158ef72031b710f3.pdf
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4. Teoretické smérnice pro praci ve firmé

Firma Skoda Auto a.s. méa n&kolik vyrobnich zavodd. Hlavni je zdvod v Mladé Boleslavi, ve
kterém se vyrabi vozy Fabia, Rapid, Octavia a od roku 2018 i ¢ast Karoga. V druhém
vyrobnim zavod¢ v Kvasinach se vyrabi vozy Superb, Kodiq, Seat Ateca a druha ¢ast vyroby
Karoga. Posledni zavod v Ceské republice se nachazi ve Vrchlabi, kde se vyrabi a kompletuji
motory do viech vozi Skoda. Pro uplnost je tieba dodat, Ze vozy CitiGo se vyrab&ji na

Slovensku. Vét§ina odd¢lent, kterd vzajemné kooperuji, sidli v Mladé Boleslavi.

Obecné miuzeme organiza¢ni strukturu rozdé€lit do sedmi organiza¢nich jednotek. Prvni je
predstavenstvo. Zde dochazi ke strategickym rozhodnutim ohledné fungovani celé firmy.
Oddéleni finance a IT ma za kol zkoumat kompletni finan¢ni stranku spolecnosti. Nésleduji
oddéleni prodeje a marketingu. DéEli se na dvé ¢asti, a to na prodej a marketing. Prodej ma za
ukol v jednotlivych zemich domlouvat kontrakty, marketing pomaha s podporou prodeje.
V piipadé tak velké firmy, jako je Skoda Auto a.s., musi existovat fizeni takového mnoZstvi
lidi. To ma na starosti oddéleni fizeni lidskych zdroji. Oddéleni technického vyvoje je
konstrukéni podporou toho, aby byly vozy pro zakazniky stale zajimavé. Nasleduje oddéleni
vyroby a logistiky a poté oddéleni nakupu. Vyroba ma za ukol zajisténi chodu linky a
pridruzené operace. Oddéleni nadkupu a oddé€leni logistiky vychazeji ze supply chain
managementu a jsou vzajemné velmi provazana. Cilem oddéleni nakupu je fizeni dodavatele a
jeho dodavek a tim zajisténi kontinudlnosti vyroby. Rizeni dodavatelti probiha na bazi
finan¢ni 1 logistické. V piipadé, Ze ma logistika komplikace, obrati se na oddéleni ndkupu. To
znamena, ze oddéleni nakupu musi mit piehled jak o fungovani supply chain managementu,

tak i o finanéni strance.

Jak jiz bylo zminéno, prace na nakupu ve firmé Skoda Auto a.s. je velice komplexni a kazdy
typ dennich povinnosti je velice naro¢ny. Proto je zminim pouze stru¢né, abych uvedla do

problematiky a vysvétlila souvislosti.

Tato prakticka ¢ast je koncipovana na dvé ¢asti. V prvni budou struéné vysvétleny veskeré
ukony pouze tak, aby byly pochopeny ve své zakladni podstaté. Druhd ¢ast komplexné
provede celym poptavkovym fizenim podle vSech teoretickych smérnic az po vybrani

dodavatele. Podstatna ¢ast o fungovani struktuie vychazi z mych osobnich skute¢nosti.
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4.1. Denni povinnosti specialisty nakupu

Prace specialisty nakupciho je kazdy den jind a velice rozmanita. Pro nazornost bude potieba
setadit tyto prace chronologicky. Z logického pohledu specialisty nakupéiho je jeho hlavnim
ukolem starat se o komunikaci a veskerou spolupraci s dodavatelem. Tato spoluprace spociva

Vv nékolika hlavnich bodech.

Kazdy dodavatel je zodpoveédny za urcity dil nebo za urcitou skupinu dilt a ty musi dodavat
za pfedem stanovenou cenu, jez se mize kazdy rok ménit. Ukolem specialisty nakupu proto je
kazdoro¢né s dodavatelem tuto cenu projednat. VéEétSinou by se méelo jednat o jeji snizovani
Vv ramci optimalizace procesu. U nckterych dili se ovSem cena musi navySovat, a to
z né¢kolika moznych duvodu. V piipad¢ plastovych dild je mozné navySeni pouze v ptipadé,
ze celosvétova cena plastového granulatu se zvysila o nékolik desitek procent. V ptipadé

elektronickych dili jde piipadné 0 zménu ceny vzacnych kovi. 1%

V ramci svych pravomoci mé specialista ndkupu povinnost kontrolovat a schvalit vSechny
faktury, které maji byt proplaceny dodavateli. V celé firm¢ je standardem, ze dodavateli se
neplati pouze cena za dil, ale zaplati se i forma, kterd je vzdy unikatni pro tento nastroj pro
vyrobu. Tato forma se pak nasadi na stroj, ktery je jednotny a na kterém se pak ptislusny dil

lisuje.

D¢je se tak z jednoho prostého diivodu. Ve chvili, kdy je vybran dodavatel pro urcity dil, je
nominovan na sedm ¢i osm let a nikdo nemuze pfedpokladat, jak se firma bude vyvijet, zda
kuptikladu nezkrachuje nebo nebude jednat nekorektné s firmou Skoda Auto a.s. V takovych
piikladech méa firma Skoda Auto a.s. pravo zaru¢ené v nominaénim listu vzit formy a

ptesunout je k novému dodavateli, tim tak neohrozi montazni linku, ktera kontinualné bézi.

Mezi dalsi povinnosti, které je potieba s dodavatelem projednavat, jsou kapacity na vyrobu
jednotlivych dili. Pfedpokladané objemy vyrobenych aut se rok od roku méni v zavislosti na
tom, jaka je po kterém typu auta poptavka. Pokud tedy nastane situace jako v roce 2017
s vozy Kodiaq a Karog'®, u kterych se predpokladal ro¢ni objem vyroby kolem 60 000 kust
u kazdého vozu, ovSem trh ukazal néco jiné¢ho, je nutné s dodavatelem projednat zajisténi 1
takovych objemt. Poptavka po téchto vozech byla tak enormni, ze bylo nutné celou vyrobu
zdvojnasobit. To ovSem znamenalo provéfeni kapacity nastroji. V takovém rozsahlém
navy3ovani objemit se firma Skoda nevyhnula dodateénému doinvestovani novych forem, aby

byli dodavatelé schopni pokryt veskerou planovanou vyrobu. Bylo tkolem nakupéich

103 Interni materialy oddéleni Nakupu Skoda Auto a.s.
104 Interni materialy oddéleni Nakupu Skoda Auto a.s.
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projednat s dodavateli cenu, kterou zadali za dodatecné navysSeni, a tuto cenu pak obhdjit na

veskerych naslednych grémiich.

