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Uvod

V poslednich letech velkého vyznamu. V minulosti byl ndkup povazovan spiSe za
pomocnou funkci, ktera méla v podniku zajistit dostatek materialu, surovin ¢i polotovara
pro vlastni proces vyroby. Nakup byl Vv této dob¢ spojovan pouze s planem vyroby
a zajisténim zasob materialu. Tento vyznam se zacal postupn€ ménit a vlivem globalizace
dochazelo k rostoucimu tlaku konkurenéniho prostedi. V pribéhu 90. let se nakup zacal
projevovat jako funkce s vyznamnym strategickym potencialem, ktery by mohl znamenat
uréity zdroj piinaSejici konkurenéni vyhodu. Zakladni funkci ndkupu je zajisténi
potfebnych materidlovych vstupii co mozna nejlepsi kvality, za vyhodnou cenu a ve
spravném case. Nositelem této funkce byva utvar nakupu, jehoz vyznam také neustéle
roste. Umisténi ndkupu v organizacni struktufe podniku miize byt rizné. Nakup miiZe byt
soucasti vyrobniho Useku anebo ve vétSich spolecnostech miize tvofit samostatné

odd¢leni. V soucasné dob¢ se ¢im dal tim castéji setkavame s centralizaci utvaru nakupu.

Tématem bakalaiské prace je organizace nakupu ve spole¢nosti REZPOF. Pozornost je

ale také vénovana ndkupnimu procesu a jeho jednotlivym fazim.

Cilem této prace je analyzovat soucasny stav nakupniho oddéleni z pohledu organiza¢ni
struktury a zkoumat nakupni ¢innosti ve vybrané spole¢nosti. Nasledné pak navrhnout

opatteni, ktera pro oblast nakupu pfedstavuji zlepSeni.

Prace je ¢lenéna celkem do péti kapitol. Prvni kapitola se vénuje teoretickému vymezeni
nakupu, jeho cili a zdkladnich funkci. Kapitola se dale zaméfuje z teoretického pohledu
na nékupni proces, vybér a hodnoceni dodavatelli, pldnovani, organizovani a kontrolu
nékupu. Ve druhé kapitole je predstavena spole¢nost REZPOF, a to z hlediska predmétu
podnikatelské Cinnosti, vyrobkli, mise, cile, organizac¢ni struktury a informacniho
systému. Kapitolu dopliuje SWOT analyza a vyvoj trzeb a zisku za obdobi 2012-2016.
Ve treti kapitole je zminéna metodika prace, obsahuje cil prace a zvolené metody. Dalsi
kapitola se zabyva soucasnym stavem nakupniho procesu z operativniho hlediska a také
strategickym fizenim nakupu ve spolec¢nosti. Pata kapitola obsahuje analyzu vlastniho
navrhu na organizaci ndkupu ve spolecnosti, a to na zakladné provedené¢ho vyzkumu

a teoretickych vychodisek. Zavér shrnuje zjisténé poznatky a doporuceni.



1 Charakteristika nakupu

1.1 Definice pojmu nakup

Nékup predstavuje veskeré aktivity podniku, jejichz hlavnim cilem je efektivné
zabezpecit hmotné i nehmotné vstupy do podniku. Tomek a Hofman (1999) dale definuji
nakup jako souhrn ¢innosti, které souviseji s urCenim potieb materidlovych zdroji na
zajisténi predmétu Cinnosti podniku. Ty jsou spjaté s obstaranim zdroji, dopravou,

pfijmem, distribuci vstupt, fizenim zasob, kontrolou a reklamaci nekvalitnich vstupti.

Synek (2011) uvadi, ze nakup zaujima velmi dilezité postaveni témet v kazdém podniku,
jelikoz jeho zpiisob fungovani mé podstatny vliv na chod celé organizace. M4 vyznamny
podil na podnikovém uspéchu, a to z hlediska strategického i operativniho. Nakup
muzeme chapat nejen jako proces, ale také jako funkci nebo organiza¢ni jednotku (Synek

2011).

Nékup ma silnou vazbu k hlavni podnikatelské ¢innosti, a to v ramci vyrobnich
1 nevyrobnich aktivit. V ndkupu nelze rozhodovat bez urcitého tésného vztahu k t€émto

¢innostem, jez patii mezi ty nejdulezitéjsi (Gros, Grosova, 2006).

V dalsi literatufe, a 1 v praxi se pro nakup pouzivaji také pojmy materialové hospodarstvi,
opatfovani, zasobovani apod. Pfesny vyznam téchto pojmil se od sebe liSi jen nepatrné

(Tomek G., Tomek J., 1996).

1.2 Funkce a cile nakupu
Primarnim ukolem nakupu je zajistit bezproblémovy chod jak vyrobnich, tak

i nevyrobnich procest v podniku (Lukoszova, 2004).

,Usp&sné fungovani nakupu se odviji od spravného a ptfesného vymezeni funkeci a ukold,
na zplsobu feSeni vztahli s vnitinim a vnéj$Sim okolim, na pouZivanych forméch a
metodach fizeni procesu nakupu a déle také na G¢innosti ekonomické stimulace utvaru

nakupu jako celku i jeho jednotlivych pracovnikl.® (Tomek, Hofman, 1999, s. 17)

1.2.1 Funkce nakupu
Synek (2015) povazuje za zékladni funkci nakupu efektivni uspokojovani potieb, které
vychazeji z predpokladaného pritbéhu zékladnich, pomocnych a obsluznych vyrobnich i

nevyrobnich procesi, a to zabezpeCovanim vstupl kratkodobé povahy jako jsou suroviny,



material, nakupované vyrobky a soucastky, polotovary, ndhradni dily a pomucky pro

fizeni a spravu.

Podminkou pro spravné a ucelné plnéni funkce nakupu je aktivni kooperace s ostatnimi
podnikovymi tutvary jako naptiklad s utvarem vyroby, Ucetnictvi, financi, kontroly,

logistiky atd. (Tomek G., Tomek J., 1996).

Cinnosti nakupu jsou zabezpeovany zpravidla Gtvarem nakupu, ten je tedy nositelem
zékladni funkce nakupu. Naplnéni této funkce co nejefektivnéji vyzaduje podle Tomka

a Hofmana (1999) rfadu predpokladi:

e piesné a v€asné zjiStovani budoucich predpokladanych potieb,

e systematické zjiStovani a volba optimalnich zdroji pro uspokojovani potieb,

e projednavani a uzavirani smluv o ekonomicky efektivnich dodavkach kompletné
a vcas vcetné jejich realizace, zmén v potiebach a odchylek v dodavkach,

e systematické sledovani a regulace stavu zasob a zajiStovani jejich co
nejefektivnéjs$iho vyuziti,

e v piipad¢ ohroZeni uspokojovani vnitropodnikovych potieb pruzné realizovat
operativni zasahy,

e gsystematicky peCovat o zabezpeceni odpovidajici kvality nakupovanych
materiald,

e zabezpeceni efektivniho fungovani skladového hospodarstvi, dopravy a ostatnich
logistickych procest,

e vytvafeni a zlepSovani odpovidajiciho informacniho systému pro fizeni
nakupniho procesu,

e zabezpeCovat persondlni, organiza¢ni, metodicky a technicky rozvoj fidicich
1 hmotnych procest,

e zajistit aktivni servisni uskutecniovani pfipravy, vydeje a pfisunu materidlu na

mista spotfeby

1.2.2 Cile nakupu
Cile podniku popisuji urcity stav budoucnosti, kterého chceme dosahnout nebo mu
zabranit prostfednictvim riznych ¢innosti (Tomek, Hofman, 1999). Stanovuji urcity smér
pro planované kroky a ptedstavuji viid¢i hodnotu v ptisluSném ttvaru (Lukoszova, 2004).
Nakupni cile podle Tomka a Hofmana (1999) jsou:
9



e uspokojovani potieb

¢ snizovani ndkupnich néklada

e zvySovani jakosti ndkupu

e snizovani ndkupniho rizika

e zvySovani flexibility nakupu

e podporovani nadkupnich cilii orientovanych na veiejné zdjmy (vetfejné prospesné

cile)
Uspokojovani potieb

Potieba jako stav vnimaného nedostatku nevznika jen u lidi ale i u organizaci. Konkrétné
to znamenad, ze organizace potfebuje urcité vyrobky a sluzby pro vyrobni proces (Tomek,

