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ABSTRAKT

Tato bakalafska prace je zaméfena na fizeni podnikového nakupu ve stavebnich podni-
cich. V teoretické ¢asti je definovan pojem podnikovy nakup a je popsan prub¢h fizeni
podnikového ndkupu. Jsou popsany nékteré modely ndkupnich organizaci a vybér do-
davatele. Prakticka ¢ast je zaméfena na analyzu nakupniho chovani tfi malych staveb-
nich podnikt. Vysledky analyzy jsou vzdjemné porovnany a jsou navrzena doporuceni
pro jednotlivé podniky pro zlepSeni podnikového fizeni v oblasti nakupu.
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ABSTRACT

This bachelor's thesis is focused on management of purchase in construction companies.
In theoretical part of the work is defined term corporate purchase and described process
of purchasing management. Some models and process of supplier selection is described.
Theoretical part analysis situation in three small construction companies. The results are
compared and improvements are proposed.
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Purchase, purchasing management, supplier selection, construction company, intrade-
partmental analysis



BIBLIOGRAFICKA CITACE

Martina PauliSova Rizeni podnikového ndakupu ve stavebni firmé. Brno, 2015. 55 s., Ba-
kalaiska prace. Vysoké uéeni technické v Brné, Fakulta stavebni, Ustav stavebni eko-
nomiky a fizeni. Vedouci prace Ing. Tomas Handk, Ph.D.



Prohlaseni:

Prohlasuji, Ze jsem bakalafskou praci zpracovala samostatné a ze jsem uvedla vSechny
pouzité informacni zdroje.

V Brné€ dne 20. 5. 2015

podpis autora
Martina PauliSova



Podékovani:

Réda bych touto cestou podekovala Ing. Tomasi Handkovi, Ph.D. za odborné vedeni a
cenné rady pfi zpracovani bakalaiské prace. Dalsi podékovani patii zastupctiim staveb-
nich podnikli za poskytnuti cennych informaci pro zpracovani praktické ¢asti prace.



UV O . 10
INAKUP oo e et et e e e et et et e et e e e e et et e e e e et et et e e e ee et eteae e e ee et eeeeeeeesaens 11
1.1 ZAKLADNI FUNKCE NAKUPU ...uuiiiiiiiieetttiiisieessstesstsssseessssssssssnsesesssssssssnnssneeeses 11
1.2 OBJIEKTY NAKUPU ..oueeeieteeeeee e e e e e eee e e e e e et e e e easeeeeeeeeeee e e s eeeeeseennnranaeeaeeees 12
1.3 FORMY NAKUPU .1utuuiiiiiieiieetitisieseestteessssssssseststesssssssssessssessssttseeeeseesssrnnrsreeeses 14
1.4 NAKUPNISITUACE .. eeeeeeeeeeee et e e e e e e et e et te e e e e e e eeeeee e e s eeeeeeeennnteaeeaeeees 15
RIZENTI PODNIKOVE FUNKCE NAKUPU ........c.cooooeeeeeeeeeeeeeeeeeeenns 17
2.0 PLANOV AN ettt et e e e e e e e e e e e ee e e e e e e e e e e e aeeeeeaeennnaas 17

2.1.1 NAKUPNI STRATEGIE ....ceetteetttuisieeeseeesstnseseessessssssnsssesssessssssnnsseessesessnn 18
2.1.2 URCENI MATERIALU A SPOTREBY ...ceeeetuuutteeeeeeeeeeeeeeaseeeereeeenneasssesesesennnns 19
2.2 ORGANIZACE ..ttt ettt 20
2.3 KONTROLA ..ottt ettt e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eee e e e e eeeereeenntaeaeeeeeeeennnnns 21
MODELY NAKUPNIHO PROCESU ORGANIZACT .......coovoveereeeeeeeeeeen. 22
3.1 KLASICKE MODELY NAKUPNIHO PROCESU ORGANIZACT «.veeeeeieeeeee e 22
3.1.1 MODEL ROBINSONA A FARISE (1967) ..cooovvecieeieiic e 22
3.1.2 SCHEMA ROBINSONOVO-FARISOVO-WINDOVO.......coiieeeeieeeieeeeeeeeeeeeennns 23
3.2 MODELY NAKUPN{HO PROCESU ORGANIZACI KONCE 20. STOLETI......oeeevvvvernvnnnnn. 23
3.2.1 MODEL WOODSIDA A VY ASE ... oottt e e e e e e e eeeteea e e e e e eeeeennnn 24
3.2.2 VSEOBECNY MODEL NAKUPNIHO CHOVAN{ ORGANIZACT........uvvviieeereiennnns 24
3.3 ZAVERECNE SHRNUTI KE KAPITOLE ... ceieteeeeeee e et eeeee e e e e e eeeeeeeeaaaeeeeeeeeennnnanens 24
LOGISTIKA NAKUPU A RIZENT ZASOB ........coooooeeeeeeeeeeeeeeeeeeens 25
A1 DOPRAVA ..ot 26
Y A 7N 010 )7 ) TR 28
DODAVATELLE ..o et e e e e e e et e e e e es e s et e e e e eses e e e e s er e, 29
5.1 INAKUPNI TRH vt et eteteeeeee e e e ettt e e s e e e e e e et et teseseesaeeesssaaseseeeseeenssnnaaaseeeeeeennnns 29
5.2 ROZHODOVANI O DODAVATEL ...eeeeuuteeseeeeeseeeeieeeseeeeseeeesesesssseesreeeessnassseseseesnnnns 31
5.2.1 PREDVYBER DODAVATELE ...uvuuiiieeeteteeteeeaeeeeeeeeeesteasseesesseesssnnassseessesennnns 31
5.2.2 VYBER DODAVATELE ...coitteetteeeseeeeeeeeeeeeeseseeeseeeessnaasssssesesennnnaseseeeseeennnns 33
5.2.3 DODAVATELSKO-ODBERATELSKE VZTAHY ...ceeveeeerueiieeeeeeeeesninseeeesseeennnns 35
PRAKTICKA CAST ..o oot e e e e et e e e s et e e e e er et e e e esesana, 36
6.1 PREDSTAVENI PODNIKU ..vutuuiieeeeieeetetiesseeesseessesnaseseesseessssnnssseessesssssnnaassesssesesnnns 36




B.1.1 PODNIK A ... 36

B.1.2 PODNIK B ..o ettt e e e e e e n e 37
B.1.3 PODNIK C .o 37
6.2 CHOVANI PODNIKU V NAKUPNICH SITUACICH .. . ieeeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeieeeaeeeeeeeeennnns 38
6.2.1 NAKUP MATERIALU VYROBNIHO ....coevvvvtuiiiiieeeieeessiiinisseeesesessssnnsneessesessnns 38
6.2.2 VYBER SUBDODAVATELE ..ccuututeteeeteeeeeeeaeeeeeeeeeestasaseeeesesenssnasseeassesennnns 40
6.2.3 NAKUP MATERIALU KANCELARSKEHO ..vvuuiiieeeieeeertiinissesesesesssssnnsssessesessnns 42
6.2.4 NAKUP VYPOCETNI A KANCELARSKE TECHNIKY ...vvuuereeeereeeennnaseeeeeseeennnns 44
6.2.5 NAKUP PRACOVNICH ODEVU A OCHRANNYCH POMUCEK.......0uvuviieeererennnns 45
6.2.6 NAKUP MALEHO NARADI ..ccetutee ettt e et e e e e aeeeeannn 47
6.2.7 NAKUP STAVEBNICH STROJU A ZARIZENT......cceviviviiiiiiiieeeiiiiiiiininneeerenennnns 49
6.3 ZAVERECNE SHRNUTI A DOPORUCENT ...t eeiiieeeee ettt e e eeeeaeeeeenneennnn 51
27N Y ) L SRR 52
1010V N 02 0) 230 X ) TSSO 53
SEZNAM OBRAZKU A TABULEK ...ttt eesee e seseeneeen 55




UvVOD

Nakup je soucasti kazdého podniku a zaujima stézeni polozku v celkovych nakladech.
Vzhledem ke konkuren¢nimu prostfedi na trhu je nutné dbat na snizovani nakladi, coz
je prave diky spravnému fizeni nakupu mozné a zajistit tak pomoci nizsich cen nakupo-
vanych polozek a strategickému fizeni tvorbu vyssiho zisku. Cilem prace je porovnat
nakupni chovani tfi malych stavebnich podnikl véetné vyhodnoceni a doporuceni.

Prace je rozdélena na dvé ¢asti. V teoretické ¢asti se zabyvam hlavnimi charakteristi-
kami ndkupu, objekty ndkupu, jeho formy a jednotlivé situace, jez mohou pii nakupu
nastat. Dale se vénuji otdzce fizeni nakupu, predev§im krokiim planovani, organizace a
kontroly. Zminény jsou nékteré modely nakupniho procesu organizaci klasické i mo-
derni. Dal$im tématem je otazka logistiky a fizeni zasob. V posledni kapitole je feSena
otazka dodavatelli, vymezeni pozic na trhu a ptredev§im vybér dodavatele, kritéria a
rozhodujici faktory. V celé Casti jsou zminény piiklady a konkrétni situace, jez se
Vv oblasti ndkupu tykaji stavebni vyroby.

Prakticka Cast prace je zaméfena na porovnani ndkupniho chovéni tfi malych stavebnich
podnikl v okoli mého bydlisté. V prvni ¢asti jsou jednotlivé podniky struéné predstave-
ny a zbyvajici ¢ast je vénovana konkrétnim situacim, kde jsou popsény a porovnany
postupy jednotlivych podnikt véetné vyhodnoceni. V zavéru praktické €asti jsou uve-
dena jednotliva doporuceni pro podniky.
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1 NAKUP

V této kapitole se zabyvam obecnymi definicemi smyslu a funkci nakupu, vymezeni
podminek, za jakych nakup mize probihat, jaké jsou jeho cile, jakych forem mtize na-
byvat a s jakymi objekty lze obchodovat.

, Kazdé podnikani je ve své podstaté ndakup a prodej jako zdklad smeény vedouct
K uspokojeni potreb. Sménu chapeme jako akt ziskavani zZadouctho produkt od nékoho
nabidnutim néceho jiného na oplatku *“ [1 str. 4]

Vzhledem k faktu, Ze zadny podnik neni schopny zafidit nebo vyrobit veskeré potiebné
komodity a sluzby vlastni vyrobou je nakup soucasti kazdého podniku, at’ uz se jedna o
podnik vyrobni nebo obchodni. Nakup tedy pfedstavuje jednu z nejzakladnéjSich c¢in-
nosti podniku a je tedy provazan s ostatnimi ¢innostmi, kterymi se podnik zabyva. [2]

,, Podil nakupovanych polozek tvori 40 az 60 % celkovych nakladii ve vyrobnich organi-
zacich a lze najit i obory, v nichz se tento podil blizi az 80 %. Kazda relativné mala

uspora pak vyznamné ovliviiuje efektivnost podnikani. “ [6, str. 7]
Podobné tvrdi i jind literatura.

., Statistiky ukazuji, Ze obecné okolo 50% vydaju podniku predstavuji nakupy. Proto
podnik, ktery dosdahne 2% uspor z celkovych ndakupii, zvysi sviij zisk o 1% [12, str. 8]

Podminky realizace smény:

Smény se musi Gcastnit alespon dve strany

Kazda strana ma néco, co je atraktivni pro druhou stranu
Kazda se stran je schopna komunikace a dodani

Kazda ze stran mé svobodu odmitnout nebo pfijmout nabidku

a b~

Kazda ze stran se domniva, ze je vhodné jednat s druhou stranou

Pokud jsou splnény tyto podminky, miize dojit ke smén¢ — procesu, z n¢hoz vznika do-
hoda. [1]

1.1 Zakladni funkce nakupu

Z tvrzeni uvedeného vySe vyplyva, ze dobfe organizovany a systematicky nakup miize
pro podnik znamenat 1 zvySeni zisku, coZ nemusi napoprvé vypadat jako zdmérny cil. I
kdyz se jedna na prvni pohled o malé procento, miize znamenat i velky objem financi,
Z ¢ehoz plyne, Ze je velmi vhodné se otazkou ndkupu zabyvat i1 pfipadé malych podnikaii,
jez realizuji jen malé zakazky.
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Jednoduse lze pak fici, Ze nakup zajist'uje plynuly a trvaly pfisun materialu vyrobniho i
nevyrobniho, surovin, stroju, energii a sluzeb potiebnych pro plynuly chod podniku.
Vzhledem k faktu, Ze se jedna o zakladni podnikovou funkci, nemélo by se fizeni naku-
pu podceniovat i V uspokojovani relativné nepodstatnych polozek — kuptikladu kancelat-
skych potfeb apod. a mélo by byt fizeno systémoveé v ramci snizovani nakladi. Systé-
mov¢ fizeni tedy spociva v predikci budoucich potieb idealné s piesnou specifikaci a
vyhledani potencionalniho dodavatele.

Obecn¢ Ize ukoly nakupu dle [2] shrnout:

e Ujasnéni potieb

e Stanoveni velikosti a terminil potieby
e Hledéani dodavatelt

e Volba dodavatele

e Tvorba objednavky

e Kontrola a zuctovani dodavky

e Skladovani

e Vyskladnéni

e Sledovani spotifeby

Jednotlivé ¢innosti nakupu lze zobrazit dle [4] do schématu, jez muze vypadat jako uza-
vieny kruh krokd, ale spiSe by se dalo vnimat jako spirala, kdy by mélo dochazet neu-
stalému zlepSovani jednotlivych sledd v procesu.