Spolu s proveéfovanim kapacit musime zminit i veSkerou spolupraci s pridruzenym zavodem
v Rusku, kde se rovnéz vyrabi vozy znacky Skoda. Jsou tam zavedené restrikce, které rovnéz
ovliviluji i vybér dodavatele. Je zde totiz povinné mit ur¢ité procento dodavateld mistnich
a zbytek je pak jiz mozné vybrat z celého svéta. V praxi to funguje tak, ze se nakupéi z Ruska
shazi pro ty nejvétsi dily nalézt lokalniho dodavatele, ponévadz by byla doprava draha. Pokud
splni statem danou kvotu, mohou zacit poptavat mezi dodavateli zbytek komponentt. I kdyz
se jedna o stejny typ vozu, kupiikladu Skoda Rapid, je nutné zohlednit, ze pokud se n&jaké
dily lokalizovaly pifimo Vv Rusku, nemusi jejich zbytek Uplné navazovat. Nasleduje tedy

provétovani, zda budou moci byt pouzity i v ruském automobilu.

Pokud je dily mozné pouzit i pro rusky viiz, je to pravé nakupéi Skoda Auto a.s., ktery
zodpovida za objemy jak pro Evropu, tak pro Rusko. Je tedy nutné hlidat a koordinovat
dodavatele 1 za ruské kolegy. Pouze v pfipad¢, ze rusky ndkupci nominuje svilj novy
specificky dil, m4d za néj sam zodpovédnost. Toto rozhodnuti je nezbytné konzultovat

s oddélenim nakupu firmy Skoda, kterd mé posledni slovo pii vybéru dodavatele.

Zminila jsem zde, jak funguje moznost pfevzeti dilid pro ruskou firmu, ale stejné to funguje
v celém koncernu.!® Jedna se tedy zpravidla o mensi nebo vysoce funkéni dily. Jedna se
0 malé drobné dilky, hacky, zaslepky, kryty a dalsi, které mohou byt ve vice druzich aut
stejné. Je tedy mozné je piebirat pro vicero projektt a ispora z toho je hned nékolikanasobna.
Jednak dil jiz existuje, coz znamena, Ze prosel vSemi nezbytnymi zkouskami, testy i zménami
na dilech, k nimz dochazi pii kazdém vyvoji auta. KdyZ vyvojovi pracovnici i pracovnici
kvality zjisti, Ze takovy dil je mozné ptevzit do nového auta, je to pro né velka ¢asova ispora
Z hlediska vyvojovych a konstrukénich hodin nebo objedndni a zkouSeni v laboratofi.
Z hlediska finan¢niho se zde miZe ve vétSiné piipadil jednat také o uspory finan¢ni. Forma na
vyrobu dilu jiz existuje aje nutné¢ pouze proverit, zda forma zvladne dalsi dily navic.
Standardné se totiz pocita, ze kazdy nastroj zvladne jeden milion kust. Pii velkoobjemovych

dilech!®® se jiz od pocatku nastrojam piidavaji kavity.
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To znamend, Ze jeden néstroj pfi svém cyklu nevyrobi jeden dil, ale rovnou dva, ¢tyfi nebo
dokonce osm dilti. Pokud tedy chceme ptebrat pro novy projekt dil, ktery jiz bézi v sérii, je
nutné ovétit u dodavatele, zda ze soucasného naradi firma zvladne i novy projekt, nebo zda
potiebuje dalsi finance na novy dublovy nastroj. I ten totiz vyjde ve vétSing€ pripada levnéji
nez upln¢€ novy nastroj u nové firmy. Jednd se znovu o zkuSenosti, které s tim nastrojem jsou
a které novy dodavatel nemd, proto musi provést zkousky, coz ovSem znovu stoji ¢as a

penize.

Druhy typ dilt, ktery je velice dulezité ptebirat, predstavuji elektrické a funkéni dily. Je to
docela logické, protoze vyvoj a funkCnost takovych dild jsou velice slozité a trva
mnohonasobn¢ delsi dobu nez naptiklad pro plastové nebo kovové dily. Proto se vyrabi na
tzv. tranZe. Jedna takova tranZe obsahuje objemy pro nékolik riznych automobill a jiZ
dopiedu se pocita s tim, ze nebude pro kazdy viiz typicky nova. Jedna se jak o financ¢ni, tak

I technickou naro¢nost. Zde tedy probiha také neustala kontrola objemd, protoZze kontrola

24

Mezi dalsi dlezité ukony patii celkova synchronizace s koncernem VW. Jak jsem jiz zminila,
V ptipadé novych projektd, které chee firma Skoda Auto a.s. nominovat, musi ruiti kolegové
vse konzultovat s koncernem VW, protoze ten ma nad témito projekty kontrolni funkci. Proto
se jednou ¢i dvakrat do roka uskuteciuji setkani, jichz se ucastni cely koncern. Zde se praveé
diskutuji nové projekty, dodavatelé konzultuji zkusSenosti s jednotlivymi dodavateli i jejich
kontroly a potencialni nové nominace pro nové dodavatele. Pro spolupraci je dulezita

komunikace hned v nékolika svétovych jazycich.

Pro nékupciho je jednim z klicovych tkoll koordinovat portfolio dodavateli. Je dulezité
sledovat, aby nemél dodavatel pro jeden dil v auté pies viechny projekty Skoda monopol.
Proto specialista ndkupu vede evidenci dodavatelli, komunikuje s nimi a vede jednani.
Nedilnou soucasti je i navstéva dodavatele a prohlidka zavodu. I pro nakupciho je dulezité,
aby vid¢€l vyrobu v praxi a umél si predstavit, jak vSe funguje. Kazdy ndkupci si vede svou
evidenci dodavateld, a tak ma prehled, zkterych Ccasti svéta jsou dily dodavany.
V moznostech kazdého nakupciho je vybrat firmu odkudkoliv. To ovsem logicky souvisi
i s cestovanim. Samoziejmé mize dodavatele v Ciné nebo Japonsku navstivit mozna jednou
nebo dvakrat za svou kariéru, ale dodavatele v Evropé lze navstivit kazdy rok, je-li k tomu
padny davod. Jak je ovSem mozné, ze je vyhodné dodavat dily z celého svéta a je to

vyhodnéjsi nez vyuzit nékteré lokalni dodavatele? Duvod je prosty a jednoduchy.
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V Evropé je cena prace nejdrazsi na svété.!”” Cena délnika ve vychodnich zemich nebo

v severni Africe je mnohonasobné niz$i nez ta evropska. Proto se vyplati drobné dily, kterych

je mozné naskladat velké mnozstvi na jednu paletu, dovazet i z téchto zemi.