Hofman, 1999).
SniZovani nakupnich nakladu

Pfi snizovani ndkladl musi podnik brat v tivahu vzdy i ostatni cile, jelikoZ se s timto

procesem poji znacné riziko, a to mize mit za nasledek snizeni kvality nebo riist zasob.
Snizovani nakladi se tyka:

e ndkladd na pfedmét ndkupu (cena vyrobku),

e nakladl spojenych s nakupem (doprava, pojistné atd.)
Dulezité je si uvédomit, Ze cena vyrobku zahrnuje rizné polozky. Témi mohou byt
napiiklad néklady na pojisténi, pfepravu anebo naklady na skladovéani. Naklady mtizeme
snizit 1 pomoci rabati ¢1 subvenci (Tomek, Hofman, 1999).
ZvySovani jakosti nakupu

Pro kazdou organizaci by jakost méla byt naprosto béZnou zaleZitosti, a to predev§im
pravé v oblasti ndkupu, protoze nekvalitni materidl pouzity ve vyrobnim procesu
vyvolava z hlediska Skod multiplikac¢ni efekt. Proces zvySovani jakosti nakupu miZzeme
vnimat ze dvou hledisek: nakupovéani produktii, u kterych usilujeme o nulovou uroven
zavad a zvySeni vykonu nakupovanych produkti, coz ve vysledku mize vést az k nakupu
substitutd ¢i zméné dodavatele. Kvalita zaroven souvisi na jedné stran€ s nakupovanym

pfedmétem a na stran€ druhé s podminkami nakupu (Tomek, Hofman, 1999).
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SniZovani ndkupniho rizika

znamenat 1 skuteCnost, ze podnik nevybere optimalni feSeni ve vztahu k predem
stanovenym ciltim, které vyplyvaji z pozadavkl nakupce. S ndkupem se poji nékolik
moznych rizik. Riziko spojené s mistem dodani méa dvé podoby: bud’ nelze vyvazet ze
zemé& dodavatele, nebo naopak neni mozné dovazet k ndkup¢imu. Dalsi riziko je riziko
dodaci lhaty plynouci z okolnosti, jez nemtizeme ptredpokladat, kdy produkty jsou
v dostatecném mnozstvi k dispozici, avSak napf. stdvka Zeleznicart brani vCasnému
dodani produktd. Na spolehlivosti dodavatelskych ¢i servisnich firem zavisi riziko
Spatného servisu. Poslednim rizikem je riziko ceny, to zplisobuje spekulativni nakupy,

a to ma za nasledek nedostatek vyrobki na trzich (Tomek, Hofman, 1999).
ZvySovani flexibility nakupu

Dalsim cilem, jak uvadi Tomek a Hofman (1999) je zvySovani flexibility. Flexibilita
znamena co nejrychleji a pruzné reagovat na meénici se pozadavky zakaznikli a nové
vzniklé situace. Flexibilni chovani je v dneSnich nejistych podminkéch velmi dillezité az
nezbytné. Mezi flexibilitou a rizikem miiZeme vidét jistou souvislost. Riziko nam totiZ
umoziuje rozpoznat rozdily ndkupnich ptilezitosti na zakladé pravdépodobnosti, v jejiz
disledku dochazi ke Spatnému naplnéni nakupnich cilt. Zajistit flexibilitu pfi existujicim
riziku 1ze pomoci vybéru jinych vhodnych mozZnosti, které ponechaji podniku dostatek
volného prostoru, aby se mohl piizpiisobit a zvladnout situaci i po vzniku kritické

udalosti.
Verejné prospésné nakupni cile

Nakupni cile orientované na vetejné zajmy nepatii v podnicich mezi dominantni cile. Lze
je rozdélit na dveé skupiny, a to na cile narodohospodaiské a socidlné etické cile.
Nérodohospodaiské nakupni cile mizeme jeSt¢ dale délit na cile konjukturalni,
strukturdlni a tuzemské. A cile socidlné etické délime na cile politické, svétonazorove,

interak¢ni a charitativni cile (Tomek, Hofman, 1999).

Synek (2011) dopliuje dalsi dil¢i cil, a to zvySeni autonomie nakupu.

11



1.3 Osobnost nakupce

Nékupce je pracovnik s formalni moci vybirat dodavatele a urcovat nakupni podminky.
Kazdy nakupce ma vlastni motivy, zpiisoby vnimani a riizné preference, na které ma
urcity vliv jeho vek, vzdélani, pracovni pozice a osobnost (Kotler, Keller, 2007).

Za posledni roky se vyrazné zménily pozadavky a ndroky na pracovni pozici nakupciho.
a charakteru nakupnich ¢innosti. Co se ty¢e konkrétnich pozadavkl na praci nakupciho
jedna se ptredev§im o tyto pozadavky: pouZivani analyz a technik, vétsi zapojeni do
nakupniho marketingu (poznavani trhii a jejich ovliviiovani), zapojovani ostatnich
firemnich utvari do nakupu, pfesun od operativy ke strategické urovni a stale vice

vyuzivat web aplikace (Modernirizeni.ihned.cz, 2017).

Vyjma odbornych znalosti a dovednosti z oblasti nakupu by spravny nakup¢i mél mit
nekteré dalsi dilezité kompetence. Jednd se o znalost potieb zakaznikl, marketingové
chovani (znalost trhu, reakce na zmény trhu apod.), prace s elektronickymi nastroji,
znalost systému jakosti v podniku, schopnost tymové spoluprace. Dale by dobry nakup¢i
mél mit kvalitni vyjednavaci schopnosti, komunika¢ni schopnosti, tzn. vést efektivni
dialog. Mél by byt také schopen jednat alespon v jednom svétovém jazyce. Mezi
pozadované osobnostni pfedpoklady patti flexibilita, ochota ptevzit riziko, spolehlivost,

sebedivera a dislednost (Modernirizeni.ihned.cz, 2017).

1.4 Nakupni proces

Trhy organizaci se vyznacuji tim, Ze zbozi a sluzby jsou organizacemi pofizovany proto,
aby pfinasely zisky z jejich prodeje (obchodni podniky) dale, aby organizace mohly
vyrabét, a pfitom dochazelo ke sniZzovani vyrobnich nakladd (primyslové podniky) anebo
aby dostaly svym zavazklim vic¢i vefejnosti €i statu (statni instituce). Pfi nakupovani

pozadovaného zbozi a sluzeb prochazi podnik nakupnim procesem (Lukoszova, 2004).
Nakupni proces z SirSiho hlediska zahrnuje (podle Tomka G., Tomka J.) nasledujici faze:

e urceni potieby,

e nakup,
e doprava,
e piijem,

e skladovani.

12



Pokud se na nakupni proces podivame z uzsiho hlediska, zahrnuje podle nakupniho
modelu Robinsona a Farise tyto faze:

1. Poznani problému

Jedna se o samotny zacatek procesu, kdy vznikne problém ¢i potieba, kterou lze vyftesit
nakupem zbozi ¢i sluzby. Rozpoznéani problému a vznik potieby vyvolavaji interni nebo
externi podnéty (Kotler, Keller, 2007).

2. Zakladni udaje o potiebé

V této fazi je kupujicim specifikovan druh a poZzadované mnozstvi nakupované polozky.

wev

je spolehlivost, trvanlivost nebo cena) spolupracovat sjinymi podnikovych utvary
(Kotler, Keller, 2007).

3. Specifikace produktu

Jsou stanoveny a upiesnény veskeré technické parametry materialu. Provadi se hodnotova
analyza, jejimz vystupem je projekt, ktery se zaméfuje na snizovani nakladu (Lukoszova,
2004).