Identifikace a planovani
pozadavkd odbératele

A

Hodnocenia vybér
vhodného dodavatele

Skladovani a tvorba
pojistnych zasob

Projednani poZzadavki
a uzavieni kontraktu

Ovérovanishody
dodavek

Doprava dodavky
k odbérateli

Obrazek 1.1 Tradi¢ni ¢innosti procesu nakupovani [14, str.22]

1.2 Objekty nakupu

V primyslovych podnicich, kam stavebnictvi spada, rozliSujeme sedm kategorii naku-
povanych primyslovych vyrobkt. Zde je d€leni dle [1] v¢etné zdkladni charakteristiky
kategorie a konkrétniho ptikladu:
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1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

Suroviny

Jedna se o vyrobky dodavané v ptivodnim pfirodnim stavu a jejich dodavatelské
trhy jsou Casto regionalné¢ soustiedény, coz muze vést ke zvysenym nakladiim na
dopravu. Jejich kvalita je Casto rizna a obvykle byvaji objemové a prostorove
narocné. Jako ptiklad Ize uvést dievo, uhli nebo zemédélské plodiny.

Procesni zékladni materialy, meziprodukty
Tyto vyrobky zpravidla vyzaduji dals$i opracovéani pro dalsi pouziti. Jedné se
predevsim o plasty, sklo, fezivo nebo stavebni material.

Dopliikovy rezijni material

Tyto vyrobky se obvykle vyskytuji v podnicich ve velkém mnozstvi a rozmani-
tosti. Jedna se pfedevsim o doplikovy material, jez neslouzi ptimo k vyrobnim
ucelim, ale zabezpecuje plynuly chod vyrobniho procesu — mazadla, Cistici pro-
sttedky, nebo se jedna o spotiebni kancelarsky material. Tato polozka mize pro
podnik ptedstavovat vyznamny zdroj uspor.

Komponenty, dily, polotovary

Obvykle byvaji pln¢ hotovy nebo urceny pro pfimou montaz. Pti vybéru byva
nejveétsi diraz kladen na technické parametry a jakost. Jednd se ptredevSim o
rizné motory a ovladace.

Zatizeni

Jedna se o zbozi investi¢niho charakteru, jez je pofizovano jednou za ur€ité ob-
dobi. Mtize byt pro vyrobni i nevyrobni ucely. Hlavnimi kritérii pro vybér je
spolehlivost, pfesnost, uspornost fungovdni a cena pofizeni ve vztahu
k provoznim nakladim. Do této kategorie spada vybaveni pracovist, dopravni
prostiedky, stroje, kancelaiska technika — pocitace, tiskarny atd.

Systémy

Zbozi investi¢niho charakteru, které je nezbytné pro plynuly priibéh logistickych
a manazerskych procest ve vyrob¢ i obchod¢. Obvykle vykondva ne€kolik funkci
a ma podstatny vliv na ekonomické vysledky firmy. Typickym znakem jsou vy-
soké potizovaci naklady. Jedna se predev§im o vyrobni linky a informacni sys-
témy.

Sluzby

Sluzby jsou aktivity nehmotné povahy a obvykle jen nepfimo pfispivaji
k vytvofeni finalniho vyrobku. Z hlediska nehmotnosti jsou tézko porovnatelné a
znacn¢ promeénlivé v zavislosti na poskytovateli danych sluzeb. V soucasném
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trznim prostiedi je jejich vyznam rostouci. Do této kategorie patii opravy, udrz-

ba, propagace, doprava nebo vyzkum.

Dle [1] Ize objekty nakupu pro praktické ucely zuzit do nasledujiciho schématu:

Objekty nakupu
vstupni hmotné statky obchodni zbozi sluzby
material zékladni
pomocny
provozni -
prostiedky provoznt
polotovary

Obrazek 1.2 Objekty nakupu v praxi [1, str. 9]

1.3 Formy nakupu

Potizeni objektl uvedenych vysSe mize dle [1] nabyt jedné ze tii typickych forem, jez

jsou obecné¢ platné pro jakékoli odvétvi trhu:

1)

2)

Piimy nakup

Muze byt uskute¢nén s jednou platbou, nebo ve splatkach po urcitém cCasovém
intervalu. Jedna se o ndkup zboZi nebo sluzby ptimo. Zdroje financovani mohou
byt riizné. Nakoupeny objekt se stava majetkem kupujiciho.

Leasing
V kone¢ném zuctovani byva drazsi, vyhodou vsak je, Ze nevyzaduje okamzité
vysoké vydaje pfi pofizovani. Zde muzeme rozliSovat dva zdkladni druhy lea-
singu:

¢ Financ¢ni leasing
V tomto pifipadé je financovany pfedmét po celou dobu v majetku leasingové
spole¢nosti a na konci leasingového obdobi ptechazi do vlastnictvi zdkaznika.

14



3)

e Operativni leasing
Hlavnim rozdilem od finan¢niho leasingu je predevsim to, ze pfedmét najmu zii-
stava ve vlastnictvi leasingové spole¢nosti i po skon¢eni smlouvy. [10]

Pronajem
Tento zptsob financovani je vhodny, pokud je potieba urcitého vyrobniho zafi-
zeni v podniku pouze do€asna a neni tedy nutné jej pofizovat nastalo.

1.4 Nakupni situace
Rozhodovani a jeho slozitost, nebo naopak rutina v otdzce nakupu je ovliviiovano

Z podstatné ¢asti nakupni situaci, ve které se nakupc¢i nachazi. Dle [6] jsou situace roz-

déleny na tfi nejzakladnéjsi:

1)

2)

3)

Bézny, opakovany nakup

Poptavka po tomto zbozi je dlouhodobé stala a stabilni a rozhodovani jsou ne-
komplikovana a obvykle mohou byt provadéna jednou osobou bez souhlasu
vyssiho vedeni. Objednavky jsou zpravidla uskutecnovany u stalych dodavatelt,
se kterym ma podnik velmi Casty obchodni styk a s velkou pravdépodobnosti
uzavienou i dlouhodobou smlouvu.

Modifikovany nakup

Do této kategorie spadéd objednavka, jez mize byt uskutecnéna u stadlého doda-
vatele, vyznacuje se vSak urcitou zménou oproti béznému nakupu. Rozhodovaci
davatel nemusi dostat novym poZzadavkiim podniku a tim pak dochazi k procesu
vyhledani nového dodavatele, jeZ by podminky spliioval.

Novy ndkup

Ugastnici stoji pii tomto rozhodovani pied zcela novym problémem a proto je
tteba ziskat velké mnozstvi informaci a ve vétSich podnicich neni vyjimkou, po-
kud se na rozhodovacim procesu podili vice osob, piipadné cely tym odbornik.
Vysledek musi zpravidla projit schvalenim vys$siho vedeni podniku.
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Ptehled nakupnich situaci a piiklady produktt, kterych se mohou tykat je piehledné
zobrazen v nasledujicim schématu.

Pfimy opakovany nakup

Elektfina, voda, plyn Kancelarské potreby

v v

Cista rutina

t t

Zvykacky, cigarety Chemikalie ve velkém

Modifikovany opakovany nakup

Nova osobniauta | | Nové poradenské sluzby

v v

Zmeéna specifikace

t 1

Nové elektronické komponenty | | Novy pocitacova software

Nové nakupy

Stavba domu pro zdkaznika | | Komplex objekt(, mosty, prehrady

¥
Kompletni vyjednavani

t t

| Budovy, stroje, pocitace | | Zbrané, nové technologie I

Obrazek 1.3 Piiklady produktli v jednotlivych nadkupnich situacich [7, str.48]
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2 RIZENI PODNIKOVE FUNKCE NAKUPU

Cilem této kapitoly je definovani zakladnich funkci a pojmt, které se tykaji manazerské
organizace nakupu, uvedeni zakladnich postupt pifi planovéani nakupu, zasad vedeni
pracovniki a nasledna kontrola, jeji pribéh a vyhodnoceni.

V této problematice je zapotiebi vzit v tvahu riznorodost organizaci a s tim souvisejici
ruznorodost pozadavkil na uspokojeni potieb, z nichz vyplyva ndkupni chovani subjektu
na trhu a vybér dodavatelt. [7]

Rizeni podnikové funkce nakupu je soustavna &innost a v této kapitole ctim rozdéleni
téchto aktivit dle [1] na Ctyfi Casti, Z nichZ jsem si vybrala tfi stéZejni, kterym se budu
vénovat v nasledujicich podkapitolach. Cast nazvanou ,,Vedeni nakupnich skupin® za-
mérné opomijim, nebot’ se v praktické ¢asti vénuji pouze malym stavebnim podnikiim,
kde se nakupni skupiny nevyskytuji.

2.1 Planovani

,, Planovani je predjimani budoucich rozhodnuti, které povedou k dosazeni stanovenych
cilii, coz znamena ziskat a uspordadat udaje o budoucich situacich a déjich. U planovani
spotreby a nakupu je tedy nutné ziskat udaje o ocekavané spotrebé materialu ve vyrobé
a ndavazné pak o postupech pri jeho nakupu “ [11, str. 36]

Vzhledem k povaze stavebnictvi, kdy lze jen velmi téZko odhadnout spotiebu vyrobniho
materidlu na delSi ¢asovy usek — zejména pak v ptipad¢ malych stavebnich podniki, je
planovani spotieby materidlu a ndkupu k pokryti této spotieby spise zalezitosti opera-
tivni a realizuje se v pfimé vazbé k rozpoctu na dana stavebni objekt.

Operativni planovani je pak typické pro stavebnictvi, kdy na stran€ potfeb mame mnoz-
stvi a specifikaci materialu pro jasné stanovené obdobi.

Operativni plan se dle [2] realizuje v téchto krocich:

e Vypocet spotfeby materidlu jednotlivych polozek (v poctech kust i penéznich
jednotkéch)

e Vypocet pojistné zasoby, kterd by méla byt v priibéhu planovaciho obdobi vy-
tvofena a udrzovana jako rezerva pro zjisténi pozadované spotieby

e Zjisténi ocekavané zasoby k pocatku planovaciho obdobi jako dispozicniho
zdroje spotieby

e Vypocet potieby dodavek jednotlivych polozek materidlu v planovacich, objed-
nacich i penéznich jednotkach.
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Postupné je tedy feSena bilancni rovnice:
Do= My + Z, - Zo, (D)
kde Dy ... potieba dodavek,

Mgk ... spotieba,

Z, ... zasoba pojistna,

Z, ... oekavana zasoba.

Dlouhodobgjsi planovani Ize pak aplikovat v ptipadé nevyrobniho materialu a zbozi, jez
nemusi pfimo souviset s ¢innosti podniku. V tomto piipadé by se mohlo naptiklad jed-
nat o kancelaiské potieby, zejména pak papir, kdy lze spotiebu pribézné odhadnout
napiiklad ctvrtletné. Rozhodné se vSak neda mluvit o neustdlém zasobovani, jako
Vv piipad¢ vyrobnich strojirenskych zdvoda a podniki s pasovou vyrobou.

2.1.1 Nakupni strategie

Pojem strategie byva spjat s jistou taktikou dosahovéni cild, vétSinou dlouhodobych,
kterych nelze dosdhnout bez diikladné piipravy. S timto souvisi stanoveni strategickych
cil, které by mély byt obecné vyjadieny podle zpiisobu SMART, kde jednotliva pis-
mena vyjadiuji pozadavky na cile v anglickém jazyce:

e S (stimulating) — cile musi stimulovat k dosazeni vysledku
e M (measurable) — cile musi byt métitelné

e A (attainable) — cile musi byt dosazitelné

e R (realistic) — cile musi byt realné

e T (timed) — cile musi byt ¢asové urcené [9]

V oblasti ndkupu se poté hovoii o ndkupni strategii, kterd vychdzi ze stanovenych na-
kupnich cilt, kterymi dle [1] zejména jsou:

e Uspokojeni potieby

e Snizeni nédklad nakupu

e Snizeni rizika ndkupu

e Zvyseni rychlosti ndkupu
e Zvyseni flexibility ndkupu
e ZvySeni kvality nakupu

e Sledovani ndkupnich cil orientovanych na vefejné zajmy
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Nasledna tvorba nakupni strategie probihd dle [7] jako tvur¢i proces, ktery zahrnuje

podrobnou analyzu a vyhodnoceni vnéjSich podminek na trhu 1 vnitini situace a poza-

davki podniku a lze rozdélit do téchto naslednych fazi:

1)

2)

3)

4)

5)

2.1.2

Féze prizkumna

Tato faze zahrnuje predev§im nakupni a dodavatelsky prazkum trhu, identifikaci
potenciondlnich dodavatelii, vyjasnéni a kompletaci podkladd, jez jsou nezbytné
pro nasledujici kroky.

Féze analyticka

Zde se hodnoti vysledky prizkumu dodavatelského trhu a zaroven obsah tvoii i
analyza vné&jSich podminek ve vztahu k vnitropodnikové situaci, zvlasté¢ pokud
na ni maji vyrazny vliv.