Kdyz mluvime o jednotlivych dilech, existuje zde dalsi dulezitd povinnost, kterou musi
specialista nakup¢i splnit. Jedna se o zmény a zménova fizeni. Pokud je vyvinut a vyroben dil,
neznamena to, ze Se po celych sedm ¢i osm let na ném neprovadéji zadné zmény a Gpravy.
Naopak prochazi velkym mnozstvim kvalitativnich i designovych tGprav. Tyto zmény mohou
mit nejriizngj3i piic¢iny, a to od technické nutnosti specialni vybavy az po facelift vozu.'%® Tim
rozumime v poloviné let produkce velkou designovou upravu vozu. Jde o zikaznickou
libivost. Jedno auto existujici na trhu osm let je pfece jen okoukané. Proto zhruba v poloviné
produkce pfichazi jiz zminény facelift vozu. Jakoukoliv zménu je nutné pisemné vydat, aby
mohla byt poslana dodavateli. Ten ma urcité ¢asové obdobi K vyjadieni. Dodavatel ma dvé
moznosti, jak zménu vyhodnotit v zavislosti na tom, jak je zmeéna koncipovana. Prvni
moznosti je, ze dodavatel tuto zménu vyhodnoti jako cenové neutralni.'®® V takovém pripadé
se zmé&na piedstavi na komisi, nasledné se co nejdiive uvede v platnost. Vétsinou se jedna o
zmény typu jiného znaceni, jinych typti dodavek aj. Pokud ovsem dodavatel vyhodnoti zménu
jako vedouci ke zvySeni nékladt, které bude muset vynalozit at’ uz na jeji zavedeni nebo na
prubéh zmén, dodavatel posle finan¢ni nabidku svému nakupcimu. Zalezi pouze na nakupc¢im,
zda posoudi, ze nabidka je oprdvnéna a adekvatni. Pokud neni, posle ji dodavateli zpét na
piepracovani. Pokud je nabidka adekvatni, je poslana na zménovou komisi'', jez ma za tikol
schvalovat, ¢i zamitat zmény. Je nutné zmény ve vysi nakladt obhajit a porovnat s odhadem

controllingu. Zména je pak neprodlené uvedena v platnost.

Praci, které musi specialista nakupu zvladnout, je dlouha tada, na nékteré dochazi jen jednou
za rok. Poslednim krokem je vedeni celého poptavkového fizeni, jehoz teoreticka vychodiska

budou uptesnéna v dalsi kapitole.
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4.2. Teoretické smérnice pro vedeni poptavkového Fizeni

Kazdé poptavkové fizeni je nutné uspotradat pifi nastupu kazdého nového automobilu, a to
s dostateCnym piedstihem. Znamena to, Zze zhruba dva a pul roku pfed zapocetim linkové
vyroby nového vozu se zaéinaji poptavat nové dily.!*! Jako novy se pfitom nevnima pouze
Gplné novy viz, ale i naslednik existujiciho vozu.'*? Pro nazorny piiklad uvedeme viz
Octavia. V jedné podobé jej produkuje linka pouze osm let. Nasleduje vlastné Giplné novy viz,
to znamena veskeré dily, i kdyz design se muze zdat podobny. Nasledné to znamena, Ze
pokud jeden dodavatel dodava konkrétni dil na souc¢asnou produkci, neni predurceno, ze bude
dodévat dil i na nasledujici. Samoziejmé se dodavatel snazi ziskat i ndsledujici projekt,

protoZe ve svém zavodé¢ jiz ma piizpiisobené prostory a najaty personal.

Pokud vznika nové auto, existuje pouze designovy smér, kterym se ma auto ubirat. Neni tedy
vyvinuto do posledniho detailu. Na kazdy jednotlivy dil vznika technicky popis dilu, ktery je
vysledkem prace vyvojového tymu.!® Pro ndzornou predstavu se V tomto technickém popisu
ve strucnosti uvadi: jedna se o dil veliky tolik a tolik cm a Siroky tolik cm, je vyrobeny
z plastu, musi vazit tolik ga musi navazovat na ostatni dily. Mezi dalsi informace patii

pravidla o materialovych zkouskach, jizdnich testech apod.

Zustava ale na dodavateli, aby nabidl technické feSeni vychazejici z tohoto popisu. Firma
hleda pro vétsinu dili vyvojového dodavatele.!’* Pozaduje tedy, aby dodavatel pomahal
navrhovat feSeni a tim 1 vyvijet cely projekt. Dodavatel tedy ptichdzi i se svymi iniciativnimi

napady.

Po technickém teSeni se vSechny tyto podklady nahraji do systému, kde si je mize nakupci
podrobné prostudovat a sdélit své ptipominky. Poté mu pomocni asistenti sestavi poptavku
VvV systému a ta je nasledné poslana dodavateli. Je tedy nutné, aby nakupci znal vSechny

systémy a védél, kde a jak se podivat na svou poptavku, kterou pravé vede.'®

Bezpodmineéné nutné je udélat si také piehled, co se vlastné poptava. Podle pravidel
nasleduji technicka jednani, kde by se méla sejit oddéleni vyvoje, kvality, logistiky a nakupu

spole¢né s dodavatelem. Je nutné, aby si upfesnil, Ze dodavatel vS§emu porozumél a zda vi, co
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nabizi. Pravé na tomto jedndni méa vyvoj moznost otestovat si vSechny dodavatele, aby véd¢l,
jaké moznosti ma nakup¢i k nominaci.

Kroky, které nasleduji, zaleZi jiz jen a pouze na nakupéim, jak je bude vést a kolik jich bude.

Je nutné projednat co nejlepsi cenu s dodavatelem a vyjednat veskeré detaily. !’