4. Hledani dodavatela

V tomto kroku podnik vyhledava jednotlivé dodavatele podle stanovenych pozadavk.
ShromaZzd'uji se informace o potencidlnich dodavatelich a ty jsou dale posuzovany. Jedna

se o kli¢ovou fazi pfedevs§im v ptipadé prvniho nakupu (Lukoszova, 2004).
5. Posuzovani nabidek

Lukoszova (2004) uvadi jako dalsi krok posuzovani nabidek. Ze ziskanych informaci ¢i

na zakladé osobnich jednéani s prodejci, dochazi k posuzovani konkrétnich nabidek.

analyzy. Poté jsou néktefi dodavatelé ihned vyrfazeni a s jinymi se dale jedna.
6. Vybér dodavatele

Po zhodnoceni schopnosti dodavatele podle riznych stanovenych kritérii a jejich vahy
dochazi ke konecnému vybéru dodavatele. Nakupci rozhoduje v této fazi také o poctu

dodavatelli, aby se nezvétSovala vyjednavaci sila nékterého z nich. Okruh dodavatelti
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muzeme rozdélit na hlavni dodavatele majici nejvétsi podil na ndkupu daného vstupu,

sekundérni dodavatele snazici se o vétsi podil a vedlejsi dodavatele (Lukoszova, 2004).
7. Objednavka

Konec¢né objednavky obsahuji dohodnuté technické parametry, mnozstvi, termin dodani,
postup pii vadnych dodavkach, zaruky apod. V piipadé navazani dlouhodobéjsi
spoluprace podnik upfednostiiuje souborné objednavky, které Setii administrativni
naklady. Dalsim divodem je to, ze umoznuji castéjsi dodavky v mensich mnozstvich, coz

ma za nasledek snizeni zasob a tim i skladovacich nakladt (Lukoszova, 2004).
8. Zhodnoceni nakupu

Néplni tohoto kroku je hodnoceni urcitého dodavatele a celého nakupu. Odbératelim

k tomuto ucelu slouzi nékolik ptistupu:

e hodnoceni na zaklad¢ ohlast uzivatel,
e zhodnoceni podle predem stanovenych kritérii (porovnani pozadovaného
a skutecného stavu),

e porovnani skuteénych nakladi s planovanymi naklady (Lukoszova, 2004).

Vysledky hodnoceni vykonti dodavatele mizou vést nakupéiho k tomu, aby ve vztahu

s dodavatelem pokrac¢oval, obménil ho anebo ho ukongil (Kotler, Keller, 2007).

Tento model nakupniho procesu byl upraven, a jesté rozsifen tak, Ze se stal zakladem tzv.
modelu ndakupni mrizky (znamy jako buygrid), kde je opravdové provedeni téchto fazi
podminéno typem nakupni situace (Lukoszova, 2004).

Existuje cela fada modelt nakupniho procesu, vétsina fazi se shoduje u kazdého z nich,

vvvvvv

1.4.1 Faktory ovliviiujici nakupni proces

Malé podniky stavéji své rozhodnuti vétSinou na zakladé predpokladané poptavky
zakazniki. Oproti tomu velké podniky se rozhoduji za pomoci podnikovych plani vyroby
a prodeje. Nakupni rozhodovani ovliviluje celd tada faktor, témi podle Tomka

a Hofmana (1999) jsou:
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Podminky dodavky

Pro kazdou dodévku jsou piesné stanovené a nadefinované dodaci a platebni podminky.

Ty musi byt jako soucast kupni smlouvy zietelné stanoveny (Tomek, Hofman, 1999).
Jakost

Kvalita je spojena se zptisobilosti materialu nebo vyrobku pro dany zdmér. Cilem nakupce
je tudiz nakoupit suroviny s co mozna nejvyssi jakosti za co nejnizsi cenu. Pro hodnoceni
kvality je vyhodné pouzit hodnotovou analyzu, ktera systematicky studuje komponenty
nebo vyrobky. Ze ziskanych informaci mlizeme urcit, jestli komponenty ¢i vyrobky
prinesou uzivateli stejnou ,,hodnotu® s nizkymi néklady anebo vyssi ,,hodnotu® se
stejnymi naklady. Hodnotovéa analyza nam slouzi k vybéru jednotlivych soucasti, ke

zméné designu anebo ke zméné pozadovaného materialu.

Jakost miZzeme také jinak stanovit podle poZzadovanych hledisek, kterymi mohou byt

hmotnost, barva, velikost, vzhled ¢i flexibilita (Tomek, Hofman, 1999).
MnozZstvi

DalSim faktorem ovliviiujici ndkupni rozhodovani je podle Tomka a Hofmana (1999)
spravné mnozstvi materialu nebo vyrobku. Otdzka ,,co je spravné mnozstvi‘ patfi k t€ém
nejdilezitéj$im a zakladnim otdzkam kazdého nakupce. Cilem kazdého z nich pii nakupu
ve velkém je dosahnout uspor. Jejich velikost zavisi 1 na velikosti slev, které poskytuje
dodavatel materidlu ¢i vyrobku. Nicméné, ndkupce by m¢l brat zietel na to, ze velky
objem nakupovanych materialti nebo vyrobki predstavuje zaroveil pro podnik i nadmérné
mnozstvi zasob. Tim muize dojit ke zkaZeni, zastardni anebo k jinému dal§imu
znehodnoceni produktii a v neposledni fadé€ 1 ke zvySeni nakladii spojené se skladovanim.
Nakupy malého mnozstvi s sebou nesou castéj$i objednavky a vyssi jednicové néklady.
Dale existuje moznost objednat produkt od dodavatele az ve chvili, kdy pfijde pozadavek
od zakaznika. A také existuji rizné metody a techniky zabyvajici se optimalizaci

nakupniho mnoZstvi.
Cena

Nékupnim cilem je zabezpecit co mozna nejvyssi hodnotu produktu, ktery vyhovuje

cvwr

nemusi vzdy znamenat kvalitu (Tomek, Hofman, 1999).
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Cas

Dals$im nezbytnym rozhodnutim je, kdy nakoupit material nebo sluzby. Jestlize se podnik
rozhoduje na zakladé ocekavané poptavky po produktech, je potieba stanovit dodaci lhiitu
a to tak, aby bylo mozné reagovat 1 na pfilezitostnou poptavku. Dodaci lhiita znamena
ubéhly ¢as mezi vystavenim a dodanim ptislu§ného zbozi ¢i sluzeb. Dilezité je spravné
nacasovat objednavky a urcit velikost dodavky materidlu nebo sluzeb. Pokud naptiklad
objednavame na dlouhou dobu dopiedu, je nas provozni kapital vazan v zasobach. Oproti
tomu nedostate¢né dodavky mohou zplsobit zpozdéni finalni produkce, coz miize vézt
ze strany odbératele k odmitnuti dodavek jeho produkce, ktera ztistane na skladé a tim

pfinasi podnikateli ndklady a ztraty (Tomek, Hofman, 1999).

Material by mél byt k dispozici pravé v okamzik, kdy ho pottebujeme ve vyrobnim
procesu. Vyrobci musi byt schopni za kazdym okolnosti dodat zboZi v pozadovaném case

(Tomek, Hofman, 1999).
Dodavatel

Volba dodavatele patii ke klicovym faktorim, které jsou zasadni podminkou pro dobry
nakup. Jejich vybér by mél probihat opravdu peclivé podle potieb podnikatelti (Tomek,
Hofman, 1999).