Féze predikéni

Féaze zahrnuje identifikaci a ptfedvidani moznych budoucich potieb podniku
V obdobi, na kter¢ se strategicky plan vytvaii. Zohlednény jsou i zmény vnéjsich
parametri, jez by mohly vést ke zménam vnitropodnikovym.

Féze projekeni (rozhodovaci)

vani strategickych cilii a o rozhodovani o zptisobu jejich dosazeni. Dale se fesi
vybér dodavatel a rozhodovani o zasobach, jejich tvorbé a rezimu tvorby a uzi-
vani. V neposledni fadé je soucasti i hodnoceni a porovnani vhodnosti jednotli-
vych navrhovanych variant a volba varianty nejvhodné;si.

Faze implementacni, kontrolni a korek¢ni

Zde dochéazi k pterozdéleni nastrojii marketingového mixu do provadéci podoby
a dochazi ke stanoveni odpovédnosti za kontroly a korekce strategického planu.

Urceni materialu a spotieby

Dalsi nedilnou souc¢ésti planovani ndkupu je ur€eni mnozstvi a specifikace potiebného

materialu.

Potieby podnikti Ize dle [1] obecné rozdélit do péti zakladnich skupin:

1)
2)
3)
4)

5)

Pravidelna spotieba — planované objednavky

Nepravidelna spotieba — vznika na zékladé¢ specialnich objednavek odbératelt
Nepredvidatelna spotieba — ptikladem mize byt zajisténi oprav

Statky investi¢niho charakteru — nakup probiha na zéakladé konkursu a je stred-
nédobé planovan

Neodkladné objednavky — okamzitd potifeba doplnéni stavu zasob z diivodu ne-
pfedvidanych udélosti — napf. Spatné kvalita
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Ve stavebnictvi je specifické planovani dle projektu, protoze kazda zakéazka je jedinecna
a neopakovatelna. Materialova potieba je tedy vazana na konkrétni projekt dle projek-
tové dokumentace a dalSich specifikaci.

V tomto kroku je velmi vyznamnym prvkem predikce potteb, tedy spravny odhad dru-
hu, mnozstvi, jakosti a dalSich vlastnosti potfebného materialu a presné urceni mista a
Casu, kdy jej budeme potiebovat.

,, Chyby V predikci se projevuji bud’ tim, zZe nékteré potreby nejsou uspokojeny véas a
V potiebné kvalité, nebo tim, ze dojde k neprimérenému narustu zdasob. ““ [7, str. 172]

2.2 Organizace

Organizace nakupu je velmi individudlni v kazdém jednotlivém podniku a nelze proto
navrhnout jednoznac¢né a obecné feseni, které by bylo aplikovatelné na kazdy podnik.
Pti rozhodovani o zaclenéni ndkupu do struktury podniku pak zéalezi na jedine¢nych
podminkach a kone¢né rozhodnuté je pak odrazem zvolené strategie podniku. [6]

Pfi organizaci je kladen diraz zejména na hledani a ¢inéni spravnych rozhodnuti. Pod-
statnou c¢asti je pak hlavné postaveni nakupniho oddéleni v podniku jakozto celku.

Obecné byva ndkupni oddéleni soucasti ekonomického nebo obchodniho useku.
V oborech strojirenské vyroby nebo ve stavebnictvi pak Castéji byva soucasti useku vy-
roby vzhledem k jednodussimu operativnimu fizeni pfi zménach zadani, technickych a
materidlovych pozadavki a daliich jinych, zejména pak Gasovych, zmén. V Ceské re-
publice se i v ptipadé velkych podnikt jen zfidkakdy uplatiiuje systém nakupniho oddé-
leni jako samostatné fungujiciho oddéleni vzhledem k nutnosti Uzké spoluprace
s ostatnimi sektory podniku jako je ¢ast ptipravy vyroby, fizeni vyroby, kontrola jakosti
a dalsi. [1]
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2.3 Kontrola

Jedna se o Cinnost, pii které se ovétuje dodrzeni kvality, zpisobu provedeni a celkova
spravnost odvedené prace. Uzka souvislost je tu predevsim s fazi planovani, nebot’ bez
predchoziho uréeni planu by nebylo mozno kontrolovat jeho dodrzovani.

,, Ucelem je ziskat jistotu, Ze plan je vispésné realizovdn, a skrze zjistovani odchylek od
planu vytvorit predpoklad pro uskutecneni ndapravnych opatieni k odstranéni skutec-
nych nebo potenciondlnich nezadoucich odchylek. “ [1, str. 38]

Proces kontroly probiha ve tiech krocich:

1) Stanoveni standardt
2) Meéfeni vykonané prace vzhledem ke stanovenym standardim
3) Korekce odchylek od standardi a plant

Oblasti kontroly:

1) Sortiment

2) Zasoby

3) Nakupni informacni systém

4) Dodavatelsko-odbératelské vztahy
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3 MODELY NAKUPNIHO PROCESU ORGANIZACI

V této Casti mé prace popisuji teoretické modely nédkupniho procesu, které byly
V minulosti vytvofeny zejména zahrani¢nimi odborniky na zakladé pozorovani a zkou-
mani chovani podnikt v riiznych odvétvich.

Snaha o zvysSeni efektivnosti a podnikové vykonosti v oblasti strategie planovani naku-
pu vedla v minulosti ke vzniku tzv. modelti nakupniho procesu. Prvni zminky o téchto
modelech mizeme zejména v zahrani¢ni literatui'e nalézt jiz od 60. let.

,,Je mozno se domnivat, ze vznikly proto, aby bylo ziejmé, z jakych fazi se nakup sklada,
které z nich jsou klicové, jak je spravné provideét a pomoci identifikace fazi nakupniho
procesu a revize jejich obsahu dosdhnout pozitivnich zmén v nakupu s dopadem na na-
vazujici podnikové procesy a podnikovy vystup.““ [1, str. 42]

Nejvice se nakupnim procesem zabyvaji modely ze 70. let, v riznych obménach a mo-
difikacich se vSak nakupni proces objevuje i v modelech pozd¢jSich. Tyto novéjsi mo-
dely daleko vice odpovidaji soucasné praxi.

3.1 Klasické modely nakupniho procesu organizaci

Pocatek téchto modeld Ize hledat v 60. letech dvacatého stoleti. Praci na téch to mode-
lech zapocal Levitt, ktery rozlisil tf1 nakupni situace — prvni nadkup, modifikovany na-
kup a opakovany nakup, jeZ jsem popsala v pifedchozi kapitole.

,, Procesni modely nakupu se zabyvaji priitbéhem nakupu, jednotlivé faze rozhodovaciho

procesu odbératele chronologicky a vécné strukturuji “ [1, str. 42]

Z dtivodu velkého mnozstvi modeltl jsem se rozhodla pro popis vybrat pouze dva, pfi-
¢emz ostatni modely jsou z vétSiny pouhymi modifikacemi téchto plivodnich, pouze
jsou upraveny dle poZadavki konkrétnich podnikd, kde byly vyvijeny, nebo dle jednot-
livych primyslovych odvétvi.

3.1.1 Model Robinsona a Farise (1967)

V tomto modelu je jednoznacné urcen sled osmi kroki, délka je zavisla na slozitosti
nakupu konkrétni polozky. Tento model je do soucasnosti povazovan za obecny a ostat-
ni modely se o n¢j v riznych modifikacich odvijeji.
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Autofi postupovali na zaklad¢ svych empirickych zkusenosti a proces nakupu je v tomto
modelu délen do osmi fazi:

e faze 1 — poznani problému — iniciace nakupu

e faze 2 — definovani pozadavkl — identifikace charakteru potteby

e faze 3 — specifikace produktu — specifikace vlastnosti a mnozstvi vyrobku

e faze 4 — vyhledavéani dodavatelti — nakupni prizkum trhu

e faze 5 — hodnoceni dodavatelii — soustfedéni a analyza nabidky

o faze 6 — vybér dodavatele — vyhodnoceni nabidky a vybér dodavateli

e faze 7 — vyfizovani objednavek — uzavieni kupni smlouvy a zadani objednavek

e faze 8 — vyhodnoceni ndkupu — kontrola dodavek, zhodnoceni dodavatelti véetné
poznatkti pro pfipadny dalsi nakup

Zpracovano dle [1], [7].

3.1.2 Schéma Robinsonovo-Farisovo-Windovo
Jedna se o sestaveni tzv. nakupni mfizky dle jednotlivych krokl z pfedchoziho modelu
Robinsona a Farise a dle nakupnich situaci, které rozdélil Levitt.

Tato ndkupni miizka zobrazuje nutnost f4zi v ndkupnich situacich.

Faze/situace Prvni ndkup Opakovany ndkup | Modifikovany nakup
1. Poznani problému Ano Ne Moznd

2. Definovani poZadavku Ano Ne Moznd

3. Specifikace produktu Ano Ano Ano

4. Hledani dodavatell Ano Ne MozZna

5. Hodnoceni dodavatell Ano Ne MozZna

6. Vybér dodavatele Ano Ne Mozna

7. Vyfizovani objednavek Ano Ne Mozna

8. Vyhodnoceni dodavatell Ano Ano Ano

Tab. 3.1 Model nakupni mfizky [1, str. 44]

3.2 Modely nakupniho procesu organizaci konce 20. stoleti

Tyto modely pochézi z doby 80. let, kdy doslo k rozpracovani pivodnich ptedchozich
modela a jevy jsou zde popisovany realné, prakticky a co mozna nejméné teoreticky.
Féze, jez jsou teoreticky definovany, se netestuji.

Op¢ét jsem se rozhodla uvést pro piiklad dva zastupce z obsahlé skupiny téchto modelt.
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3.2.1 Model Woodsida a Vyase
Pti tvorbé tohoto modelu vychazeli autofi z chovani Sesti americkych podnikt plisobi-
cich v primyslovém odvétvi. Podle autort se ndkupni proces sklada z péti fazi:

e 1. Priprava konkursniho fizeni

e 2. Prizkum potencionalnich dodavateli

e 3. Hodnoceni a vybér dodavatelll na zaklad¢ predvybéru
e 4. Analyza piijatych nabidek

e 5. Hodnoceni a vybér dodavatelii

Z jejich zkouméni vyplynulo né€kolik zajimavych poznatki, jez ovlivituji ndkupni pro-
Ces:

e Pravidla vybéru dodavatele maji pomérné stalou strukturu

e Cena je povazovana za dileZité kritérium, nabidka je aktudlni, pokud nepievysi
nejvyhodnéjsi nabidku o vice nez 6%

e Pocet kandidat se pohybuje v rozmezi 3-16 dodavateli

e ZaveéreCny vybér se provadi po analyze ptijatych nabidek, dale pak postoupi 2-4
dodavatelé, s nimiz mohou byt pozdé&ji uskuteénéna obchodni jednani [1]

3.2.2 VSeobecny model nakupniho chovani organizaci

Tento vSeobecny model vychazi dle [7] z ndkupniho chovéni spotiebitele, kdy lze na
podnik pohliZzet velmi podobné jako napiiklad na domécnost, kde je chovani ovlivnéno
uritym zivotnim stylem. Stejné tak podniky vykazuji obdobné znaky zplsobu prace,
jez je ovlivnén stylem organizace, ktery je pro kazdy podnik jedine¢ny a odrazi rizné
potieby, postoje, cile a v neposledni fad€ zkuSenosti.

3.3 Zavérec¢né shrnuti ke kapitole

S nejvétsi pravdépodobnosti se v pripadé malych stavebnich podnikii nedd hovofit o
zdmeérném a cileném chovani v oblasti ndkupu dle ur¢it¢tho modelu. Dost mozné osoba
povéfena touto ¢innosti nemusi mit teoretické povédomi o existenci modeld, ale vzhle-
dem k faktu, Ze byly zhotoveny na zaklad¢ vyzkumu praktickych ¢innosti podniku, je
pravdépodobné, Ze podnik jednd podle téchto modelovych vzorct, at” uz celych, nebo
jen v rozsahu jednotlivych fazi, aniz by si tuto ¢innost uvédomoval.
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4 LOGISTIKA NAKUPU A RiZENIi ZASOB

Kapitola je zaméfena na definovani a rozdé€leni zakladnich pojmu v oblasti logistiky
nakupu a fizeni zasob. Pozornost vénuji piedevsim doprave a skladovani, jez jsou pou-
zitelné pro obor stavebnictvi.

Obor logistiky se zabyva sledovanim a fizenim tokt penéz, zbozi a informaci mezi od-
bératelem a dodavatelem na trhu, ale zéroven i na urovni vnitropodnikové. Chapéni
pojmu logistika neni zcela piesné¢ stanoveno, ale obecné lze definovat jako védu o
hmotnych a informacnich tocich.

,,Z mnoha definic logistiky je nejzndméjsi definice z roku 1988 podle H. C. Phola: Lo-
gistika ma dbat na to, aby misto prijmu bylo zdsobeno podle jeho pozadavkii z mista

doddani spravnym vyrobkem, ve spravném mnozstvi a stavu, ve spravném case a za mi-
nimdlnich nakladu. “ [1, str. 53]

Logistické rozhodovani v oblasti nakupu je dle [7] déleno do Sesti oblasti, nichz se pie-
dev$im prvni tfi daji aplikovat v oblasti stavebnictvi. Dalsi tfi oblasti, jeZ nezmifiuji, se
soustfed’uji predevS§im na logistiku uvnitf podniku pfi vyrobnim procesu, jez se ve sta-
vebnictvi vzhledem jeho povaze nevyskytuje. (jednd se o Logistické zabezpeceni vstupu
vyrobkd do podniku, Rozsah a obsah logistickych sluzeb vnitropodnikovych a Techno-
logie, technické vybaveni a organizace procest v logistickych uzlech)

1) Dodavkova cesta
Resi se zejména jednotlivé dodavatelské ¢lanky, jejich pocet a piipadné prova-
zanost mezi nimi a zpusob realizace dodavek.