Ve chvili, kdy ma specialista nakupu pocit, ze dohodl nejlep$i cenu, posle svij vysledek
controllingu, ktery ma své vlastni interni kalkulace a uz pied zacatkem poptavky mél odhad,

kolik by tento poptavany dil mél stat.

Nastavaji dvé situace. Bud’ je cena niz$i, nez jak ji odhadoval controlling, a tudiz muze
nakupci pfistoupit rovnou k prezentovani této poptdvky. Pokud se ovSem stane, Ze cena
projednana s dodavatelem je vyssi nez cena odhadnuta controllingem, musi se pfed samotnym
prezentovanim sejit specialni grémium!'® které by mélo odhalit, pro¢ je cena vyssi, a

Vv ptipadé, Ze je opravnéna, podepise dokument a nakupéi ho vlozi do své prezentace.

Jak jiz bylo zminéno, nez je mozné vybraného dodavatele nominovat, oficialné mu poslat
nominacni dopis a zahgjit tak cely vyvojovy a posléze vyrobni proces, je potieba celé
rozhodnuti odprezentovat. Tato prezentace ma koncernovy format a musi obsahovat vSechny

povinné ¢asti.}?® Prezentace by mély byt ve své podstaté dvé.

Jedna by méla byt prezentovana viem vedoucim firmy Skoda Auto a.s., kde ma moznost
vedeni vyjadfit svij nesouhlas s projednanou cenou nebo firmou. V pfipade, ze proti

prezentaci neni namitek, je postoupena do VW, kde je opé&t nutno ji prezentovat.'?°

Na této prezentaci je nezbytna osobni ucast, nebo se nakupéi pfipoji se svym vedoucim pies
videokonferenci. Zde opét existuje moznost navrhnout obecné pfipominky k prezentovanému

dilu. Pokud je vedeni VW spokojeno, schvali nominaci nového dodavatele.

Pfed samotnou nominaci se musi jest¢ S vybranym dodavatelem vyjasnit veskeré dokumenty.
Samoziejmé je nezbytna pisemnd nabidka véetné rozpadu vyroby celého dilu.'?! Dodavatel
posila nabidku ve formé rozpadové tabulky, ktera se sklddd z materidlu, ktery je na to
vynalozen, a veskerych proces. Tento format je standardizovany a vSichni dodavatelé ho

musi dodrzovat.
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K dalsim nutnym dokumentim patii rozpad vyvojovych nakladt. Nakupci ho posle na vyvoj,
ktery posoudi, zda jsou ndklady adekvatni. Tato tabulka obsahuje poc¢ty hodin prace, veskeré

piipravné tikkony a vyvijeni dilu.1??

Nezbytnym dokumentem je i rozpad prototypovych ndkladi. Po dodavateli chceme, aby
vyrobil prototypy, aby mohla firma postavit prvni vozy, zjistit chyby a provést ptipadné

zmény.

Posledni dokumenty, které je nutné poslat, jsou terminovy plan a organigram.'?® Tyto

dokumenty slouzi spise pro kontrolu a pozd¢&jsi orientaci v celém projektu.

Ve chvili, kdy jsou zkompletovany vSechny dokumenty od dodavatele, nic nebrani tomu, aby
mohl byt nominovan. Systémem se mu tedy posle nominace, kterou musi dodavatel podepsat

spolu s kapacitnim dokumentem a dokumentem zodpovédnosti.?*

Az po podpisech vSech dokumentii se dodavatel stava oficialnim dodavatelem pro firmu
Skoda Auto a.s.

122 Interni materialy oddéleni Nakupu Skoda Auto a.s.
123 Interni materialy oddéleni Nakupu Skoda Auto a.s.
124 Interni materialy oddéleni Nakupu Skoda Auto a.s.

55



Obrazek 13: Pribéh poptavky

®

®
J

®

Zdroj: vlastni zpracovani



5. Praktické kroky vedeni poptavky pomoci pripadové studie

Pro nazornost bude zminén cely postup vedeni poptavky na ptedni loketni opérku pro novy
projekt Octavia, ktery by mél byt produkovan v sériové produkci zhruba od poloviny roku
20109.

Nejprve je dulezité tici, jak vypada dil, ktery se bude poptavat. Loketni opérkou se rozumi
opera ruky mezi prednimi sedaCkami. Jeji tvar, design a samotnd funkénost se projekt od

projektu lisi.

Obrazek 14: Upiesnéni umisténi loketni opérky

Zdroj: SFTB Czech Republic s.r.0. Loketni opérka Skoda Roomster - Armster 2. Loketky.cz [online]. 2018 [cit.
2018-03-18]. Dostupné z: https://www.loketky.cz/loketni-operky/loketni-operka-skoda-roomster-armster-2/

Jak jiz bylo zminéno, jako prvni se v systému objevi technické podklady na tuto loketni
opérku. Jedna se o mnohostrankovy dokument, pro piedstavu kolem sedmdesati stran. Tento

dokument obsahuje vsechny zavazné informace.

V tomto dokumentu jsou uvedeny obecné podminky dodavani, vyroby, testovani a popis
vyrobku, Vv némz se dozvime, Ze loketni opérka ma byt pevné ptichycena ve stfedni konzoli
piisroubovanim. K této montazi dochazi az na vyrobni lince firmy Skoda Auto a.s. Déle se
dozvidadme, Ze tato loketni opérka ma dvé funkce, a to vysuvnou a rastrovaci. Nezbytné jsou
ovSem i rozmé&ry, hmotnost a materidly, které maji byt na loketni opérku pouzity. Posledni
podminka, ktera je predepisovana kazdému dodavateli, jsou typy pouzitych povrchii a ovSem

také jejich cena. Povrch mize byt z latky, kozenky a kuze a nakupuje ho ve velkém oddéleni
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nakupu Skoda, cenu pak predepie pro viechny dily, jako jsou sedacky, loketni opérky nebo

dveini vyplné. Veskeré ostatni informace zavisi na technickych piedpokladech dodavatele.

Do systému byly zadany dva druhy loketni opérky pravé kvili dvéma typim povrcht, jeden
latkovy a jeden kozenkovy. Do systému je rovnéz nahran dokument, ktery pravé urcuje ceny

téchto typt povrchil. Po dikladné kontrole je cela poptavka systémove poslana dodavateli.