1.4.2 Pravomoc a odpovédnost pii nakupu

Nakupni ¢innosti musi byt uvedeny do vzajemného souladu se vSemi ostatnimi ¢innostmi
podniku. V malych podnicich provadi rozhodnuti o nakupu sam majitel, rozhoduje
0 uskutecnéni nakupu, v jakém rozsahu, stanovuje pozadavky na kvalitu zboZi.
Postupnym rozvojem podniku majitel deleguje pravomoc svym spolupracovnikiim,
vetSinou nakupctim. Majitel presné definuje pravomoci a odpoveédnost nakupce. Pokud
se vyskytne néjaky problém, ndkupce je opravnén ho fesit. Hodnoceni ndkupce v malém
podniku provadi opét majitel firmy, ten také muze koordinovat nakupni ¢innosti. Ve
velkém podniku jiZ nerozhoduje o ndkupu sdm majitel, nybrz nédkupni skupina (Tomek,

Hofman, 1999).

1.5 Vybér a hodnoceni dodavatele

vvvvvv

dokonce jako protihrace. Pfedpokladem efektivniho nakupu je mimo jiné dobra znalost
dodavatele, jeho slabin a kladnych stranek (Tomek G., Tomek J., 1996).
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Kvalitnimu vybéru dodavatele by mél kazdy podnik vénovat zna¢nou pozornost, jelikoz
dodavatel urcuje uspésnost podniku. A pravé proto se tato faze ndkupniho procesu stala
nedilnou soucasti strategického rozhodovani v oblasti nakupu. Dilezitym krokem ve

vybéru dodavatele je stanoveni vhodnych kritérii (Gros, Grosova, 2006).

1.5.1 Kritéria vybéru a hodnoceni dodavateli
Gros a Grosova (2006) rozde€luji kritéria na zhodnoceni urovné piipadnych partnert

v sedmi oblastech:
e Finandéni situace dodavatele

Ekonomicky ,,zdravy* dodavatel je pro podnik zarukou dlouhodobé&jsi spoluprace. Jaka
je finan¢ni situace dodavatele mizeme zjistit naptiklad z vyro€nich zprav, z poctu jeho

zakazniki anebo podle vyvoje jeho trzniho podilu (Gros, Grosova, 2006).
e Perspektivnost vyvoje dodavatele

Podnik také budou zajimat informace o tom, jakou ma dodavatel vyzkumnou a vyvojovou
zakladnu, zda spolupracuje s né€jakymi vyzkumnymi institucemi nebo zda vlastni rizné
systémy na podporu tvofivé ¢innosti. To je dulezité z hlediska vyvoje produktl ve

spole¢nosti (Gros, Grosova, 2006).
e Logistickeé sluzby poskytované dodavatelem

V oblasti fizeni hmotnych toku je stale vice vyvijen tlak na logistické sluzby. Pro nékteré
poloha dodavatele, dodaci lhiita a termin vyfizeni objednavek, schopnost rychlé reakce
na vyjime¢né objednavky, zptsob baleni dodavaného zbozi, schopnost zajistit Just in
Time (JIT) *dodavky a poskytovani dalsich sluzeb (Gros, Grosova, 2006).

e Vyrobni moznosti dodavatele

Na zakladé¢ informaci o vyrobnich moznostech dodavatele firma rozhodne, zda je
dodavatel spolehlivy vyrobce. Konkrétné se jedna o tyto informace: vyrobni kapacita,
mnozstvi vyrobnich jednotek, stupen fizeni vyroby a v jakém stavu je vyrobni zatizeni

(Gros, Grosova, 2006).

1 Japonskd metoda v oblasti zdsobovani zaloZena na nerovnomérnych dodavkach ,,pravé véas“ podle
potieby odbérateli. Podstatou je nepravidelny systém zasobovani (Mulac, Mulacova 2013).
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e Informacni systém

Vzhledem k neustalému vyvoj komunika¢nich technologii, je nutné brat v tivahu i to, jaky

informacni systém dodavatel pouziva (Gros, Grosova, 2006).
e (Celkové potizovaci naklady a platebni podminky

Velmi dtlezité a rozhodujici kritéria pro vétSinu firem. Jednd se o cenu a pofizovaci
naklady, podil rezijnich a pfimych nékladl, cenové rabaty anebo také predpokladany

vyvoj ceny (Gros, Grosova, 2006).
e Pozadovana kvalita

Podminka, kterou by mél jednoznacné splitovat kazdy dodavatel. Jelikoz ti, co poskytuji
nizsi kvalitu, nejsou podniky brany v potaz. Kvalitu mizeme méfit pomoci riiznych
ukazatelti naptiklad v podobé procentudlniho podilu vadnych soucastek z celkového
poctu dodanych kusti. Mimo méfeni kvality dodavek se sleduji i casové ztraty ve vyrobé
zapficinéné pravé vadnymi soucdstkami. Proto je pro podnik dilezité ziskani informaci

0 systému fizeni kvality ¢i zda je dodavatel drzitelem norem ISO (Gros, Grosova, 2006).

1.6 Typy nakupnich situaci
Nékupni proces, chovani kupujicich a prodéavajicich znacné ovliviiuje typ nakupni

situace.
Bézny, opakovany nakup

Jedna se o typicky relativné staly sortiment nakupu, kdy zdkaznik neméni své pozadavky
na druh nakupovaného zbozi nebo sluzby. Méni se pouze mnozstvi ¢i dodaci terminy.
Tento druh nakupu probiha podle jiz zabéhnutého postupu na zakladé dlouhodobé
smlouvy o dodavkéch. Distribu¢ni fetézec je uz navrzen a pouZzivan, jsou vyuzivani
osvédCeni distributofi. V tomto pfipadé¢ je mozna optimalizace materidlového toku
aredukce stavu zasob. Realizace ndkupu je delegovdna na obou strandch vztahu na
nejnizsi troven fizeni. Tato situace vyZaduje malo novych informaci nebo dokonce zadné
nové informace. Je nutné trvale shromazd’ovat tdaje o vykonech dodavatele a nasledné

je hodnotit (Gros, Grosova, 2006).

Ptikladem mitize byt nemocnice, ktera takto nakupuje chirurgické rukavice, teplomery,

injek¢ni stiikacky apod. (Tomek, Hofman, 1999).
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Modifikovany nakup

Muze jit o takovou modifikaci, kdy dodavatel pozaduje vyrobek v jiném ptfepravnim c¢i
manipulacnim baleni. Tato rozhodovaci situace neni nova, avsak je vice ¢i mén¢ odlisna.
napf. utvary jakosti, vyrobni utvary. Kvili zménam pozadavkl zakaznik se do hry
dostavaji mozni novi dodavatelé. Stavajici dodavatelé jsou nejisti a snazi se si udrzet svou
pozici. Pro nové dodavatelé se stava tato situace piilezitosti a prostfednictvim nabizenych
lepSich podminek usiluji a ziskani zakézky. Snahou prodejcti je co nejrychleji reagovat
na ménici se pozadavky kupujicich. Je nezbytné obstaravat dodatecné informace
vzhledem k minulym zkusenostem. Modifikovany nakup si obvykle zada dalsi G¢astniky

procesu, a to jak u nakupce, tak i na stran¢ dodavatele (Gros, Grosova, 2006).
Novy nakup

K rozhodovéni o zcela novém ndkupu mohou podnik vést naptiklad zmény ve vyrobnim
programu, oblasti obchodovani nebo poskytovani sluzeb. Hovofime o ném tehdy, pokud
zékaznik kupuje zbozi ¢i sluzbu poprvé. Podnik stoji pred novym dosud nefeSenym
problémem. Takova situace vyzZaduje dostatek informaci, rozhodovaci proces je zde
sloZity. Nakupci musi hledat moZné zptisoby feSeni problému, maji vétsinou nedostatecné
minulé zkuSenosti, a proto potiebuji velké mnozstvi tidaji. Rozhoduje se o novém
dodavateli, se kterym nemé podnik Zadné dosavadni zkuSenosti, proto hlavnim cilem
podniku je minimalizace rizika spojeného s vybérem nového dodavatele. Rozhodovaci

pravomoci se zde posouvaji az na nejvyssi stupen fizeni (Gros, Grosova, 2006).