2) Dodavkovy rezim
Tato oblast fesi problémy ohledné velikosti jednotlivych dodavek, jejich cetnost
a pravidelnost a zaroven se zabyva feSenim situaci v pripad¢ logistického vy-
padku nebo jinych poruchéach v pribéhu zakazky.

3) Logistické zabezpeceni dodavek
Resena je predeviim doprava zbozi, zptisob manipulace, baleni, skladovéni a ve-
likosti jednotlivych zasilek.

Obecné lze tedy fici, Ze se jedna o proces rozhodovani ohledné zpiisobu realizace fyzic-
kého presunu nakupovaného zbozi od dodavatele do mista uréeni — Vv ptipadé stavebnic-
tvi misto realizované zakazky tak, aby nedochazelo k vypadkiim z dGvodu chybéjiciho
materidlu a zaroven s co mozna nejmensimi naklady na dopravu a skladovani.
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4.1 Doprava

Dalsi vyznamnou ulohu v oblasti logistiky mé doprava, ktera zajistuje prepraveni zbozi
od dodavatele k odbérateli v pfedem stanoveném mnozstvi, kvalité ve stanoveném ter-
minu na urcité misto.

Dopravni zatizeni by pak méla byt vhodné vybavena technologii pro manipulaci a vy-
kladku zbozi. Zaroven by meéla splihovat pozadavky dle charakteru zbozi na ochranu
pted poskozenim, kradezi a jinymi nepfiznivymi vlivy.

V oblasti stavebnictvi je nejCastéjSim pouzivanym typem doprava silni¢ni, ktera se vy-
znacuje rychlosti a flexibilitou, ale je do jisté miry zavisla na povétrnostnich podmin-
kach a aktualni dopravni situaci.

., Za velmi negativni je povazovana skutecnost, Ze tento druh dopravy vyrazné cerpad
neobnovitelné zdroje pohonnych hmot a neumérné zatézuje Zivotni prostredi: doprava

prispiva k rocnimu riistu exhalaci o cca 3,5 %. “ [6, str. 162]

PoloZkou, vstupujici do ndkladl jsou pak ptfepravni néklady, jez mohou byt v mnohych
ptipadech rozhodujicim kritériem pii vybéru dodavatele. S ohledem na povahu staveb-
nictvi se Casto stava, ze je dodavatel materidlu Casto vybirdn dle mista vystavby a je tak
usetieno na zakazce na piepravnich nakladech i v ptipad¢, Ze je material drazsi, nez od
konkuren¢nich dodavatelii. Z tohoto diivodu je také pti vybéru dodavatele dulezité mys-
let na vlivy, jez piepravni naklady ovliviyji. Dle [6] jsou to zejména:

e piepravni vzdalenost

e piepravované mnozstvi

e mérna hmotnost prepravovaného nékladu

e pozadavky na manipulaci, zejména nakladku, vykladku a fixaci zbozi
e piepravovatelnost nakladu

e rizikové faktory

Mezi témito vlivy Ize hledat souvislosti a to zejména mezi piepravni vzdalenosti a cel-
kovymi naklady (Obr. 4.1), dale pak vztah mezi naklady na pfepravovanou jednotku a
hmotnosti nakladu (Obr. 4.2) a zavislost nakladii na dopravu vzhledem k mérné hmot-
nosti nakladu (Obr. 4.3). Tyto zavislosti Ize graficky nasledovné znazornit.
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—> celkové naklady

—> vzdalenost

Obrazek 4.1 Vztah mezi naklady a ptrepravni vzdalenosti [6, str. 164]
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Obrazek 4.2 Zavislost nakladd na jednotku na hmotnosti nakladu [6, str. 164]
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Obrazek 4.3 Zavislost nakladii na dopravu na mérné hmotnosti nakladu [6, str. 165]
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Dalsim faktorem, jez muze vyznamné ovlivnit dopravu je i velikost pfepravovaného
zbozi, nebot’ zejména ve stavebnictvi mize dochazet k potiebé atypické a rozmérné
konstrukce, jez lze piepravit velmi obtizn€ a pouze vcelku. S timto se pak spojuji nakla-
dy navic, jako je napfiklad zajisténi uzavirky dotcenych prepravnich komunikaci, jez je
nutno predem peclivé vybrat, aby bylo mozno s takovym nakladem projet, a dalSim na-
kladem miize byt i doprovod pfi preprave.

4.2 Skladovani

Dalsi nedilnou ¢asti logistiky v podniku je ¢ast skladovani. Dle [7] je fizeni zasob pova-
vyrobni chod a v ptipadé nespravného tizeni téchto procesit mize dojit k nezadoucim
pracovnim vypadkim z diivodu nedostatku surovin.

V ptipad€ malych stavebnich podnikl zpravidla k tvofeni a udrZzovani zasob stavebniho
materidlu nedochazi uz jen z toho divodu, Ze takovéto podniky obvykle nedisponuji
prostory pro skladovani velkych objema materidlu. Pokud se vSak v daném regionu na-
chézi vétsi mnozstvi takovychto podnikil, je moZzno vyuzit spoleénych prostor ke skla-
dovani stavebniho materidlu.

Vzhledem k tomu, Ze stavebni vyroba je jedine¢na, individualni a neopakovatelna zaso-
bovéani materialem tedy neni zajiSténo v pravidelnych dodéavkach je vhodné vyuZiti 1
tzv. konsignac¢nich skladl. Zbozi v konsignac¢nich skladech ziistdva majetkem dodavate-
le do té doby, nez si jej odbératel odebere. Dodavatel takto zpravidla poskytuje ptistup
ke zbozi vice odbérateliim v dané lokalité, coZ je pro dodavatele vétSinou kompenzujici
vzhledem k nakladtim na skladovaci plochy a organizaci zasobovani téchto skladt. Pro
tyto odbératele je takovyto model jednoduchy a prakticky. [3]

V ptipadé podniki obecné vSak dochazi k tvorbé zasob zbozi nevyrobniho charakteru,
jako jsou napiiklad kancelarské potfeby, zejména papir a také pomocného materialu,
ktery je nezbytny pro vyrobu, naptiklad oleje a mazadla pro stroje a zafizeni. DalSim
zbozim, jez muze byt nakupovano do zasoby v oblasti stavebnictvi je naptiklad pracov-
ni odév nebo ochranné pracovni pomticky, jez maji omezenou urcitou Zivotnost a jejich
spotieba je pravidelna.
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5 DODAVATELE

V této kapitole se budu zabyvat predevsim postupem pii vybéru dodavatele, jak probiha
rozhodovaci proces a prizkum trhu. Dalsim bodem bude definovani dodavatelsko-
odbératelskych vztahli a budovani dlouhodobé spoluprace. V kapitole jsou také zminény
moderni zptsoby vybéru dodavatele za pouziti vypocetni techniky a internetu.

5.1 Nakupni trh

Prvnim krokem pfed samotnym vybérem konkrétniho dodavatele by mé¢la byt analyza
nakupniho trhu, v které se budeme snazit zjistit co nejvice moznych informaci ohledné
vyvoje cen, dostupnosti poptdvaného zbozi a dal$i informace, jez nam pomohou
k rozhodnuti o kone¢ném dodavateli. Dle prodejniho prizkumu Ize tento trzni vyzkum
rozd¢lit na tfi Casti:

e trzni analyza
e trzni pozorovani

e trzni progndzy

., Irzni analyzou budeme rozumét jednordzovy vyzkum struktury urcité casti trhu. Tak
identifikujeme napr. momentalni dodavatelské moznosti podle kvality, vykonnosti, dodr-
zovani terminit a dodavek. Informace o jednordzovéem stavu je doplnéna metodou trzni-
ho pozorovani. Tak se definuje jako sled trznich analyz a zkouma dynamické trzni sily,
Jjako jsou zmény kapacity, charakteristiky kvality a kolisani cen. Z ¢asovych uvah o na-
kupnich trzich Ize vyvodit trini prognozy, jejichz ulohou je projekce dynamickych trz-
nich pohybii v budoucnosti. “ [, str. 141]

Jako zdroj informaci ndm v soucasné dobé¢ slouzi ptedevsim internet, kde je mozno o
potencidlnich dodavatelich nalézt vSe pottebné vcetné piipadnych referenci od ptedcho-
zi klientely. Mimo vyhled4dvace obecné pouzivané www.google.com, piipadné u nas
oblibeny www.seznam.cz lze vyuzit i specidlnich vyhledavaca ptimo urcené pro vyhle-
davani firem, naptiklad www.inform.cz nebo mezinarodni www.edb.cz.

S rozvojem vypocetni techniky a pokrokem v komunikaci prostfednictvim internetu se
VvV otazce néakupu naskytla nova moznost uzavirdni obchodii. Dle [8] mé podnikani
Vv prostiedi internetu nékolik nespornych vyhod:

e neexistuje konec pracovni doby, zaviraci hodiny apod.
e |ze pfedat velké mnozstvi aktudlnich informaci
e vyfizovani transakci je automatické a chyby jsou minimalni

e podnikéni je mozné na neomezenou vzdalenost a z kteréhokoli mista
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komunikace a ptenos dat je velmi rychla (zkraceni dodacich lhit, rychlé reakce
na pozadavky zékaznika, rychla a individualizovana nabidka zakaznikovi)
sbér dat pro operativni planovani vyroby dle aktudlni poptavky

uspora nakladi

Dals$im zdrojem informaci pak mohou byt odborné vystavy a veletrhy, kde mdme zaro-

vei 1 prilezitost pfimého kontaktu s budoucim moznym dodavatelem a mizeme si tak

snaze udélat piedstavu o potenciondlnim obchodnim partnerovi.

Obecné 1ze dle [7] postup pruzkumu trhu shrnout do péti bodu:

1)

2)

3)

4)

5)

Sbér dat a informaci

Data a informace potiebna k rozhodovani by méla byt primarné sbirana prede-
v§im pfimo od dodavateli a méla by obsahovat informace o nakupu, technic-
kych parametrech, v pfipadé¢ materidlu slozeni a vlastnosti, pfipadné ztratné.
K t¢émto informacim je ddle mozno zahrnout trzni statistiky naptiklad o vyvoji
cen jednotlivych materialu.

Usporadani ziskanych informaci

Po tom, co ziskdme potiebna data je nutné tyto zdznamy systematicky vyttidit
pro lepsi orientaci. Obvyklé usporadani byva néasledovné: nabidka, poptavka ce-
na a podminky, substitu¢ni moznosti, konkurence na strané nabidky a poptavky,
dopravni prostfedky a cesty.

Analyza a hodnoceni vysledkt

vysledkd, jez pak vede ke Spatnym rozhodnutim. Proto je vhodné k informacim
piistupovat objektivné a s nadhledem a tim se téchto interpretacnich chyb vyva-
rovat.

Statistické zndzornéni vysledkt vyzkumu

V této ¢asti probiha znazornéni vysledkd a hodnoceni do grafti a tabulek pro vét-
$i prehlednost.

Ulozeni informaci do disponibilnich souborti

Sesbirana data a informace se v této ¢asti souhrnné archivuji, aby byla pouzitel-
na pro nakupce pii rozhodovani o vybéru dodavatele. Vhodnym nastrojem jsou
takzvané informacni karty, jejichZ podoba je individudlni a zavisla na nakupo-
vaném zbozi a odvétvi, ve kterém se podnik na trhu pohybuje. V dnesni dobé se
tato data ukladaji ptedevSim s vyuzitim vypocetni techniky.

Pti prizkumu trhu se bere v ivahu i moZznost materidlové substituce, kdy zbozi nahra-

dime jinym, za ptedpokladu stejnych vlastnosti a s moznosti finan¢ni tispory. Dalsi sub-

stituci miize byt 1 dodavatelskd, kdy je mozno stavajicitho dodavatele nahradit jinym,
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pokud je to pro nas vyhodnéjsi naptiklad z divodu piepravni vzdalenosti, coz se ve sta-

vebnictvi neziidka objevuje vzhledem k faktu, Ze stavebni vyroba neprobiha na jednom

misté.

5.2 Rozhodovani o dodavateli

Pti rozhodovani je dle [7] mozno rozlisit dveé skupiny dodavateld, a to na:

1)

2)

5.21

Dodavatelé velmi mali

Zpravidla se jedna o mistni malé dodavatele, ktefi velmi dbaji dobré povésti a
Z toho diivodu jsou Casto velmi spolehlivi a ochotni a jednani s nimi byva lepsi
nez s vétsimi dodavateli, protoze i drobné zakazky jsou pro n¢ velmi dilezité.
Vétsi dodavatelé

Vyznacuji se tim, Ze jsou schopni pohotoveé dodat Siroky sortiment vyrobkd, ale
nevyhodou mize byt ocekavani véEtsi aktivity kupujicich nebo ustupky
v kvalitativnich parametrech zbozi, kdy substituuji zboZi jinym vyrobkem, jez
nemusi spliiovat nase naroky.