Pro upfesnéni existuje celosvétovy seznam dodavateld, kteti umi tento typ dilti. Pravé celému

tomuto seznamu se da pripojit VW pies systém.

Obrazek 15: Technicka specifikace loketni opérky

Zdroj: AUTO HOTAREK, s.r.o. Loketni Opérka Skoda Fabia I. 1999-2007. Autohotarek.cz [online]. 2018 [cit.
2018-03-18]. Dostupné z: https://www.autohotarek.cz/loketni-operka-skoda-fabia-i-1999-2007-standard-rati

V systému je sice velké mnozstvi dodavatell, ale néktefi z nich mohou hned v pocatku
odmitnout zucastnit se poptavkového fizeni. Diivodil pro tento krok miize byt hned nékolik.
Bud’ je firma jiz pfehlcena a nema Sanci pfijmout dal$i nabidku, nebo je prosté poptavka

Z jakéhokoliv diivodu nezajimava.

Ovsem je potieba v systému nastavit cilové datum, coz je den, dokdy musi dodavatel do

systému vyplnit svou prvni nabidku.
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Na zaklad¢ této nabidky je dodavatel nasledn€¢ pozvan na jiz zminované technické jednani,
které je obzvlasté pro tento dil dulezité. V technickém popisu byl totiz pfedepsan jen obecny
koncept loketni opérky, ovSem detail kazdého technického feSeni musi dodavatel piedstavit
praveé zde. Na vyvojovych pracovnicich je, aby na této technické schiizce potvrdili technicky

koncept, ktery dodavatel vymyslel.

Ve chvili, kdy je technicky koncept schvalen, zalezi uz pouze na cenovych nabidkach, které
pak rozhodnou o vitézi celé poptavky. OvSem pokud vyvojovi pracovniCi povazuji néjaky
detail za Spatn¢ konstrukéné vymysleny, je nutné, aby byla nabidka technicky pfepracovana,

teprve potom miize byt cenové uznana.

Poté nastava nékolik kol jednani o cenach. Dodavatel si je dobfe védom, ze pokud chce
vyhrat, je nezbytné, aby nabidl tu nejlep$i cenu. Prvni jednani se oficidln¢ uskute¢ni
V systému, aby bylo potvrzeno, ze probéhlo néjaké kolo vyjednévani. Po tomto kole zavisi
organizace pouze na ndkupcim, jak zorganizuje dal$i jednani. Pro ndzornost prob¢hlo osm

technickych jednani na loketni opérku.

Piimo na nich bylo dodavatelim feéeno, Ze v prvnim kole jednani o cenach bude vybrano jen
Sest dodavatell, takZze kazdy je motivovan k nabizeni co nejlep$i ceny jiz od pocatku.
Dodavatel jasné uvidi, v jakém je poradi, a to podle barvy, kterou ma jeho nabidka. VSichni
dodavatelé jsou obeznameni stim, ze pokud je jejich nabidka v Cervené barvé, je mezi

poslednimi dvéma, a tudiZ hrozi vylouceni z pozd¢jSiho vyjednavani.

Dodavatel¢ tedy maji po urcitou dobu moznost cenu snizovat, coz probihd podobou online
aukce. Cas je pfedem stanoven, dodavatelé mohou b&hem n&j komunikovat s nakupéim, aby
védéli, kolikata je firma v celkovém potadi. Nakupéi musi poskytnout vSem dodavatelim

stejné a stejné pravdivé informace.

Po ukoncéeni Casového limitu po online jednani je nutné vSem dodavatelim sdélit, ze je
nezbytné tuto nabidku poslat v detailnim rozpadu ceny, aby se tak zamezilo dumpingovym

cenam. Rozpad ceny je slozen z nékolika vstupt.

Obsahuje materialové naklady, procesni naklady vyroby dild, pfirazky, vyvojové a testovaci

naklady.

Nakup¢i by v tomto prehledu mél identifikovat, zda dodavatel nabizi spravny dil, popiipadé

muize upozornovat dodavatele na to, v jaké Casti je drazsi nez konkurenti.

Dalsi jednani probihaji individualné e-mailem. Vsem Sesti dodavatelim je oznamena cilova

cena, které¢ by meli dosahnout. Zaroven jsou vSichni upozornéni, ze pouze tfi budou pozvani
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na spole¢né jednani se znackami Audi a VW do Wolfsburgu, kde budou moci piimo na misté

zakazku ziskat.

Dodavatelé opét poslou svou novou nabidku ve formé rozpadové tabulky. Vybrani tfi obdrzi
oficidlni pozvanku do VW na velké jednani. V tomto ptipad¢ vSichni tfi vybrani dodavatelé

byli stejni pro firmu Audi, firmu VW i pro firmu Skoda Auto a.s.

Jednani probiha pfimo na misté v jeden den, kam jsou pozvani vSichni dodavatelé zaroven,
ptitom Kazdy je usazen do jiné mistnosti. Navzajem o sob¢ jednotlivi dodavatelé védi a také

védi, ze si navzajem konkuruji, a proto se o¢ekava vétsi konkurenéni prostiedi.

Kazdému dodavateli zvlast’ se pfinese dokument se souasnymi cenami dané¢ho dodavatele
a zéaroven si pfipravi jeden materidl S cilovymi cenami pro prvni kolo, které by mély byt pro
vSechny dodavatele stejné. VSichni dostanou K dispozici stejny ¢asovy limit, jehoz délka je

ovlivnéna naroc¢nosti kalkulace.

Po jeho uplynuti se od dodavateli shromazdi nové snizené nabidky a porovnaji se. Jak jiz
bylo na pocatku zminéno, dodavatel, ktery podal nejhor$i nabidku, vypadava a odchazi

z celého jednani.

Dalsi kolo probiha v tpIn¢ stejném duchu jako ptedchozi dvé kola, ovSem s tim rozdilem, ze
po ném zbyva jiz jen posledni dodavatel, ktery ziska jeden ztéchto dvou benefiti. Bud’

rovnou po tomto jednani muze ziskat projekt, nebo ziskava pravo tzv. posledni Sance.

Tento druhy piipad nastava tehdy, kdyz néktera z firem jesté dodate¢né cenu snizi na zaklade
rozhodnuti z managementu, které na jednani ve Wolfsburgu jesté nebylo k dispozici. Nastane-
li tato situace, zavola se pied uzavienim poptavky vitéznému dodavateli z VW a umozni se
mu naposledy reagovat na tuto cenu. Dodavatel bud’ cenu snizi, nebo trva na svych starych

cenéch, coZ znamend, ze zakazku prohraje.