1.7 Planovani nakupu
Funkce planovani je zdkladem pro ostatni manazerské funkce. Zamétuje se na budouci
vyvoj podniku a stanovuje, ¢eho a jak ma byt dosazeno. ,,Planovani stavi mosty mezi tim,

kde jsme, a tim, kam chceme jit.“ (Synek, 2015, s. 173)

Veskeré podnikatelské cinnosti by nemély probihat samovolng, taktéZz ani nakupni
¢innosti. (Veber, Srpkova a kol., 2012) Pfi planovani nakupu je nezbytné, aby podnik
vychazel z pfedem stanovenych cilti. Planovani v oblasti nakupu probiha z ¢asového

hlediska na urovni strategické, taktické a operativni (Lukoszova, 2004).

Mezi zakladni casti ndkupni strategie patii materidlova strategie, strategie nakupu
informacnich systémi, strategie fizeni zasob a strategie dodavatelsko-odbératelskych
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vztahl (Lukoszova, 2004). Pro ucely prace nebudu dale detailn¢ popisovat vSechny tyto

strategie.
Materialova strategie

Dulezitym krokem je planovani materidlové spotieby, a to bud’ podle vyrobniho
programu anebo na zaklad¢ vyvoje spotieby podle obdobi. Samotné planovani
materidlové spotfeby ma dvé Casti: pldnovani materidlového sortimentu (druhu)

a planovani materialového mnozstvi (spotteby) (Lukoszova, 2004).

Aby podnik mohl urcit materidlovou spotiebu, je tieba sestavit plan nakupu, ktery uzce
souvisi s planem vyroby a ten zase vychazi z planu odbytu. Hlavnim cilem planu ndkupu
je stanoveni potfeby materidlu (dodavek) obstaravaného pro uspokojeni pozadavkl
vyroby ¢i jinych dalSich mist v podniku, kde dochazi ke spottebé. Tento plan se vytvari

pomoci tzv. bilan¢ni metody, jejiz vysledek je mezi zdroji a potfebami (Lukoszova, 2004).

Zdroje ptedstavuji zdsobu, kterou ma podnik pro dané obdobi k dispozici a dodavky
zajistované na nakupnim trhu. Na strané potfeb se nachazi spotfeba materialu pro dané
zamyslené obdobi a pozadavek na vznik zasoby zajist'ujici nepteruSovany prabeh vyroby

(Lukoszova, 2004).
Strategie dodavatelsko-odbératelskych vztahu

Vyznam této strategie spociva v soustavném vytvaieni podminek, které vyhovuji po
véené 1 ekonomické strance platnym pravnim normam a pravidlim. Takové podminky
by mély co mozné nejefektivnéji zabezpefovat uspokojovani vyrobnich i nevyrobnich

potieb podniku (Lukoszova, 2004).
Soucasti strategie je:

e volba dodavatele,
e volba dodavkovych cest,
e rozhodovani o podminkach dodavek,

e rozhodovani o zpisobu materidln¢ technického a pravniho zajisténi dodavek.
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Strategie nakupnich informacnich systémi

Néplni strategie informacnich systémil je zpracovani a nésledné vyhodnoceni
informacnich souborli o zdrojovych moznostech. Aby bylo mozné spravn¢ a efektivné
fidit a planovat nakup v podniku, je poticba mit Kk dispozici relevantni informace
odpovidajici dané situaci podniku. Veskeré tyto dulezité¢ informace by mél sdruzovat

nakupni informacni systém (Lukoszova, 2004).

1.8 Organizace nakupu

Obecné pfi tvorbé organizacni struktury plati zdsada, Ze funkéni organizaéni uspofadani
nastavit organizaci nakupnich ¢innosti zahrnuje nékolik vykonnych i fidicich ¢innosti,
které jsou tuzce spjaté s dalsimi podnikovymi Cinnostmi a jejich realizace se ucastni
mnoho pracovnikl. Spousta podnikli mnohdy provadi zmény v organizaci nakupu ve
snaze neustale hledat ucelnou organizaci nakupnich ¢innosti, jez bude plnit své funkce
tak, aby nebyla v rozporu s hlavnimi cili firmy a brala v potaz ménici se ekonomické
prostiedi (Tomek, Hofman, 1999).

,PI1 feSeni organizace ndkupu v podniku je nutné hledat a ¢init spravnd rozhodnuti
zaméfena zejména na pojeti funkce ndkupu, miru a formu centralizace, piipadné
decentralizace, umisténi a ekonomické postaveni nakupniho oddé€leni v organizaéni
struktuie podniku, vnitini délbu prace a feSeni vztahl k ostatnim vnitropodnikovym

utvarum. (Lukoszova, 2004, s. 27)

V ptipadé uréeni miry centralizace a decentralizace je nutné brat v uvahu konkrétni
podminky a mozné dusledky v celkovych hospodarskych vysledcich, a to jak
kratkodobych, tak ptedevsim i dlouhodobych. Spravné nastavena centralizace znamena
dobré predpoklady pro lepsi hospodatreni se zasobami, pro ubytek nékterych polozek
rezijnich naklada a jisté vyhody pfi feSeni vztahti s dodavateli. Dalsi vyhodou podle
Tomka a Hofmana je lepSi moznost kontroly. OvSem nepfiznivym projevem je mensi
ptizplisobivost v pfipad¢ feSeni zmén potieb a deficitnich situaci. Mezi dalsi negativni
aspekty patii Castokrat i vyssi pofizovaci naklady (napt. dopravné, manipulacni naklady)

a zdlouhavé informacni toky (Tomek, Hofman, 1999).

Systém decentralizace dokaze lépe a efektivngji fesit stimulaci a rozvoj iniciativy pii

realizaci pozitivnich zmén. Obecnou vyhodou decentralizace je vétSi volnost
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Vv rozhodovani a také tfeba moznost vyuzit vzajemnou soutéz decentralizovanych utvart
(Gros, Grosova, 2006). Naopak nevyhodou je obtizné uziti jednotné ndkupni strategie,
obtizna koordinace dislokovanych usekli anebo rozsahly a nakladny systém planovani a

kontroly.

1.8.1 Vniti'ni délba prace v nakupu

Pti organizaci vnitini délby prace se prakticky obvykle pouzivaji tii zdkladni typy, a to
funk¢né centralizovany, funkéné decentralizovany a kombinovany. Hlavni odliSnost mezi
nimi je ve vnitinim uspofadanim — seskupovani zdkladnich aktivit, jez jsou realizovany
V oblasti planovani, vlastniho ndkupu a skladovani. A pravé proto je velmi dulezité,
jakym zplsobem jsou vymezeny odpovédnosti a pravomoci jednotlivych ¢asti utvaru

(Tomek, Hofman, 1999).

Funk¢né centralizovany typ

Centralizovany typ funguje na zéklad¢ délby prace podle obsahu ¢innosti. Vyhodou je
vysoka profesionalni uroven nakupcich a nizsi naklady na nadkup. Naopak nevyhodou je
niz8$i operativnost a pomalejsi reakce na zmény pozadavka utvaru (Tomek, Hofman,

1999).

Obr. €. 1: Funk¢né centralizovany typ organizace nakupu

ManaZer nakupu
Dispeler ndkupu

Strategické Operativni Skladové

planovani planovéni Néup hospodastvi Ooprava
1. mater, 1. mater. 1. mater. 1. mater. 1. mater.

skupina skupina skupina skupina skupina

2. mater. 2. mater. 2. mater. 2. mater, 2. mater.

skupina skupina skupina skupina skupina

3. mater. 3. mater. 3. mater. 3. mater. 3. mater.
skupina skupina skupina skupina skupina

Zdroj: Tomek J., Hofman J., 1999
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Funk¢né decentralizovany typ

Funkéni decentralizace je sestavend zejména podle sortimentni piibuznosti skupin
materiali. Pfi uplatiiovani této vnitini délby prace je mozné pruznéji fesit problémy
uspokojovani nestalych potieb pomoci tésnéjSiho kontaktu s vyrobou. Nevyhoda tohoto
typu spociva v opomijeni ucelené ndkupni strategie a oslabeni zdjmu k ekonomickému
hledisku nakupu. To miiZze mit projev naptiklad v podobé¢ rustu zasob (Tomek, Hofman,
1999).