Predvybér dodavatele

Potencialni dodavatele je vhodné dle [6] hodnotit a posuzovat pifedevsim v téchto sedmi
oblastech:

1)

2)

3)

Finan¢ni situace dodavatele

Toto kritérium zaklada na faktu, Ze pouze s ekonomicky stabilné zajisténym do-
davatelem lze pocitat pro dlouhodobéjsi spolupraci. Informace o finan¢ni situaci
lze Cerpat z vyrocnich zprav, vyvoje zastoupeni dodavatele na trhu v minulych
letech a ukazatelem muZe byt i naptiklad struktura dosavadnich zékazniki.
Perspektivnost vyvoje dodavatele

Zde se tesi schopnost dodavatele reagovat na technologicky vyvoj a zménu na-
Sich pozadavki. Dilezitymi aspekty, na které je tfeba se zaméfit, je spoluprace
s vyzkumnymi centry nebo systémy podpory tvirci ¢innosti ve firme.

Logistické sluzby poskytované dodavatelem

V nékterych odvétvich mize byt toto kritérium piimo rozhodujici o vybéru do-
davatele, pokud sami nedisponujeme moZznosti pfepravy zbozi pomoci vlastnich
prosttedk, coz je i pfipadem stavebnictvi. Mezi dilezité aspekty patii: lokaliza-
ce dodavatele, dodaci lhiita, termin vyfizeni objednavek, kompletnost dodavek,
schopnost rychlé reakce na mimotadné objednavky, baleni dodavanych vyrobkd,
a nabidka dalSich sluzeb.
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4)

5)

6)

7)

Vyrobni moznosti dodavatelt

Zejména se jedna o informace, které nam pomohou rozhodnout se, zda je vyrob-
ce spolehlivy v oblasti dodavani zbozi. Zajima nés: vyrobni kapacita a stupe je-
jiho vyuziti, pocet vyrobnich jednotek, uroven fizeni vyroby, stav vyrobniho za-
fizeni a systém udrzby.

Informacni systém

Toto kritérium nas zajima vzhledem k rozvoji komunikaénich technologii pro
zrychleni a zlepSeni komunikace mezi nami a dodavatelem.

Celkové potizovaci naklady a platebni podminky

Celkova cena patfi mezi nevyznamnéjsi kritéria pii rozhodovani a dalsSimi para-
metry jsou pofizovaci naklady, ocekavany vyvoj ceny, vyvoj nakladl surovino-
vé zakladny dodavatele, podil ptimych a rezijnich naklada a lhuty splatnosti fak-
tur.

PoZzadovana kvalita

Absolutni kritérium, jeZ by mélo byt bezvyhradné splnéno a dodavatele, jez toto
kritérium nesplni, bychom neméli v naSem vybéru vibec uvazovat. Jednodu-
chymi ukazateli kvality pak jsou: procentudlni podil vadnych dilt z celkového
mnozstvi a procentualni podil nevyhovujicich vzorki pii statistické kontrole ja-
kosti. Nespornym dikazem kvality pak jsou rtizné certifikaty o provadéni vyro-

by.

Jind literatura [2] udava déleni téchto informaci, jez o dodavateli zjiSt'ujeme takto:

Vseobecné podnikové informace

Jedna se o obecné informace o firmé jako je velikost podniku, forma podnikani a
vlastnické vztahy, financni situace, Uroveil managementu a pracovni klima a
kvalifikace pracovniki a jejich vztah ke kvalité produktt.

Specifické informace

Do této kategorie spadaji pfedevSim informace o zbozi a materidlech. Mezi
hlavni objekty naseho zajmu spadaji dosahované kvalitativni parametry, moz-
nosti vyrobnich kapacit, kvalita a jeji fizeni, spoluprace dodavatele s dalSimi
subdodavateli a jejich spolehlivost a vyznam ndmi nakupovanych polozek
Vv celkovém objemu prodeje dodavatele.

Kondi¢ni a servisni politika

V této kategorii je hlavnim zdjmem odbératele cena a platebni podminky, pfi-
padné poskytovani skonta, dodaci podminky a lhity a poskytované sluzby,
zejména dodavky materidlu a dodrZzovani termint.

Dodavatelsko-odbératelské vztahy
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Zde ziskdvame informace ohledné vniméni zavislosti mezi dodavatelem a odbé-
ratelem, zda je nase znamost dlouhodob¢jsi a hodnotime dosavadni vztahy ve
spolupraci a odpovédnosti a fesi se moznosti zlepSeni téchto vztahii.

V obojich ptipadech lze spatfit jistou podobnost, z niz vyplyva, ze dilezitost znalosti

informaci o potencionalnich dodavatelich je vnimana obecné stejné pro vSechny subjek-

ty na trhu a nezalezi na velikosti podniku, nebo jeho pozici na trhu.

5.2.2

Vybér dodavatele

V kazdém podniku probiha pii vybéru dodavatele a provadéni objednavky proces, kte-

rého se zpravidla ucastni vice odpovédnych osob, které by mély vykonavat dle [7] mi-

nimalné téchto 6 funkei, jez nasledné uvedu. Zejména v malych podnicich je obvyklé,

Ze jedna povétena osoba miiZze vykonavat vice funkci a byt za né¢ zodpovédna. Tyto
funkce jsou:

1)

2)

3)

4)

Uzivatel (spotiebitel)

Tato osoba identifikuje potfebu nakupu a je zodpoveédna za disledky Spatného
rozhodnuti, jez dale vedou ke zvySeni nakladi na potizeni, pokud by doslo
k chybnému identifikovani potieby a zbozi tak neodpovidalo pozadovanym
vlastnostem nebo mnozstvi.

Poradce (ovliviovatel)

Poradce ptisobi jako korektor pozadavku uzivatelli a v podstaté tlumoci poza-
davky zdkaznikl a pfedava informace ohledné konkuren¢ni situace v nabidce a
¢asto napomaha upfesnéni specifikace.

Preskriptor (projektant)

Osoba miize byt soucasti podniku, jez disponuje vlastnim oddélenim projekce
nebo byt z vnéjsi organizace. Hlavné ve stavebnictvi ma tato osoba velmi vy-
znamné slovo, jelikoz prostfednictvim projektu velmi ptesné specifikuje staveb-
ni material a pozadavky na konstrukce. V ptipad¢ stavebnictvi je tato uloha do-
minantni.

Kontrolor

Osoba povétrend kontrolou ma na starosti predevsim sledovani situace a vztahii
uvnitt podniku 1 mimo néj zejména ve vtahu k dodavatelim. Dal$i vyznamnou
ulohou je kontrola situaci, kde by mohlo dochazet k vykazovani nezaddouciho
chovani, jakym je pfedevs$im prosazovani vlastnich z4ymu (korupce, tplatky) pii
rozhodovani o dodavateli. Pravomoci této osoby obvykle stoupaji s objemem
nakupu.
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5) Rozhodovatel (schvalovatel)
Touto osobou rozumime n€koho, jez ma pii rozhodovani o nakupu posledni slo-
VO. S ohledem na velikost a strukturu podniku touto osobou mtize byt povéieny
manazer, u podnikti malych je to pak zpravidla piimo generalni feditel.

6) Kupujici (ndkupce)
Tato osoba po rozhodnuti o vybéru dodavatele ptimo vyjednava o danych para-
metrech dodavky, a pokud nebylo rozhodnuto jiz dfive, vyjednava
s dodavatelem dalsi podminky jako je dodavka, platebni podminky, doby splat-
nosti a ve spolupraci s finan¢nim odd€lenim podniku dohlizi na plnéni plateb-
nich podminek za i¢elem zachovéani dobrého jména podniku jakozto zékaznika.

Pti provadéni vybérového tizeni pak princip vyberu a spociva v rozeslani konkrétni po-
ptavky se specifikaci mnozstvi, kvality a dalSich pozadavkl vybranym dodavatelim.
Tyto nabidky je vhodné rozeslat v§em stejnym zptuisobem a ve stejny Cas, aby méli
vSichni dodavatelé stejné podminky a zadny z nich tak nebyl v nevyhodé. Oslovené
dodavatele pozadame, aby do konkrétniho data ptfedlozili své nabidky. [5]

Pied vyhodnocovanim nabidek je vhodné se ubezpecit, Zze kazdy z dodavatelid pochopil
nasi poptavku spravné a jeho nabidka tak odpovid4 naSim zadanym pozadavkim. Na-
bidky, které nevyhovuji nasim potiebam, z hodnoceni vyfadime, aby nemohlo dojit ke
zkresleni vysledkl. Jednotlivé nabidky pak srovnavame dle kritérii, mezi né€z patii na-
ptiklad platebni podminky, vyse zaloh, cena, kvalita, reference a jiné a vybereme nej-
vhodnéjSiho dodavatele. [3]

V této fazi miZe vznikat nebezpeci vzniku neZadoucich rozhodovacich navykl nebo
pusobeni stereotypil zejména u opakovanych objednavek stejného zbozi. Dle [7] to mu-
ze kuptikladu byt:

e piiliSné spoléhani na jediného dodavatele (v diisledku neformélniho ptatelského
vztahu)

e uskuteciiovani pfili§ rychlych, ukvapenych rozhodnuti pfi vétSim mnoZstvi po-
tencionalnich dodavatelti

e zvazuji se jen omezené a neuplné parametry a uplatituje se uzké pojeti efektiv-
nosti

Z téchto diivodil je, domnivam se, vhodné ptistupovat ke kazdému rozhodovani o naku-
pu zodpovédné€ a s Uplnymi informacemi a rozmyslem. V podnicich obvykle zaujima
nakup vétsinovy podil vyrobnich ndkladi, a proto je vhodné nepodcenit vybér spravné-
ho a vhodného dodavatele, nebot’ tim mizeme ziskat zna¢nou tsporu.
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5.2.3 Dodavatelsko-odbératelské vztahy

Vytvéfeni takovychto vztahil je zabezpeCeno pomoci obchodnich smluv mezi danymi
subjekty, které upravuje Zakon o obchodnich korporacich. [13] Charakter dodavatelsko-
odbératelskych vztahti je interpersonalni, spoleCensky a informacni.

., Prvoradym cilem je vzajemné se poznat, pochopit fungovani kazdého ucastnika vztahu,
dosahnout v komunikaci vzajemnou diiveru a redukovat rozdily tak, aby se sniZila rizika
a ulehcil dalsi rozvoj vztahit nebo aby se rozvoj vztahii v pripadeé nekompatibility preru-
§il.“[1, str. 107]

Mezi nesporné vyhody takovychto vztahti patii predevsim znalost partnerského subjektu
a tak vime, co od naSeho obchodniho partnera mizeme ocekdvat, zname jeho zplisoby
vyjednavani, vyrobni procesy, cenové moznosti, ¢imz se spoluprace stdva jednodussi
pro ob¢ strany. DalS$im kladem je pak i jiny pfistup dodavatele k nam, jakozto stalému
odbérateli, jez se promitd napiiklad tvorbou vyhodnéjsSich cenovych kalkulaci, nez pro
nepravidelné zdkazniky. [3]
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6 PRAKTICKA CAST

V této Casti prace se vénuji porovnani ndkupniho chovani tii malych podniki v okoli
mého bydlisté. Prizkum pro tuto ¢ast probihal ustni formou (rozhovorem) se zéstupci
podnikl odpovédnych za ndkup. Na uvod jsou jednotlivé podniky predstaveny a dalsi
¢ast je veénovana konkrétnim nakupnim situacim, ke kterym v podniku dochazi
v pravidelnych intervalech, nebo pouze narazové. Postupy jsou popsany pro kazdy pod-
nik zvlast, kde jsou uvedeny jednotlivé kroky pfi organizaci nakupu vcetné osob, jez se
tohoto procesu ucastni véetné zdivodnéni téchto krokl. Nasledné jsou tyto postupy
porovnany v komentafi, kde jsou vyhodnoceny mezi sebou. Zavérecné shrnuti obsahuje
doporuceni pro jednotlivé podniky pro zlepSeni nakupniho chovani.

6.1 Predstaveni podniki

6.1.1 Podnik A

Pravni forma: Spolecnost s ru¢enim omezenym
Pocet zaméstnancti: cca 22 (béhem sezony vice — brigddng)
Predmét Cinnosti: pievazné pozemni stavby, zemni prace a komunikace

Rok vzniku: 1990

Tento podnik je ze vSech sledovanych nejvétsi. Hlavni ¢innosti je vystavba pozemnich
staveb pro bydleni, jejich zmény a rekonstrukce, pfipadné ¢asti staveb, drobné zemni
prace a komunikace. Firma je rozdélena na dva Useky, pfi€emZ kazdy z nich sidli na
samostatné adrese (kancelafe jsou ve dvou méstech ve vzdalenosti 10 km). Prvnim je
usek realizace staveb, ktery fidi hlavni vedouci podniku a pod jehoZ vedeni spada pfimo
komunikace s jednotlivymi stavebnimi ¢etami prostiednictvim tzv. ,partaka®, ktery
pusobi jako vedouci ¢ety. Druhy usek se zabyva projekéni ¢innosti a spole¢né s usekem
Gcetnictvi sidli na jedné adrese. Uetnictvi je vedeno v ramci podniku povéfenou pra-
covnici. Struktura je naznacena v nésledujicim schématu:

|Vedoucn’ podniku - zaroven vedouci Useku stavby|

| PROJEKCE |  3projektanti

UCETNICTVI | 1ucetni

CeTA1l | | CetA2 | | CetAa3 | | CETA4 |

SloZeni ¢ety: Vedouci pracovnik + 3 délnici (sezénné vice)

Obrazek 6.1 Schéma Podniku A
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6.1.2 Podnik B

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Pocet zaméstnanct: 5 (sezonné 9)

Predm¢t ¢innosti: zemni prace, zpevnéné plochy, komunikace, inzenyrské sité
Rok vzniku: 1996

Podnik B je mala rodinnd firma zabyvajici se pfedev§im zemnimi pracemi, zpevnénymi
plochami, komunikacemi a inzenyrskymi sitémi. Ve vedeni a zaroven jako jednatelka
spole¢nosti stoji matka dvou synd, jez ji pomahaji s fizenim podniku dle potieby, ptile-
zitostn¢ tedy slouzi i jako manualné pracujici vedouci pracovnikl na stavebnich zakaz-
kach. Pocet manualné pracujicich pracovniki je ovlivnén predevsim stavebni sezonou.