Pokud je cenové jednani dokonceno, nastava tzv. kontrolni jednéani. Jak jiz bylo zminéno,
dodavatel posila nabidku v tzv. technickém detailu. Je to proto, aby bylo moZné zkontrolovat,

Ze nabizi spravné ceny a ze za tyto ceny lze skute¢né realné vyrabét.

Tento rozpad se sklada z n¢kolika ¢asti. Prvni je Cist€ materidlova. Zde se dozvime, kolik
dany dil vazi, zda dodavatel pouzil spravny typ materialu. Uvedena je cena za kilogram

tohoto materiélu, a to jak granulatu plastu, tak i metraz potahu.

Y4

V druhé ¢asti miizeme najit celkovy proces, jaky je nezbytny pro vyrobeni daného dilu. Pokud

je dil wvstiikovan, je zde uvedena tonaz listu, nasledné¢ Siti potahu, pénéni
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a v zaveru celkova montaz loketni opérky. Sklada se ze strojovych hodin, které se odvijeji od
tondze jednotlivého lisu. Kazdd firma ma v zavodé€ rizné tonaze nastroji a podle se odviji
strojové hodiny. DalSimi aspekty jsou personalni naklady. Nalezneme zde jednak pocet lidi,
ktefi jsou nezbytné potiebni pro vyroby, a jejich hodinové mzdové ohodnoceni. To se pocita

pramérem za celou dobu projektu.

Ve treti ¢asti nalezneme ostatni naklady spojené s vyrobkem, jako jsou vyvojové naklady
a jizdni a valida¢ni testy. Tyto naklady se rozpoustéji do predem ur¢eného poctu automobilii a
promitnou se do kazdé loketni opérky. Tato ¢ast ovSem obsahuje i veskeré prirazky spojené

s timto dilem. Mezi n¢ patii baleni, transport a veskera manipulace s dilem nebo s jeho ¢asti.

Posledni ¢ast je vénovana investicim do nastroji. Je zde jejich seznam a pocet kavitnich
nastroji pofizenych za tuto cenu. Toto Cislo udava, kolik dild pfi jednom procesu vyrobi
a mélo by se shodovat s oddilem dv¢, kde je piimo feceno, kolik dili je vyrobeno v jednom

procesu.

Tato hruba kontrola pomuize k tomu, aby bylo zaruceno, ze dodavatel nabizi vSe v souladu

s poskytnutou dokumentaci.

Ve chvili, kdy jsou veskeré aspekty vSech cen odkontrolovany a kdy je nakupéi piesvédcen,
ze nabidka od vybraného dodavatele je uplné v poradku, ptichdzi faze prezentovani vysledki

poptavky a tim potvrzeni celkové nominace dodavatele pro cely projekt.

Prezentace ma predem danou jasnou formu a fad, ktery je pro VW standardem a je nezbytné

nutné ho dodrzovat. V pftiloze je vlozen ptfesny format prezentace.

Prvni stranka je Givodni a informativni, uvadi celou prezentaci. JSOU V ném zminéné uplné
zakladni informace, jako jsou nazev a Cislo projektu. Nasledné obsahuje cislo dilu, jeho

nazev, rocni objem vyrobenych dilti a zacatek projektu.

Druhé stranka se vénuje grafickému zobrazeni poptavaného dilu. Tento obrazek je nutny

prave proto, aby mél kazdy opravdu nazornou piedstavu, uvadi se zde i typ materialu.

Jako tieti stranku mizeme vidét graf ve tvaru kolace, kde je piehled jednotlivych dodavatela
dodavajicich do firmy tento dil, a to pifes jednotlivé projekty. Druhy graf ukazuje, jak bude
situace vypadat za nékolik let. To znamena, jak se graf zméni, kdyz skon¢i stary projekt

a zacne projekt novy.
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Obrazek 16: Piehled prezentovani vysledkii vybéru dodavatele

lokalni
meeting
Skoda

financni
meeting
Skoda

meeting
ve VW

potvrzeni VW
pro nominaci
dodavatele

Zdroj: vlastni zpracovani

Nésleduje jiz kompletni piehled nabidek. Je vidét nabidka kazdého dodavatele za dil, za
formu na lisovani nebo montovani a také prototypovou fazi. Tato stranka je nejdilezit&jsi pro
vSechna grémia, protoZe samoziejmé vSechny zajima, jak dopadlo jednani s firmami o cenach.
V tabulce miZzeme najit dvé zajimava Cisla, a to cenovy strop a VSI (z némciny — spocitana
realnd cena). Cenovy strop je kalkulacni ¢islo. Vezme se projekt a cena celého auta, poté se
vazenym prumerem rozpadne tato cena do posledniho Sroubku a tak se urci cenovy limit pro
vybrany dil. Nékdy je tato cena opravdu mnohem niz$i nez cena, ktera by méla byt pro tento

dil realna.

Naopak druha cena VSI by méla byt uréena odbornikem piimo ze Skoda Auto as., jez je

spocitana na zaklad¢é kvalifikovaného odhadu. To znamend, Ze cena by méla pfinejmenSim
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odpovidat nabidce dodavatelli. To znamend, Ze i toto je pro kazdého, kdo ma pro tuto

poptavku schvalit, porovnani.

Na posledni strance je takzvany graf porovnani, ktery ukazuje srovnani se stejnym dilem,
ovSem z bézici série. Kupiikladu pokud zde ukazujeme dil pro novy projekt Octavia,

porovnavame nove poptany dil s dilem, ktery je aktudlné sériové vyrabén.

Tato prezentace se musi piedvést hned na nékolika grémiich. Prvnim oficidlnim grémiem je
takzvané Skoda sourcing commitie, kde mizeme najit vedouci ze viech oddéleni, jako jsou

kvalita, logistika, vyroba i nadkup.

Pii postupu z tohoto grémia mohou nastat dvé situace. Bud’ je dosazeno cenového cile
a tato poptavka postupuje pfimo na jednani do VW. Pokud ovSsem cenového cile dosazeno
neni, musi se ve Skod& piejit na specialni projednavani, které schvali prekrogeni financi.
U tohoto jednani je dalezité se divat na jednotlivy dil z hlediska celého projektu. Zde se také

zkouma, zda neni néjaka alternativa na zlevnéni projektu.