Obr. €. 2: Funkéné decentralizovany typ organizace nakupu s materidlovou
specializaci

Manazer nakupu
Dispeter ndkupu
[ |
1. materidlova skupina 2. materidlova skupina 3. materialova skupina
Strateg. plnovani Strateg. planovani Strateg. pldnovani
Operat. planovani Operat. planovéni Operat. planovéni
Nékup Nékup J Nékup
Sklad Sklad Sklad
Y Y

Zdroj: Tomek J., Hofman J., 1999
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Kombinovany typ organizacniho FeSeni nakupu

Obrazek €. 3 znazornuje posledni typ organiza¢niho uspotadani ndkupu. Kombinovany
typ by mél potlacit negativni stranky piedchozich typii a zaroven zdaraznit vyuziti téch
pozitivnich. Funkéné centralizované pojeti bude nalezité ponechat tam, kde obsah
¢innosti je zaloZzen na koncepcnim, strategickym rozhodovani a dlouhodobé;jsi
predpovédi, koordinaci a sestaveni ¢innosti. Naopak operativni vykonnou ¢innost — nakup

spise decentralizujeme (Tomek, Hofman, 1999).

Obr. €. 3: Kombinované organizacéni uspotradani

ManazZer ndkupu

Strateg. planovani Dispater nékupu
1. nakupni 2. nakupni 3. nékupni 4. nakupni
skupina skupina skupina skupina
plénovani planovani planovéani planovéni
L
nakup nakup nakup nakup
Vedouci skladoveho
hospodafstvi
Sklad Sklad Skiad Sklad
1. n&kupni 2. nakupni 3. ndkupni 4. nakupni
skupiny skupiny skupiny skupiny
piejimka prejimka piejimka prejimka
pfiprava priprava piiprava priprava
a vydej a vydej a vydej a vydej

Zdroj: Tomek J., Hofman J., 1999

V praxi se nejcastéji uplatituje kombinace obou krajnich pifipadii organizace nakupu.
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Aby bylo dosazeno ekonomicky uc¢inného zajisténi zakladnich funkci nédkupu, je potieba
komplexniho ptistupu ke zlepSeni vSech nejdulezitéjSich soubori fidicich aktivit. Podnik
by se m¢l vénovat zvIasté prizkumu trhu, planovani potieb, fizeni zasob a operativnimu

fizeni nakupniho procesu (Tomek, Hofman, 1999).
Nakup mizeme také ¢lenit dle Tomka a Hofmana (1999) na:

e nakup materidlti a vyrobkt k jinému dal$imu prodeji,

e nakup materidlti a sou¢asti pro potteby vyroby (montdz, zpracovani),

e nakup materiald, vyrobki, soucasti a sluzeb pro zabezpeceni provozu podnikani,

e nakup sluzeb pro vystavbu, udrzbu, zabezpeceni provozu, pro management a
k uspokojeni socidlnich potieb,

e nakup materiald, vyrobku, sluzeb a informaci pro vyzkum, vyvoj, investi¢ni

rozvoj apod.

1.8.2 Umisténi nakupniho oddéleni v organiza¢ni strukture podniku

Utvar nakupu byva nejéastéji v organizaénim uspotadani podniku sousti obchodniho,
obchodné-ekonomického, poptipad€ 1 vyrobniho Useku. Zapojeni nakupniho tseku do
useku vyroby pifindsi vyhodu v podobé moZnosti pruznéji fesit problémy na operativni
urovni pfi zméndch vyrobniho programu nebo technologie apod. Velké podniky
pfedevsim v zahrani¢i uplatiuji formu organizace nakupu jako samostatného nakupniho
useku ¢i nakupni spravy (divize). Tato nezavislé jednotka hospodaii naprosto samostatné
podle svého finan¢niho pldnu a vykazuje vysledek hospodafeni. Aby byla kvalitné
napliovana funkce nakupu, je nezbytna aktivni spoluprace s ostatnimu utvary podniku

(Lukoszova, 2004).

Slapota (2005) uvadi, ze na umisténi nakupniho useku do organigramu (organiza¢niho

schématu) ma zna¢ny vliv typ i velikost spole¢nosti a také obor, ve kterém podnik ptisobi.

Podle typu firmy rozliSujeme nakup v obchodnich a vyrobnich spolecnostech.

V obchodnich spole¢nostech probihd nidkup na zakladné¢ piimého pozadavku od

wevr

zavisla na vzajemném puisobeni s dal$imi oddélenimi podniku (Slapota, 2005).
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1.9 Kontrola nakupu
Kontrola jako jedna ze zékladnich manazerskych funkci umoziuje nepostradatelnou
zpétnou vazbu do systému vedeni a slouzi ke korigovani predevSim plana a strategii,

procesi nebo situaci v organizaci (ManagementMania.com, 2017).

Kontrolni ¢innost napomaha ke zvyseni efektivnosti nakupu. Jejim Gcelem je ovéieni, zda
je plan spravné dodrzovan, zjist'uji se mozné odchylky od piivodniho planu a nésledné se
vytvafeji napravna opatfeni vedouci k odstranéni nezadoucich odchylek. Mezi
kontrolovanim a pldnovanim existuje tésny vztah, bez cili a plant by nebylo mozné
provadét jakoukoliv kontrolu, jelikoz vykonanou praci lze méfit pouze na zéaklade
stanovenych kritérii. Prostfednictvim pribézné kontroly nakupniho planu podnik dosdhne
pfedem vytyceného cile, kterym je zabezpeceni spravného chodu vyrobnich

i nevyrobnich ¢innosti (Lukoszova, 2004).

Obr. €. 4: Kontrola plnéni

Stanoveni cile Sledovini plnéni Diagnoza plnéni Nipravni opatieni
Ceho cheeme N C d& o Proc d& Co bvchom s tim
. - - t g .

dosahnout pReaat v 080 2L méli udélat

t |

Zdroj: Lukoszova X., 2004
Kontrolni proces dle Lukoszové (2004) zahrnuje tfi hlavni kroky:

e Stanoveni standardi (kritérif).
e Me¢feni vykonané prace.
o Korekce rozdili.

V podnicich se kontroluje a hodnoti 1 prace samotnych ndkupc¢ich. Hlavnim kritériem pro

méfeni jejich vykonnosti jsou dosazené Gispory pro firmu (Slapota, 2005).
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2 Charakteristika spole¢nosti

2.1 Predstaveni spole¢nosti
Spoleénost REZPOF spol. s.r.o. (dile jen REZPOF) byla zaloZena spoletenskou
smlouvou v roce 1991 jako spolecnost s ru¢enim omezenym a vznikla zapsanim do
obchodniho rejstiiku u Krajského soudu v Plzni dne 4. zaii 1992. Sidli ve Slovanské ulici
&. p. 19 v Plzni. REZPOF je feznicko-potravinaiska firma a jejim pfedmétem podnikéni
je:

e feznictvi a uzenarstvi,

e hostinska ¢innost,

e velkoobchod,

e maloobchod se smiSenym zbozim a specializovany maloobchod,

e vyroba, obchod a sluzby,

e silni¢ni motorova doprava.

Statutarnim organem jsou tii jednatelé — Helena Stsova, Bohumil Safatik a MVDr.
Ladislav Hajek. Na zakladnim kapitalu se podileji jednatelé a dalsi spole¢nici Ladislav
Hajek a MVDr. Radek Stis, jeho vyse ¢ini 1 000 000 K& (Vetejny rejstiik a Sbirka listin,
2017).

V soucasné dobé¢ existuji vV ramci spolecnosti dvé sekce. Prvni je nové vybudovany
velkosklad vcetné Skoliciho stiediska sidlici v Plzni v Koterovské ulici. A druhou sekci

ptredstavuje vyrobni zavod v Tremosné u Plzné.