6.1.3 Podnik C

Pravni forma: Spolecnost s ru¢enim omezenym

Pocet zaméstnancti: 3

Predmét Cinnosti: pokryvacské, tesafské a klempitské prace
Rok vzniku: 2004

Podnik C je maly podnik, zalozeny tfemi piateli za ucelem spole¢ného podnikani, kde
se kazdy z ¢lenti vénuje své profesi a na zakazkach pracuji spole¢né. Jeden z téchto tii
spolecnikli funguje jako vedouci pracovnik, jez obstarava zakéazky, vypracovava jednot-
livé nabidky, zajiStuje material a celkové se stard o chod podniku. Zbyli dva ve firmé
figuruji pouze jako manualné pracujici délnici. Béhem hlavni stavebni sezony se pocet
pracovnikll miiZe navysit o vypomoc v podobé brigadnika.
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6.2 Chovani podnikii v nakupnich situacich

V této kapitole jsou popsany jednotlivé situace, jez se tykaji procesu nakupu. Postupné
jsou piedstaveny postupy firem, jak se v daném okamziku chovaji, pravomoci jednotli-
vych zaméstnancii, odpovédnost a kdo je posledni ucastnik, jez rozhoduje o nakupu.

6.2.1 Nakup materidlu vyrobniho

Jak jiz bylo n¢kolikrat zminéno v teoretické Casti prace, nakup vyrobniho materialii tvo-
i nejvetsi Cast celkovych nékupt. V ptipadé stavebnictvi se jednd hlavné o stavebni
material, ktery je vSak velmi riznorody a specificky pro kazdou konkrétni stavbu. Na-
kup probihd ptevdzné ndrazové a v pfedem uréeném mnozstvi. Nejednd se tedy o stalé
dodavky, které by probihaly v pribéhu dlouhodobého obdobi.

Podnik A

V ptipadé pofizovani materidlu do hodnoty 100 000 K& neprobihaji zadna vétsi opatie-
ni. Podnik ma ve svém okoli tfi dlouhodobé a spolehlivé dodavatele (Stavebniny),
Snimiz ma letité zkuSenosti a znd jejich kvalitu, ktera spliiuje pozadované kvality.
V tomto piipadé pouze vybere a oslovi jednoho z nich, u kterého je material nasledné
objednan. V piipad¢ vyssi hodnoty zakazky probihd mezi témito tfemi dodavateli vybé-
rové tizeni, kdy jsou osloveni vSichni z dodavatelii a hlavnimi kritérii pro vybér je pie-
devsim cena a dodrZeni pifedepsaného materialu, jelikoz kvalita nabizené¢ho materialu je
u vSech dodavatelli provéfena a srovnatelnd. V obojich ptfipadech tento proces fidi,
schvaluje a rozhoduje ptimo vedouci Useku stavby, jeZ je zaroveil vedoucim celého
podniku.

Hlavni kritéria vybéru:

e (Cena
e dodrzeni pfedepsaného materialu

e kvalita materidlu (jiz ovéfena)

Podnik B

Obdobné jako u podniku A probihd vybérové fizeni pfi objednavkach materidlu, jehoz
cena prevysSuje 100 000 K¢. Pii nizsich ¢astkach je vybran a osloven jeden ze tii stalych
dodavatelii. V pfipad¢ materidlu za vySsi ¢astky je provadéno vybérové fizeni, kdy je
osloveno 3-5 dodavatelskych firem, které se mohou, ale nemusi opakovat. Vybér téchto
dodavatelii je z velké vétSiny ovlivnén lokalitou provadéné stavby, jelikoz podnik B
provadi zakazky i mimo svij region, a to i ve vzdalenostech, jez prevysuji vzdalenost
100 km, a tim se pohybuje na nezndmém trhu. Vybér a osloveni dodavatelii provadi
jeden ze synii dle ¢asovych moznosti, pfipadné spolecné a schvéleni provedeného fizeni
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a kone¢né rozhodnuti o vybéru dodavatele provadi jednatelka spolecnosti, pficemz roz-
hodujicimi faktory jsou cena, ¢asova spolehlivost dodavatele a kvalita materidlu.

Hlavni kritéria vybéru:

e (Cena
e Casova spolehlivost dodavatele

e kvalita materialu

Podnik C

Podnik C na rozdil od ptedchazejicich ptilis nehledi na hodnotu nakupovaného materia-
lu, aby rozhodovalo o dodavateli pomoci vybérového fizeni, ale maximalné¢ se snazi
vyhovét pozadavklim zakaznika, ktery je pro podnik rozhodujici. Z velké vétSiny zaka-
zek si zadavatel piimo vyzada konkrétni druh krytiny od konkrétniho vyrobce a podnik
tomuto ptani vyhovi a objednd material pfimo od obchodniho zastupce dané znacky.
Obvykle neni vyuzivano nabidek vSeobecnych stavebnin. Dale je snaha o doporuceni
feSeni zékaznikiim, ktefi nejsou rozhodnuti a tém jsou nabizeny obvykle tfi varianty
feSeni — nizkorozpoctova, standartni doporucena a deluxe a je tedy na zadkaznikovi, po
kterou z variant se rozhodne. V piipad¢ nakupu feziva se vyuziva z velké vétsiny do-
davky zaroven se stfeSni krytinou, pfipadné se poptd v n¢které ze dvou mistnich pil.
Veskery doplikovy material a piisluSenstvi je nabizeno spole¢né s krytinou, podnik
tedy nepoptava toto zbozi u jinych dodavateld, ale vyuZziva téchto nabidek a odebira toto
pfislusenstvi v jedné objednavce.

Hlavni kritéria vybéru:
e pozadavek zdkaznika

Komentar

Ze zjisténych informaci vyplyva, Ze se podniky ohledné téchto nakupt chovaji velmi
obdobné a vybérova fizeni probihaji od hodnoty materidlu 100 000 K¢. Hlavnimi krité-
rii pro vybér dodavatele materialu je cena, ne vSak na tikor kvality, jeZ je také dileZitym
kritériem pii vybéru. Ve vybérovych fizenich byva osloveno mezi 2-5 dodavateli.
v nové¢ lokalité a je zde snaha o osloveni Sir§iho spektra na trhu. Vyjimku tvofi pouze
Podnik C, ktery cti pfedev§im pfani zdkaznika a material odebira pfimo od obchodnich
zastupct danych vyrobct a vybérova fizeni jako takova tedy neorganizuje.

V této chvili se jevi jako vhodnym doporuc¢enim pro Podnik A zafazeni do okruhu
svych dodavatelli 1 vyrobce stavebnich materialti piimo, prostfednictvim obchodnich
zastupcu nebo dealerd. V pfipadé dlouhodobéjsi spoluprace a vyssiho pravidelného od-
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béru zbozi béhem hlavni stavebni sezony by mohlo dojit k vyjednani lepSich cenovych
podminek, nez jakou nabizeji souCasni dodavatelé (stavebniny).

Pocet poptavanych

. Hlavni kritérium
dodavatelt

Vybérové fizeni

Podnik A | Ano (od 100 tis. K¢) 2-3 cena
Podnik B [ Ano (od 100 tis. K¢) 3-5 cena
Podnik C Ne 1 pozadavek zdkaznika

Tab. 6.1 Nakup materialu vyrobniho

6.2.2 Vybér subdodavatele

Vétsina stavebnich podnikl a ptfedev§im téch malych neni schopna pokryt veskeré prace
na stavbé, a proto si predev§im v ptipad€ pomocné (pfidruzené) stavebni vyroby najima
na tyto dokoncovaci prace odborné firmy a femeslniky. Konkrétnéji se jednd naptiklad
o prace pokryvacské, klempitské, elektrikaiské, instalatérské a dal$i. Protoze se miize
jednat o nemalé polozky celého rozpoétu a firma je pak odpovédna za celé dilo, tedy i
subdodavku, je vhodné vybér dodavatele subdodavky nepodcenit.

Podnik A

Podnik ma opét ve svém okruhu nékolik stalych a spolehlivych dodavatelt subdodavek
— piiblizné 2-3 od kazdého femesla, s kterymi pravidelné spolupracuje. U téchto subdo-
davatell je jejich kvalita 1éty provétena a ceny srovnatelné. Vybér se tedy odviji prede-
v§im od aktualnich ¢asovych moznosti jednotlivych subdodavatelti. S t€émito dodavateli
ma podnik velmi dobré zkuSenosti i s praci ,,na zavolanou®, kdy je dodavatel schopen
zareagovat pohotové na vzniklé situace na stavbach a operativné je fesit, coz je pii vy-
béru cenéno velmi kladné. Je ptipusténo 1 vyzkouseni nového subdodavatele, ktery se
do hledacku firmy muze dostat diky dobrym referencim. V tomto piipadé je novy sub-
dodavatel ,,otestovan* na malé zakézce a hlida se predevsim kvalita, cena, Casova spo-
lehlivost a souc¢innost s celou stavbou. Komunikaci a vybér konkrétniho dodavatele si
obstarava sam feditel podniku.

Hlavni kritéria vybéru nového subdodavatele:

e kvalita
e cena

e Casova spolehlivost a sou¢innost

Podnik B
Tento podnik se zabyva predevsim zemnimi pracemi, piesto neni schopen pokryt veske-
rou ¢innost pouze svymi pracovniky, proto i zde jsou velmi Casto feSeny subdodavky,
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nicméné okruh subdodavatelt neni tak staly a obsahly, jako v ptipadé pfedchoziho pod-
niku. Vybér subdodavatele je velmi ovlivnén lokalitou vystavby, je zde logickd snaha o
subdodavatele v blizkosti, aby se uSetfilo na nakladech na dopravu. Vybér probiha na
zéklad¢ referenci a zkuSenosti na internetu, piipadné ze staveb provadénych konkurenci
a rozhodujicim faktorem byva hlavné cena, ne vSak na ukor kvality. Osloveno je ob-
vykle kolem tfi dodavatell, coz je ovlivnéno trhem v lokalité vystavby. Vyhledani,
osloveni, vybér a komunikace s dodavatelem z vétSiny piipadti obstarava opét jeden
Z bratrd, kone¢ny souhlas s vybérem udé€luje jednatelka firmy.

Hlavni kritéria vybéru nového subdodavatele:

e pom¢r cena/kvalita

Podnik C

Prestoze tato firma svoji ¢innosti piedstavuje pro vétSinu stavebnich podnika subdoda-
vatele, i zde dochazi prilezitostné k potiebé subdodavek a to v ptipadech, kdy neni fir-
ma schopna ¢asové pokryt své zakazky. Kritéria vybéru jsou piedevsim ovlivnéna ce-
nou a piedchozimi zkuSenostmi S danou firmou, jeji kvalitou a referencemi a ¢asovymi
moznostmi v dany okamzik. Pti vybéru jsou osloveny 2-3 konkuren¢ni firmy v okoli a
proces osloveni, komunikace se subdodavateli, vyhodnoceni jednotlivych nabidek a
konecny vybér provadi sam vedouci podniku.

Hlavni kritéria vybéru nového subdodavatele:

e pom¢r cena/kvalita
o reference a zkusenosti

e Casové moznosti

Komentar

Opét se potvrzuje velmi obdobné jednani vSech sledovanych podnikill v situaci zajist'o-
vani subdodavateld pro své zakazky. Jako hlavni kritérium pti vybéru zde nehraje prvni
roli pfedevsim cena, jako je to v pfipadé materialu, ale hlavné kvalita odvedené prace,
pfedchozi zkuSenosti a recenze z jinych provadénych staveb. Dal§im neopomenutelnym
faktorem je ¢asova spolehlivost, pfipadné aktudlni ¢asové moznosti jednotlivych doda-
vatell, jez by je mohly z vybér vytadit, pokud by nebyli schopni danou pohledavku
Casove pokryt.

Sledované firmy jsou si v téchto situacich védomy odpovédnosti za provedenou praci,
ktera bude 1 jejich vizitkou, a proto nejsou odpovédni pracovnici ochotni spolupracovat
s nespolehlivym a nekvalitnim subdodavatelem, coz je velmi kladné zjisténi pro jejich

41



budouci zédkazniky. Zde 1ze pouze doporucit, aby podniky setrvaly v tomto postupu pfi
vybéru svych subdodavatell i nadale.