Z tohoto jednani vzejde oficialni dokument, ktery schvaluje vyssi cenu. Poté je t0 mozné
prezentovat na jiz vySe zminéném grémiu VW, kde se zkouma i strategie dodavateld v celém
koncernu 1 porovnani technologie a celkového designu projekti. Teprve po provétreni vSemi
témito grémii je mozné dodavatele na projekt nominovat. Systém posle oficialni nominaci

dodavateli a hned poté nastavaji vyvojové prace, aby vyroba nového vozu nebyla ohrozena.

Mezi hlavni tskali celého tohoto procesu patii dvé zasadni oblasti, na n€z je potieba pii celém
procesu vedeni poptavkového fizeni brat zietel. Prvnim z problému je samotné vyjednavani
s dodavateli. Muze se zdat, ze toto jednani bude snadné. OvSem takto to funguje maximalné
vV monopolni spolecnosti. Je tedy potieba vést jednani objektivné a spravné. Zakladnim
predpokladem pro vedeni takového jednani je korektnost a podavani uplnych informaci. At je
obchodni zastupce dodavatele jakkoliv sympaticky, ¢i naopak, nesmi to mit vliv na vysledek
jednani. Samozifejmé nelze mluvit pfimo o tom, ze by pfi¢inénim nakupciho mohl dostat
dodavatel novy projekt, ackoliv jeho nabidka nebyla nejlevnéjsi. Od toho existuji grémia,
ktera vzdy kontroluji, ze projekt vyhraje ten nejlevnéjsi dodavatel. OvSem pribéh
poptavkového fizeni ovlivnit Ize. Pokud je nakupéi v pfimém styku s dodavatelem, telefonuje
si s nim na denni bazi, takze je velice snadné podavat informace dvojiho typu. Bud’ nakup¢i
informuje dodavatele pifimo o tom, jak si vedou jeho konkurenti, jaké maji ceny a naptiklad i
jméno vedouciho firmy. Kdyz chce nakupéi poskytnout informace, musi jit o stejné pro

vSechny dodavatele.
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Druha oblast je velice problematicka a mtze v ni nastat velké mnozstvi komplikaci: Jde
0 cenovy rozpad kazdého dilu. Kdyz je dilem jen bézny plastovy dil, je kontrola tohoto
rozpadu celkem jednoduchd. Zkontroluji se hmotnost dilu, cena granuldtu a personalni
naklady, poptipad¢ vyse prirazek, poté je vSe odkontrolovano. OvSem v tomto piipadé se
jedné o loketni opérku, jez se skladd z nékolika komponentii, U kazdého znich musi byt
zohlednén vyrobni proces a jesté navic kone¢na montaz. Je potfeba tedy kontrolovat hmotnost
a material vSech komponentl, ale i to, jak se ktery vyrabi, a v neposledni fadé ito, jak
se k sobé smontuji. Zde nastdva nejvétsi problém s neopatrnosti nakupciho. Tento rozpad
byva velice dlouhy a komplikovany a Ize snadno né&jakou drobnost piehlédnout. Jakakoliv
opominuta chyba ma pak fatalni nasledky v podobé bud’ $patné vybraného dodavatele, nebo

nezbytného zdrazovani dilu.

Na kazdy rozpad cen je tedy potieba nechat si delsi ¢as. V piipadé, Ze si neni nakupci jisty, ze
rozpad obsahuje veSkeré komponenty, smaze U nich ceny a pouhy jejich seznam posle na
kontrolu vyvojovému pracovnikovi. Ten pomiize v rozklicovani vSech technickych detaild,

které by dodavatel mohl opomenout.

Je tedy potieba kazdy krok délat uvazené€, aby nakupci nezptisobil svym rozhodnutim firmé
finan¢ni $kodu. Je dulezité vyuzivat veSkeré poznatky v praxi. Pozice nakupciho ve
spole¢nosti Skoda Auto a.s. je opravdu viestranna a nelze ji pausalizovat pouze vybérem

dodavatele.
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Z.aveér

Cilem mé diplomové prace bylo zhodnoceni nakupniho procesu. Bylo zjisténo, ze jde o

proces velmi komplexni, ktery nelze jednoduse definovat.

Teoreticka ¢ast nas uvedla do problému mezinarodniho obchodu a pfibliZila, jakym zptisobem

by se mél podnik pfipravit ke vstupu na jednotlivé trhy.

Pomoci supply chain managementu bylo vyloZeno, jak funguje komplexni logisticky fetézec,
jak moc je integrovany nebo jak je mozné tidit zasoby. Veskeré tyto pfistupy mohou pomoct
Iépe pochopit, jak je nutné komplexné fesit s dodavateli veSkeré vzniklé situace, najit

problémovou oblast, kde by mohlo vzniknout uskali dodavek nebo finan¢nich probléma.

V praktické &asti jsme se blize seznamili s firmou Skoda Auto a.s., s jeji historii a tim, jak
fungovala a jak se rozvijela az po sjednoceni koncernu. Vyrocni zprava predstavila aktualni
situaci firmy a jeji vyhlidky do budoucna. Nasledna konkretizace prace nakupciho zpiesiuje
jednotlivé funkce a jejich vSestranny charakter v ramci celé firmy. Zodpovédny nakup¢i musi
rozumét teoretickym vychodiskim ekonomickym, finan¢nim i technickym. Tento ¢lovek
komunikuje s externim prostfedim firmy, musi na dennim pofadku fungovat dle urcitych
norem a pravidel. Vysledkem je korektni chovani ohledné¢ domlouvani novych cen, firemni
zajistovani nové kapacity pro vyrobu dili a feSeni kritickych situaci jejich ptipadného

nedostatku.

Tato vSeobecnd odolnost je dalSim zkoumanym vysledkem denni prace nakupciho, ktery musi
zvladnout celkové portfolio dodavatelii, coz neni snadnou zalezitosti v ptipadé, ze je

nedostatek kvalitnich firem na trhu.

Samoziejmé neni mozné zapomenout na operativu a administrativu, které jsou diky systémim
a vySe shrnutym dennim povinnostem naprosto nezbytnou soucasti pracovni naplné. Rovnéz
je zde aplikovana vyhoda koncernové spolecnosti s ohledem na propojeni systému a

vzajemnou koordinaci v ptfipad¢ feseni velkych problém.