Firma ziskala v roce 2001 certifikat shody s normou CSN EN ISO 9002:1995, a v
soucasné dobé je drzitelem nové normy pro systém jakosti CSN EN ISO 9001:2009.

Obr. &. 5: Logo spole¢nosti REZPOF spol. s. 1. o.

Zdroj: interni materialy spole¢nosti
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V silné konkurenci si podnik stabilné udrzuje své postaveni na trhu, a to predevSim
spolehlivosti, vysokou kvalitou a typickou ¢eskou chuti svych vyrobkti. Samoziejmosti

je standard vyrobnich prostor, ktery spliiuje pozadavky evropské veterinarni legislativy.

2.2 Predmét ¢innosti

Spolecnost dodava tfeznické potieby, kofeni pro fezniky a uzenafe na vyrobu masnych
vyrobkl, nastfiky pro vyrobu feznickych specialit, feznické noze, ocilky, pracovni
obleceni, jednorazové odeévy a uklidové prostredky. Zajistuje si vlastni vyvoj a vyrobu
kotenicich smési pro fezniky, bali jedno druhové koteni a dodava koteni pro profesiondly
1 pro vafeni v domadcnosti. Zajisti klientim ochranné pracovni pomicky zejména
protipofezové rukavice a protipofezové zastéry. Od ledna 2015 se stava firma REZPOF
vyrobcem vakuovych saCkl na vlastni vyrobni lince. Pro masnou vyrobu a feznictvi
vyviji vlastni nastiiky do masa, které se vyznacuji velmi dobrym ekonomickym
zhodnocenim a nizkou ztratou po tepelném opracovani. Firma je schopnd poméhat svym
zakaznikim 1 s vybavenim jejich feznickych prodejen. Pro vyrobni podniky spolec¢nost

ptipravuje kalkulaci tspor.

2.3 Vyrobkové portfolio

Produkty byly rozdéleny vedoucimi pracovniky do tii skupin podle vyznamu. Prvni
skupina je pro podnik nejvyznamnéj$i a zahrnuje koteni, nastfikové smési, Skroby,
vakuové folie a saCky. Dalsi skupina je povazovana za vyznamnou a patii do ni noze,
ocilky ¢i umélé obaly. Posledni skupina je méné vyznamnou a zahrnuje pracovni odévy

a obuv spolu s obalovymi materialy.

2.4 Mise, cile spolecnosti

Pocatecni snahou firmy bylo zajistovat kvalitni sluZzby nové vznikajicim 1 zabéhnutym
maso zpracujicim podnikiim. Spolecnost vznikla s cilem pomahat zacinajicim fezniktim.
Nabizi svym zakaznikiim vSe z oblasti feznictvi - 0d feznickych strojii, nozi, pies Siroky
vybér koteni, az po pracovni odévy. Firma dodava kompletni kotfenici smési vlastni
vyroby, 1 dovazené z celého svéta. VSe s dodrZenim tradi¢nich postupti, diky nimz doda
kofeni tu spravnou, origindlni a lahodnou chut’. Spolecnost je zastancem piirodnich

produkti, vyrobky nejsou nijak geneticky modifikovany.

Hlavnim cilem je snizovani obsahu pfidatnych latek u masnych vyrobkii a vyrabét

produkty nejvyssi kvality.
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2.5 Organizacni struktura

Statutarnim organem jsou tfi jednatelé, kterym je piimo podiizeny feditel a vedouci
provozu. Rediteli jsou p¥imo podiizeny &tyii Gtvary — Business Manager, Hlavni
technolog, Vedouci skladu a Ekonom. Kazdy atvar se dale dé€li na jednotliva stfediska.
Usek Business Manager zahrnuje vedouciho prodejny, obchodni oddéleni, oddéleni
marketingu a vyrobni linku. Hlavni technolog ma pod sebou jednotku zabyvajici se
vyvojem smesi kofeni pro maloobchod, usek balicky s vyrobnim skladem a samotného
technologa. Utvar skladu tvoii skladnici a sklad vyrobni linky. Ekonom maé na starosti
uctarnu. Dalsi usek tidi odpovédny vedouci provozu, pod kterého spada vyroba, nakup,

expedice a doprava.

Co se tyce Utvaru ndkupu, ten zahrnuje pouze jediného ndkupciho a v soucasné dobé ho
nahrazuje obchodni feditel. Nakup je tim padem soucésti obchodniho oddéleni, jak
muzete vidét na Obrazku ¢. 6 zndzornujici zjednoduSené schéma casti organizaéni

struktury.

Obr. €. 6: ZjednoduSené schéma soucasné organizacni struktury

JEDNATELE
| /_ Nakup¢i
. [ )
REDITEL w
Odpovédny Vedouci . Obchodni
vedouci prodejny Marketing oddéleni

Vyrobni
oddéleni

Zdroj: vlastni zpracovani
Kompletni piehled vztahti a vazeb v podniku REZPOF zobrazuje organiza¢ni schéma
v Piiloze A. Pro tucely této bakalarské prace je Cervené zvyraznéno oddéleni nakupu.

Celkovy pocet zaméstnancii k 31.12.2016 ¢inil 49.
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Pracovni napli obchodniho Feditele

Jak bylo zminéno v ptedchozim textu, obchodni feditel vykondva i pozici nadkupciho.
Préace obchodniho feditele firmy je pomérné narocna, a predevsim velmi diilezita pro chod

celého podniku.

Jelikoz prace obchodniho feditele zahrnuje velké mnozstvi ¢innosti, byly vybrany jen ty

vvvvvv

Obchodni feditel:

e organizuje, fidi a dohlizi na Cinnost obchodu firmy, obchodniho zastoupeni
a marketingu

e sjednava a zacastiiuje se dodavatelskych i odbératelskych jednani

e aktivne se podili na obchodni cenotvorb¢ a cenové strategii firmy

e kontroluje a spolu sckonomem firmy vyhodnocuje ¢innost obchodniho
zastoupeni

e sleduje reklamace odbératelt, zjiStuje pficiny a piijima napravna opatieni

e aktivné se ucastni na rozsifeni portfolia firmy

e spolupracuje s marketingem na podob¢ a provozu e-shopu

e obchodné se zamétuje na prodej sortimentu vlastni produkce firmy

e nepfretrzité pracuje na ziskani novych obchodnich partnerti a vyhledavani novych
obchodnich piileZitosti

e podili se na budovani Public Relations (PR)

e predkladd navrhy uspornych opatfeni a navrhy ke zlepSeni produktivity firmy

Népln prace obchodniho feditele je opravdu velmi rozmanita. S témito ¢innostmi souvisi
I ur¢ité odpovédnosti. Obchodni feditel zodpovida za spokojenost zakaznikt a jejich
vCasné zasobovani, spoluzodpovidé za kvalitu dodavaného sortimentu produkt. Dale
nese zodpovédnost za dodrzovani technologickych a legislativnich norem. Mezi
obchodnim odd¢lenim a ndkupem existuje 0zkd provazanost a spoluprace, nebot
obchodni feditel informuje nakupce o aktudlnich nakupnich cenach. Tyto informace
zpracovava do prehledd a zasila je ve formé tabulek nejen nakupci ale také tediteli

spolecnosti.
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Mimo aktivit, které patii k pracovni pozici obchodniho feditele, dale vykonava pan Petr

Hajek jako soucasny nakupci ¢innosti v oblasti nakupu a témi jsou:

e zajisténi nakupu produktl materidlové technického zabezpeceni — folie, obaly,
ochranné pomtcky, skrob, sl aj.

o zajisténi dodavek materidl a zbozi

e zpracovavani hodnoceni dodavateld

e vyhledavéani novych dodavatelt a produkta

e predavani pozadavkil nadiizenému na doplnéni zasob ve skladu

e kontrola faktur, vystavovani objednavek

e podavani navrhG nadfizenému na moznosti zuzitkovani nizkoobratkovych
polozek

e Spoluprace S uctarnou

e Kkontrola cen a jejich aktualizace v systému

e fizeni skladovych zasob

e podavani navrhl nadfizenému na zmény v ndkupu materialu a zbozi

e vyjednavani s dodavateli o cenach a dodacich podminkach

Jak je videt, jedna se predevSim o ¢innosti operativniho charakteru. Pozice nakupciho si
vyzaduje také jisté pravomoci, naptiklad se jedna o hodnoceni a posouzeni kritérii pii
vybéru dodavatele spoleéné s konecnou volbou dodavatele, fizeni reklamaci anebo

uzavirani smluv s dodavateli.