Pocet poptdvanych

. Hlavni kritérium
dodavatelt

Vybérové fizeni

Podnik A Ano 2-3 cena/kvalita
Podnik B Ano cca3 cena/kvalita
Podnik C Ano 2-3 cena/kvalita

Tab. 6.2 Vybér subdodavatele

6.2.3 Nakup materidlu kancelaiského

V ptipad¢ téchto ndkupli se mize i ve stavebnich podnicich jednat o systematickou a
planovanou zalezitost, kde je mozno aplikovat n¢které nakupni strategie. V tomto ohle-
du 1ze odhadnout budouci spotfebu a tvorit pfiméfenou zasobu kancelarského spotieb-
niho materidlu a uSetfit tak na prvni pohled nepatrnou castku, kterd muize ovSem
Vv pribehu nékolika let dosdhnout nemalé sumy.

Podnik A

Tento podnik se snazi fesit nakupy tohoto charakteru systematicky a planované a déli je
vV ramci podniku na useky projekce a stavba zvlast. Odhad a stanoveni mnozstvi naku-
pované¢ho materidlu ma na starost vedouci pracovnik useku projekce, stejné tak vybér
dodavatele. Obdobné¢ jako v ptipad€ materialu vyrobniho jsou osloveni tii dodavatelé ze
stalého seznamu ovéfenych firem. Zarovei je ale pfipuSténa i obména a pfizvani nového
dodavatele do vybérového fizeni, a to pfiblizné€ jednou za pll roku. Zaznam o prib¢hu
tohoto vybérového fizeni véetné vysledkil a vyhodnoceni nejlepsi nabidky piedlozi ve-
douci pracovnik projekce fediteli podniku ke schvaleni a ten poté provede objednavku u
vybrané¢ho dodavatele. V tomto ptipad¢ je hlavnim rozhodujicim faktorem cena.

Pokud by doslo ke $patnému odhadu mnozstvi materialu, nebo by byla spotieba papiru
Vv projekci vy$si, nez se predpokladala, maji pracovnici projekce pravomoc nakupu zbo-
7i v hodnoté do 10 000 K& bez piedchoziho souhlasu. Castka je nasledné proplacena
z fondu ztizeného pro tyto ucely.

Hlavni kritérium:
e (Cena

Podnik B
Na rozdil od pfedchoziho podniku zde neprobihaji Zddna opatieni ani strategické kroky
pii nakupech tohoto charakteru. Tato polozka je povazovana v celkovém rozpoétu za
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zanedbatelnou. Kancelaiské zbozi je nakupovano narazoveé pii aktualni potiebé a vybér
je ovlivnén aktudlni nabidkou béznych prodejnich fetézcl, maximalné je vyuzita slevo-
va akce. Nakup mutize uskutecnit kterykoli z vedoucich pracovnikii dle ptedchozi do-
mluvy mezi sebou.

Hlavni kritérium:
e (Cena

Podnik C

Velmi podobna situace jako v predchazejicim podniku je i zde, kde neni vzhledem
k zanedbatelné spotfebé materialu tohoto druhu tato polozka v celkovych nakupech
podniku povazovana za podstatnou. Nakupy jsou tak feSeny narazové dle aktualni po-
tieby a je vyuzivano nabidek prodejnich fetézci. Psaci potieby jsou nékdy dodavany od
vyrobct jako pozornost k objednavkam.

Hlavni kritérium:
e (Cena

Komentar

V piipadé dobte planovaného nadkupu zbozi tohoto druhu lze usettit urcitou ¢ast financ-
nich prostfedk, proto vidim jako pozitivni zji§téni, Ze v piipadé Podniku A si je vedeni
této skuteCnosti védomo a snaZzi se své nakupy v této kategorii organizovat a systema-
ticky planovat. Vzhledem k velikosti podniku a spotiebé materidlu mize dochéazet ke
zna¢né uspore financ¢nich prostiedki a ty pak mohou byt na konci roku pouzity napfi-
klad na odmény pro zamé&stnance.

U ostatnich sledovanych podniki je vzhledem k nizké spotfebé daného zbozi povazovan
nakup v této kategorii za neorganizovatelny a jeho fizeni ani sledovani neni provadéno a
ten tak probihd pouze v pfipad€ nutnosti a potieby. Je to vzhledem k velikosti téchto
podnikii pochopitelné, avsak jako navrh se i v tomto ptipad¢ nabizi sledovani spotieby a
Jistd organizace v tomto sméru. [ v pfipad¢ mensSich nakupti je moznost osloveni vétSich
dodavatell a provadét nakup méné Casto na delsi Casové obdobi. Jako dalsi feSeni by se
mohla jevit i moznost spole¢nych objednavek a nakupl s ostatnimi subjekty v okoli
podniku a tim tak dosahnout lepSich cenovych nabidek v ptipadé vétsiho odbéru. Otaz-
kou vS$ak zlistava, do jaké miry se toto slozité organizovani s ostatnimi firmami, jez mo-
hou mit rozdilné pozadavky, vyplati vzhledem k uSetfenym finan¢nim prostiedkim.
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Obecné lze vsak fici, Ze hlavnim kritériem pii vybéru zbozi tohoto druhu je cena, jeli-
koz kvalita v tomto piipad¢ nehraje pro podniky tak podstatnou roli, protoze se nejedna
o vyrobni material.

Pocet poptavanych

. Hlavni kritérium
dodavatelt

Vybérové fizeni

Podnik A Ano 2-3 cena
Podnik B Ne 1 cena
Podnik C Ne 1 cena

Tab. 6.3 Nakup materialu kancelairského

6.2.4 Nakup vypocetni a kancelarské techniky

Jedna se o pripady pofizeni techniky a zafizeni potfebné k administrativnimu fungovani
podniku, zejména tedy pocitace, notebooky, tiskarny, kopirky a v pfipad¢ projekénich
kancelati tfeba i plotry. Vzhledem k neustalému pokroku v oblasti software jsou na vy-
pocetni techniku kladeny vysoké naroky a je tedy nutno peclivé zvazit vybér, zdali se
vice vyplati nakupovat levnéjsi, kterou bude nutno castéji obménovat kvili jiz zminé-
nym narokiim pouzivanych programi, nebo investovat vice prostiedki do kvalitnéjsiho
vybaveni, jez se pfedpoklada, Ze bude spliiovat naroky po delsi ¢as.

Podnik A

Zde byl nakup vypocetni techniky fesen v minulosti v pfipad¢ pocitact jako objednavka
vice kusi, proto bylo organizovano vybérové tizeni, kde bylo poptano nékolik (cca 3)
dodavateli s pfedem stanovenymi pozadavky na vykonnost a vybaveni. Hodnoticimi
kritérii bylo v prvni fadé dodrzeni pozadavki a celkové cena. V soucasné dobé se obno-
va pocitacového vybaveni podniku neplanuje. Pokud by v§ak mélo nahle k obnové do-
jit, bude se jednat pouze o zélezitost n€kolika malo kusii a vybér by probihal za pomoci
internetovych srovnavacu cen.

Hlavni kritéria:

e vykonostni pozadavky
e (Céena

Podnik B a Podnik C
V tomto piipad¢ se jednd pouze o nakup jednotlivych kusii zbozi, kdy se nevyplati or-
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pomoci internetovych srovnavacl cen, dle pozadovanych kritérii na nakupované zatize-
ni.
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Komentar

V této kategorii zbozi je mozno v piipadé ndkupu vice kusti mozno uSetfit prostfednic-
tvim mnozstevni slevy na odbér vice kust, coz bylo v pfipadé¢ Podniku A uplatnéno a
vedeni si tuto skute¢nost uvédomuje. V piipadé ostatnich sledovanych podnikl se
vzhledem k nizkému poétu kust nakupovaného zbozi jen velmi tézko hledaji moznosti
usetfeni finan¢nich prostfedkt na mnozstevnich slevach pii vétsim odbéru. Jako kritéri-
um pii vybéru zbozi tohoto druhu slouzi predevsim dodrzeni pozadovanych parametrii a
vybaveni a taky cena.

Pocet poptdvanych

. Hlavni kritérium
dodavatell

Vybérové fizeni

Podnik A Ano cca3 parametry/cena
Podnik B Ne 1 parametry/cena
Podnik C Ne 1 parametry/cena

Tab. 6.4 Nakup vypocetni a kancelaiské techniky

6.2.5 Nakup pracovnich odévii a ochrannych pomiicek

Tato ¢ast ndkupt mize byt opét velmi snadno strategicky fizena a organizovéna, jelikoz
se da urcit piiblizna potieba a spotfeba tohoto zbozi na ur€ité obdobi. Pii uplatnéni jed-
nordzovych hromadnych nédkupl se da ve velkém mnozstvi pfipadii uSetfit nemalé
mnozstvi penéznich prostiedki na mnozstevnich slevach a dalSich vyhod v piipade
opakovanych nakupti u jediného dodavatele.

Podnik A

Prvni ze zastupcii se opé&t snazi fidit ndkupy tohoto druhu systematicky a organizované.
Nékup probihd jednou ro¢né zpravidla u jednoho dlouhodobého vétSiho dodavatele, od
néhoz se nakoupi v idealnim piipadé veskeré pracovni odévy a ochranné pomucky. Dal-
Sim obvyklym krokem na té€chto odévech byva potisk firemniho loga, kdy je vybirano
mezi tfemi mistnimi tiskarnami, dle aktudlni cenové nabidky. Cely proces opét obstara-
va teditel podniku. Spotiebni zbozi typu rukavice, ochranné bryle a ochranu proti hluku
zaméstnanci fasuji jedenkrat mési¢né se zapisem do evidencni karty, v ptipadé potieby
Castéji, musi vSak prokdzat poSkozeni a nefunk¢nost, aby nedochazelo ke zneuZzivani.
Novy pracovni odév a obuv se zaméstnanciim vydava jednou ro¢né, ptipadné diive po
prokazaném poskozeni.

Pokud zbyvaji finan¢ni prostfedky na konci ucetniho obdobi, jsou pro zaméstnance po-
fizeny odévy nad ramec bézné vybavy, jako jsou naptiklad zateplené vesty, bundy nebo
tricka s firemnim logem navic.
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Kritéria vybéru:

e dlouholeté spoluprace
e (Cena

Podnik B

V tomto podniku je ndkup v této kategorii zbozi ¢aste¢né organizovan. Pracovni odévy
jsou nakupovany jedenkrat rocné od stalého vétSitho dodavatele, jez se neméni.
V ptipad¢ zbozi s rychlejSim procesem opotiebeni je vyuzivano nabidek mistnich pro-
dejcu dle aktualni potfeby bez vétsiho vybirani a zde je kritériem vybéru cena. Toto je
pry zdiivodnéno hlavné¢ mnozstvim zbozi, jez neni tak velké. Pracovni rukavice a ostatni
ochranné pomtcky jsou zaméstnancim davany voln¢ k dispozici a spotieba tak neni
evidovana. Cely proces vybéru provadi jeden z bratri pouze s védomim jednatelky bez
nutnosti jejiho souhlasu. Je zde také moznost vlastniho nadkupu ochrannych pomucek a
nasledného proplaceni zaméstnanci.

Kritéria vybéru:

e dlouholeté spoluprace
e Cena

Podnik C

Zde je nakup pracovnich odévl ¢astecné Casoveé organizovan a jednou za rok provadeén
u konkrétniho specializovaného dodavatele odévii a pracovnich pomicek uréenych pii-
mo pro prace na stiechach, se kterym firma spolupracuje jiz od dob vzniku. Stejné tak
pracovni obuv je nakupovana jednou ro¢né€ u specializované firmy. V piipadé tricek je
vyuzivano reklamnich pozornosti od dodavatelli materialu. Nakup pracovnich rukavic je
¢asteCn¢ organizovan a provadén dle odhadnuté spotteby ptfiblizn¢ jednou za putl roku
na internetovém eshopu, kde je pfi nadkupu uplatiovdna mnozstevni sleva a hlavnim
kritériem je tedy cena. Cely proces je fizen vedoucim podniku.

Kritéria vybéru:

e dlouholeté spoluprace
e Cehna

Komentar

Ze zjisténych informaci vyplyva, ze v této kategorii nakupi podniky vSeobecné proje-
vuji snahu o organizaci a strategické fizeni. Nakupy pracovnich odévl
s predpokladanou delsi Zivotnosti probihaji zpravidla jednou ro¢né u dlouholetych do-
davatell a nejsou organizovdna zadna vybérova fizeni mezi riznymi dodavateli, nebot’
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si kazdy z podnik jiz naSel a oblibil svoji znacku pracovnich odévi, jez spliuje jeho
pozadavky a potfeby. Ohledné¢ ndkupu pracovnich ochrannych pomucek s kratsi zivot-
nosti a rychlejsi dobou obmény by se dalo pifedev§im Podniku B doporucit sledovani
dané spotieby, jelikoz zpisob, jakym tyto pomiicky dava svym zaméstnancim
k dispozici, neni pfili§ vhodny a muze dochazet ke zneuzivani odbéru pomucek pro
vlastni potiebu.