V praktickém vedeni poptavky jsme se mohli dozveédet, jak celd poptavka probihd a jaké
jednotlivé kroky je nutné podniknout pro spravné nominovani dodavatele. Pravé tento postup
mél byt stéZejni pro kazdého novacka, ktery nastoupil do firmy Skoda Auto a.s. Souhrn
vzniklych skutecnosti vznikl kvili velké fluktuaci zptisobené narocnosti tohoto povolani, a

vvvvvv

nezkuSenosti a neznalosti velice problematické.

65



vvvvvv

stavajicich problémd, je zachovani profesionality. At uz je nakupc¢i novacek, nebo zkuSeny
specialista, jednani s dodavatelem musi vzdy probihat na formalni, disledné vécné bazi. Je
proto podstatné shromazdit kompletni dokumentaci, aby bylo mozné dodavateli v jakékoliv

situaci oponovat ¢i argumentovat.

V piipadé, Ze se jedna o poptavkové fizeni, je totiz dodavatel schopen slibit i zna¢n¢ nerealné
véci. To znamena, ze nakup¢i musi byt velice obezietny pii pfijimani nabidek a podminky
a prisliby by si mél nechat potvrdit pisemné. Na zakladé¢ pisemnych dokladi se pak
s dodavatelem snadnéji jednd. Ve chvili, kdy je dodavatel nominovan pro novy projekt,
ziskava tim urcitou moc a miize byt nyni o hodné¢ t€z§i domluva pii projednavani jakékoliv

zmény. Je logické, Ze kazdy chce ziskat na svou stranu co nejvice.

To samé plati 1 pro vedeni celé poptavky. Je potieba sumarizovat veskeré kroky pted tim, nez
budou uskute¢néné. Na pocatku je potieba peclivé nastudovat technicky popis a projit si
veskeré moznosti, které muze dodavatel nabizet. To znamend, Ze je vhodné si pfipravit, jaky
rozpad by méla obsahovat cena dilu. Zaroven je i dobré mit predstavu, kolik by tento dil mél
stat. Tu nakupci ziskava na zaklad¢é zkuSenosti z predchozich projekti. Pro kola jednani by

mél mit 1 pfipravené cenové cile.

Nakup¢i se pak dokadze chovat korektné, nikomu pfi vybéru nestranit a vybrat spravného

dodavatele. Ptiprava opét pomiize i pti nasledném prezentovani a obhajovani své prace.

Ptipadné nejistoty a nesrovnalosti lze vzdy feSit s koordinitorem, ktery je piimym
nadiizenym kazdého nakupciho. Je tady pravé proto, aby komunikoval se v§emi nakup¢imi,

pomahal jim a pfedaval jim veskeré své zkuSenosti.

Analyzou dennich povinnosti vypsanych vyse miizeme zjistit, Ze prace nakupciho vyzaduje ze
Sedesati procent ekonomickou a ze Ctyficeti procent technickou znalost. Idealni kombinaci pro
uchazece o takovou pozici by byla vysoka Skola se zaméfenim na marketing a logistiku, na
druhém misté by byla technicka univerzita. V praxi se ovSem Casto setkavame s tim, ze se na
tuto pozici hlasi uchaze¢ bud’ z jedné, nebo z druhé skoly. Jako doporuceni a shrnuti prace lze
formulovat potfebu ucit se novym poznatkiim v praci, nebat se prvniho neuspéchu a
komplexné se zajimat o svou pozici. I s ekonomickym vzdélanim lze rozumét technickym

parametrim na automobilu.
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Prilohy

Vzor prezentace pro obhajobu dilu

A B C [ E F K L LN P R

F SK | XXXXXX Front page Confidential

Process number F SK 1 X0000(K Presentation number  SK | XXX XXX

Process designation Loketni opérka

project XXXXX

Date of use 02.09.2000 CSC target

scope of decision diverse ?&xp :‘;:‘}Iw ol diverse

FS-Clerk XAXX LEB Martina Kerdova

as of HUXX

000K
| 1 X000
Titel Visualisierung Umsatzverteilung+Strategie M Angebotsibersicht Heutige Lieferbeziehungen comparation SK37
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F SK I XXXXXX visualization

Titel Visualisierung Umsatzverteilung+Strategie M Angebotsiibersicht Heutige Lieferbeziehungen comparation SK37

PRAVEN

72



F SK OGO

Tumover of the brand SK 2017

Turnover distribution & strategy

Werkstoffgruppe:

dodavatel 7

15%
™~

dodavatel &
7%

dodavtel 3
10%

60%

dodavatel 2
8%

dodavatel 1

12 Mio. €

Material group strategy

urnover of the brand SK 2020 =

poptavany objem
7%

dodavatel &
14%

dodavatel 5
8%

Kopirovat

dodavatel 4
12%

dodavatel 2
8%

12 Mio. €

- Brand SK

*Current year **First complete production year of the part
‘ Titel | isualisierung ilung+Strategie M batsibersicht Heutige Lisferbeziehungen ®
XXXXXXX offer overview
All specifications in EUR
Sachnummer| XX XXX XXX | XXX XXXXXX
Benennung Teil Ekcks phciks
kozenkova latkova
Max Bedarf p.a. 200 000 50 000
Finanz- und Invest-Target 15,000 14,000 40 000
Vsl 20,000 18,000 407 000
- Production/ Rating . . o
name of the supplier e Q FE L A-Price A-Price ota 020 0 0
dodavatel 1 czZicZ "B a B 16,80 15,10 407 000 30% 30% 3,0% 6889986
dodavatel 2 czicz B - [A 16,92 15,18 430 150 30% 3,0% 3,0% 7181971
dodavatel 4 PL/PL B ¢ A 17,00 16,00 419 250 30% 3,0% 3,0% ‘K;;:D‘;’t'”
dodavatel 5 CZiCZ B - B 16,98 16,05 540 000 30% 3,0% 3,0% o 50 194
dodavatel 3 = czicz A - [A 17,50 16,50 1210000 | 20% 20% 20% 9 542 403

= Offer for last RFQ version not confirmed

Legend
* Different ratings

Ex_Rates: 1 EUR=
EUR

1.0000

| Titel | visualisienna | timsatrverteiluna+Strateaie h

Zdroj: vlastni zpracovani

Anaebotsiibersicht

Heutiae lieferbeziehunaen
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