Pocet poptdvanych

. Hlavni kritérium
dodavatelt

Vybérové fizeni

Podnik A ne 1 staly dodavatel/cena
Podnik B ne 1 staly dodavatel/cena
Podnik C ne 1 staly dodavatel/cena

Tab. 6.5 Nakup pracovnich odévti a ochrannych pomuicek

6.2.6 Nakup malého naradi

Dalsim nékupem, jez je ve stavebnich podnicich uskute¢novan, je ndkup malého sta-
vebniho nafadi, mezi néz mizeme zatadit napiiklad, sbijecky, vrtacky, malé michacky,
ru¢ni michadla a dal$i. V tomto pfipadé se jedna o zbozi, které by mélo bezporuchové
slouzit co mozna nejdelsi dobu, protoze pokud by dochazelo casto k vypadkim
z diivodu nefunkc¢nosti, vznikaji potize s chybéjicim nafadim na stavbach a je nutno
zajiSt'ovat nahradni feSeni, coz je velmi nezddouci a zptisobuje nepiijemni zdrzeni.

Podnik A

Pfi zmince o ndkupu tohoto zboZi padla ze strany podniku stiznost na vysokou porucho-
vost a nizkou zivotnost elektronafadi. Nakupy tedy probihaji ¢astéji, nez by bylo pova-
zovano za zadouci a dochazi k ¢astym reklamacim, coz vede ke zdrZeni na stavbach a
nutnosti obstardvat ndhradni feSeni. Néaradi byva obnovovano po skonceni doby Zivot-
nosti, jez se pohybuje okolo dvou let. Nakupované zbozi je vybirano vedoucim podniku,
ktery vyuziva pfevazné nabidek zhruba tii stalych dodavateli, jez mu zasilaji své nabid-
ky celoro¢né prostfednictvim emailovych newslettert. Vybérové fizeni jako takové ne-
probihd a je pouze vyuZito aktudlni nabidky od jednoho z dodavateld.

Kritéria vybéru:
e staly dodavatel

e (Cena

Podnik B

Tento podnik razi cestu nejvyssi kvality za vyssi cenu, za kterou je ochotno si pfiplatit.
Dlouhodobé¢ spolupracuje s dodavatelem, jez zaroven poskytuje i kvalitni servis nakou-
pen¢ho naradi a s touto spolupraci je velmi spokojen a odebird od n¢j veskeré potiebné
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nafadi. V minulosti byla snaha o usetifeni na potfizovacich nékladech vyzkouSenim na-
kupu u levnéjsiho konkuren¢niho dodavatele, ovSem zkuSenost nebyla pozitivni a naradi
neodpovidalo pozadované kvalité, na jakou byli zvykli od svého pravidelného dodavate-
le a nakup se tak paradoxné prodrazil na opravach a reklamacich. Vybér zbozi obstarava
opét jeden z bratrii a souhlas s ndkupem udéluje jednatelka.

Kritéria vybéru:

e staly dodavatel
e Kkvalita

Podnik C

Opét jako v ptipadé€ piedchoziho podniku je zde snaha o potizeni nafadi vysoké kvality,
proto je preferovan ptedevsim jeden dlouhodoby a spolehlivy dodavatel kvalitniho zbo-
Zi, byt’ za vyS§i cenu. ZkuSenost s levnéjSimi konkurenénimi dodavateli nebyla dobré a
poruchovost zakoupeného naradi byla podstatné vyssi, nez u zavedené dlouhodobé pre-
ferované znacky. V piipadé€ pofizeni nového naradi je kontaktovan pifimo obchodni zé-
stupce daného vyrobce, ¢imz je zajistén pfimy kontakt a nejvyhodnéjsi cena. Kontakto-
vani a jednani s obchodnim zéstupcem provadi vedouci podniku.

Kritéria vybéru:

e staly dodavatel
e (Céena

Komentar

Ze zjisténych informaci vyplyva rozdil pti hodnoticich kritérii vybéru drobného staveb-
niho néfadi, kdy mensi z hodnocenych podnikil jsou piekvapivé vice naklonény vybéru
zbozi draz§iho ovsem prvottidni kvality se zajisténym servisem. Naproti tomu podnik,
ktery je ze sledovanych nejvétsi razi strategii v poméru cena/kvalita, ktera se ale nejevi
jako nejvhodné;jsi, nebot’ vedeni neni s kvalitou zakoupeného zbozi ptili§ spokojeno.

Vhodnym doporucenim pro Podnik A by mohlo byt vyzkouseni drazsiho, ale kvalitngj-
Stho dodavatele, nebot’ v ostatnich sledovanych ptipadech se tato investice vyplatila.
Idedlnim se jevi piimé kontaktovani obchodnich zastupct konkrétnich vyrobct a vybér

Vv

zboZi jejich prostiednictvim, aby mohla byt zajisténa nejnizsi cena.

Pocet poptavanych

. Hlavni kritérium
dodavatelt

Vybérové fizeni

Podnik A ne 1 staly dodavatel/cena
Podnik B ne 1 staly dodavatel/kvalita
Podnik C ne 1 staly dodavatel/kvalita

Tab. 6.6 Nakup malého naradi
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6.2.7 Nakup stavebnich stroji a zarizeni

Tyto nakupované polozky se vyznacuji velmi vysokou potfizovaci cenou, predpoklada
se dlouhodobé uzivani a potizeni je obvykle financovano z cizich zdroji v podob¢ ban-
kovnich uvért. Konkrétnimi piiklady mohou byt rizna rypadla, nakladace, dozery,
sklapéci nékladni automobily, nebo i dodavky a osobni automobily, jez slouzi zamest-
nanctim pro dopravu na jednotlivé stavby.

Podnik A

V ptipadé tohoto podniku nebyl v posledni dobé Zadny ndkup tohoto druhu realizovan,
ani neni planovan na pfisti obdobi. Veskeré stavebni stroje a automobily byly zakoupe-
ny jiz diive a to jako nové piimo od vyrobce. Vybérové fizeni organizoval a vyhodno-
coval feditel firmy a poptaval stroje pfiblizné u tiech dodavateld stavebni techniky. Jako
predni hodnotici kritéria byly uvedeny pozadavky na dany stroj v poméru k cen¢ a na-
kladii na udrzbu. VSechny tyto stroje a zafizeni byly financovany pomoci bankovnich
uveért a v soucasné dobé¢ jsou plné splaceny a podnik je pln€ vyuziva nejen ke své vlast-
ni potiebé, ale nabizi je i jako sluzbu pro soukromé zakazniky, nebo i mensi firmy
Vv okoli, jez timto zafizenim nedisponuji.

Hlavni kritéria;

e pozadované parametry
e cena

Podnik B

Tento podnik pfistupuje ke zbozi tohoto druhu spiSe jako ke spotfebnimu a pomérné
¢asto obménuje sviij vozovy park. Stroje ovS§em nejsou pofizovany jako nové piimo od
vyrobct, ale je vyuzivano bazarovych portald na internetu k vyhledavani prilezitosti ke
koupi a obméné strojii za nov¢jsi a lepSi. Tyto portaly jsou sledovany pravidelné a
Vv ptipad¢ nalezeni vyhodné koupé a se souhlasem jednatelky je novy stroj pofizen a
stavajici je poskytnut k odprodeji. Neprobihaji zde tedy zadné poptavky na dodavatele
ani vybérova fizeni.

V souvislosti s touto problematikou bych zminila pravomoc zaméstnancti k nakupu po-
honnych hmot do téchto vozidel, kdy je skutecnd spotieba a provoz vozidel sledovan
pomoci GPS zafizeni, aby se zamezilo zneuzivani téchto pravomoci k vlastnimu pro-
spechu.

Hlavni kritéria:

e opotiebeni
e (Céena
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Podnik C

Posledni podnik nedisponuje zadnou téZkou stavebni technikou jako v pfedchozich pii-
padech vzhledem k ¢innosti, kterou se zabyva. Do této kategorie by se vSak dalo zafadit
leseni a vybaveni klempitské dilny. V ptipadé vybéru leSeni bylo vyuzito veletrzni na-
bidky dodavatele, kdy byl veletrh cilen¢ navstiven za ucelem nakupu a zbozi od jednot-
livych dodavatelt bylo porovnano piimo na misté. Kritériem pro vybér byla predevsim
dlouha Zivotnost. V pfipad¢ vybaveni klempitské dilny se jednalo pfedevSim o bazarovy
nakup jiz pouzivanych stroji, kdy byl rozhodujici piedevSim stav v poméru
k pozadované cené¢ a v soucasné dob¢ neni v planu zadna obnova zatizeni. Vybér a roz-
hodovani o provedeni ndkupu byl opét v kompetenci vedouciho podniku.

Hlavni kritéria:

e 7ivotnost
e (Cena

Komentar

Ze zjisténych informaci vyplyva, Ze pii vybéru dodavatele zbozi vysoké hodnoty
s dlouholetou zivotnosti podniky vybiraji predevsim dle pozadavkii na danou techniku a
dal$imi rozhodujicimi prvky jsou kvalita a ndkladnost servisu v poméru k pofizovaci
ceng. V ptipadé malych podniki je ¢asto vyuzivano bazarovych nakupnich portald, kde
je hodnoceno piedevsim opotiebeni v poméru k cené. Pokud by se néktery z podnikil
rozhodoval o koupi nového stroje nebo zatfizeni, nabizi se jako vhodnou ptileZitosti na-
vstéva veletrhu, jako v ptipad€¢ Podniku C, kde je moZnost ptfimého osobniho kontaktu
s dodavatelem vcetné vyzkouSeni a porovnani jednotlivych stroji a zafizeni pfimo na
jednom miste.

Pocet poptavanych

. Hlavni kritérium
dodavatell

Vybérové fizeni

Podnik A ano 3 parametry/cena
Podnik B ne 1 opotrebeni/cena
Podnik C ne 1 Zivotnost/cena

Tab. 6.7 Nakup stavebnich stroji a zatizeni
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6.3 Zavérefné shrnuti a doporuceni

Podnik A

Tento podnik si v zasadé nepocina Spatné a je zde patrna jista snaha o budovani stalé
sit¢ provéfenych dodavateld, s nimiz si podnik vyjednava vyhodnéjsi podminky. Orga-
nizovanost je patrnd i v oblasti ndkupu zbozi nevyrobniho charakteru. Piesto vsak Ize
doporucit nékolik opatfeni pro ptipadné zlepSeni a uSetfeni financnich prostiedkli pro
jiné ucely. V prvni fadé se jedna o zafazeni dodavatell stavebnich materiali pfimo od
vyrobcu prostfednictvim obchodnich zéastupcti a pokus o vyjednani vyhodnych podmi-
nek v pfipadé celoroéniho stalého odbéru zbozi a v druhé fad¢ zafazeni drazSich, ale
kvalitnich dodavateli mensiho stavebniho néfadi do svého okruhu poptdvanych firem,
nebot’ zkusenost s zivotnosti levnéjSich vyrobcti neni piili§ dobra.

Podnik B

Tento podnik organizuje vybérova fizeni v pfipad€¢ ndkupu stavebnich materidlt, avSak
nakup ostatniho spotiebniho zbozi nevyrobniho charakteru neni pfili§ organizovan, pro-
to lze doporucit sledovat pribéznou spotiebu téchto vyrobkl a nakup planovat na delsi
Casové obdobi, i kdyz spotfeba neni tak vysokd. DalSim doporucenim je sledovani
mnozstvi vydanych pracovnich pomtcek a jejich evidence, aby se zabranilo zneuzivani
volného pfistupu k t€émto prosttedkiim. Spotteba by tak nemusela byt tak vysoka jako
doposud a tak Ize ocekavat usetfeni finan¢nich prostiedki.

Podnik C

I kdyzZ je tento podnik velmi maly poc¢ina si v oblasti ndkupu dobfe. Vybérova fizeni zde
nejsou organizovana ani v piipadé ndkupu stavebniho materidlu a je cténo predevSim
ptani zakaznika. Stejné tak, jako v pfipadé Podniku B, ktery méa podobné mnoZstvi za-
méstnancii 1ze doporucit sledovani spotieby nevyrobniho materidlu a organizovat nakup
tohoto zboZi na delsi casové obdobi a neprovadét ho pouze narazové v pripadé nutné
potieby.
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7 ZAVER

Bakalatska prace se zabyvala problematikou fizeni podnikového nakupu ve stavebnich
podnicich. Cilem prace bylo analyzovat chovani malych stavebnich podnika v oblasti
nakupu a navrhnout mozna zlepSeni. Ze zjiSténych informaci vyplynula, ze chovéni
podnikt pii rozhodovani o dodavatelich a vybéru zbozi se ptilis nelisi a kritéria pti roz-
hodovani byvaji obvykle totoznd. Ukazalo se, ze ptrevazujicim kritériem je piredevsim
cena a kvalita v zavislosti na druhu nakupovaného zbozi nebo sluzeb. V piipadé nakupu
nevyrobniho zbozi typu kanceldiskych potieb rozhoduje ve vSech ptipadech cena. Pii
nakupu materialu a zatizovani subdodavek si podniky uvédomuji zodpoveédnost za pro-
vedené dilo, a proto vybiraji své dodavatele na zdkladé¢ poméru kvality a ceny, nebot’
je kromé aspektu ceny dulezitym kritériem Zivotnost a ndklady na udrzbu a provoz.
Zjisténé informace o jednotlivych podnicich byly porovnany a pro kazdy z nich bylo
navrzeno nékolik doporuceni pro zlepSeni chovani a rozhodovani v oblasti ndkupu.
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