Kromé spoluprace s obchodnim oddé€lenim, ktera je pro spravny chod spolecnosti
nezbytna, nakup dale spolupracuje i s oddélenim marketingu. Podle teorie kooperace
nakupniho oddéleni s ostatnimi podnikovymi Utvary je zékladni pfedpokladem pro

kvalitni napliovéani funkce nakupu.

Pan Hajek ma dostatecné odborné kompetence a osobnostni vlastnosti, aby
mohl momentalné zastupovat roli nakupéiho. Tato pracovni pozice vyzaduje predev§im

samostatnost a velmi dobré vyjednavaci a rozhodovaci schopnosti.
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2.6 Informacni systém spole¢nosti

Ke zpracovani a spravé dat tykajicich se nakupu, prodeje, ucetnictvi a skladovani
spole¢nost pouziva software (SW) ESO 9. Tento podnikovy informaéni systém ma 4
edice podle velikosti a zamé&feni jednotlivych firem, které program vyuZzivaji. Spole¢nost
REZPOF pracuje s verzi ,,Start“, ktera je uréena pro mensi podniky s jednoduchymi

procesy.

V oblasti ndkupu umoznuje vystaveni nakupnich poptdvek s moznosti automatického
generovani objednavek, evidenci faktur a kontrolu plnéni zaslanych objednavek. V ramci
prodeje program dokaze vystavit cenové nabidky, vytvorit objednavky a faktury. Co se
tyCe skladovani, program poskytuje ptehlednou skladovou evidenci, ptehled o ptijmech
a vydejich ze skladli ¢i inventuru skladovych zasob. Tento systém také obsahuje

jednoduchou evidenci majetku a dal$i podpirné ¢innosti.

Obr. €. 7: Nahled informac¢niho systému ESO 9

_—e———— — —

©) https://rezpof.esohost softech.cz/esorezpof2/esoform.asp? TURL=ESOFRAMEHTN O ~ @ &
€sSO®  ESOIREZPOF2 | Héjek Petr | 27.3 2§
2.1 Nakup

Sklad
2. 1. 1 Vystaveni nakupni objedr ° F’n]e.m S?;ﬂadﬁ omiky
2. 1. 2 Prehledy plnéni nakupnic o Vydej ze skladu
2. 1. 3 Faktury pfijaté = UCetni vydejky
2. 1. 4 Podpirné evidence nakug o Zaména zboZi
2. 1.5 Generované sestavy Naki

Prodej
o Vydané faktury
o Prodejka na kase
o Prijaté objednavky

2. 2.1 Vystaveni prodejni objedt
2. 2. 2 Piehledy plnéni prodejnic
2. 2. 3 Faktury vydané

2. 2. 4 Podplirné evidence prode
2. 2.5 Generované sestavy Prod
2.2.51 Kasy

2. 2.52 Knihy faktur

2. 2.53 Aktualizace Webshop
2.2.92 Test

Nakupni objednavky

Subjekty
Sortiment zboZi
ZboZi na skladé

Sestavy
Prehled pomaluobratkovych zésob

Nastaveni bannert na FVU

2. 3.1 Pfijem na sklad
2. 3. 2 Vydej ze skladu

2. 3. 3 Inventura skladovych zas
2. 3.4 Podpirné evidence sklad
2. 3. 6 Kontrolni sestavy pro skl:
2. 3.7 Generované sestavy Sklac

xv o o@B

2. 4.1 Sprava dkoll
2. 4.2 Prehledy kol
2. 4.3 Generované sestavy Ukol

2. 5. 1 Zakaznici, nabidky, kampi

Zdroj: interni materialy spole¢nosti
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2.7 Vyvoj trzeb a zisku za obdobi 2012-2016

Jak muizete vidét v Tabulce ¢&. 1 trzby spolenosti REZPOF maji klesajici tendenci. Rok
2012 byl ve znameni vysokych trzeb, stejné tak i rok 2013 vykazuje pomérné¢ dobrou
a uspokojivou hodnotu i piesto, Ze zde mizeme vidét nejvetsi pokles. Ovsem v dalsich
letech trzby nepiestavaji klesat. Pokles je zptisoben tim, ze V pfedchozich letech
prodavala spole¢nost REZPOF své vyrobky né&kolika velkym podnikiim
(masokombinatiim) a od roku 2014 dvé velké firmy ptestaly vyrobky odebirat. A to se
tedy projevilo v celkovém prodeji. Ani v jednom z analyzovanych rokd se firma neocitla
ve ztrat€, ba naopak sviij zisk od roku 2014 neustale zvysuje, a to piedevs§im diky vétSimu
procentu marze, ktera se v poslednich dvou letech navysSuje. Vyvoj zisku od roku 2012
zaznamenava Tabulka €. 1, kde je mozné vidét zna¢ny jiz zminény propad v roce 2014.
Marze se zvysila v diisledku lepSich nakupt. Ceny nakupovanych vyrobki se snizily, ale

prodejni ceny zUstavaji stejné, proto dochézi ke zvyseni marze.

Tab. ¢. 1: Trzby a zisk za obdobi 2012-2016

Rok 2012 2013 2014 2015 2016

Trzby (v tis. K<) 159 000 113 000 101 000 102 000 98 000

Zisk (v tis. K¢) 4970 2120 470 1930 2810

Zdroj: vlastni zpracovani

2.8 SWOT Analyza

SWOT analyza patfi mezi zékladni nastroje strategického managementu a casto se
pouzivd v procesu strategického planovani. SWOT je zkratka pro silné stranky
(Strengths), slabé stranky (Weaknesses), piilezitosti (Opportunities) a hrozby (Threats).
Analyza vyzaduje identifikaci cile podnikéni a nasledné ur€eni internich a externich
faktort, které podporuji dany cil anebo ho naopak neptizniveé ovliviiuji (RapidBl.com,
2017). Analyza poskytuje dobry ramec pro zkoumani firemni strategie, jeji pozice

a sméru, kterym se firma ubira (BussinesBalls.com, 2017).
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Tab. &. 2: SWOT analyza spole¢nosti REZPOF

SILNE STRANKY \ SLABE STRANKY
- Nedostatek informaci o potiebach
soucasnych a potenciondlnich
odbérateltl

- Velmi Siroky sortiment
- Znalost receptii na dobré koteni

- Velké mnoZzstvi odbérateli A , o
- Netplné znalosti o trhu tykajicich

- Vysoky stupent odbornosti ve 5 )
se potieb a poptavky

vlastnim sortimentu

PRILEZITOSTI HROZBY
- Ekonomicka recese
- Vstup novych konkurentii na trh
- Nedostatek surovin

- Osloveni novych odbérateli
v oblasti gastronomie

- Vice oslovenych potencionalnich
klient

- VylepSeni svych sluzeb

Zdroj: vlastni zpracovani

Na zékladé ziskanych informaci o spolecnosti jsem sestavila vySe uvedenou SWOT
nejsou situacni €1 jiné analyzy. Tato provedenda analyza slouzi jen k dokresleni

spole¢nosti REZPOF.

Za velmi silnou stranku povazuji velké mnozstvi nabizeného sortimentu a znalost
osvédcenych receptii na dobré koteni. Spolecnost si zaklada na své vysoké odbornosti
v sortimentu vlastnich produktt. Tyto silné stranky firma vyuziva v konkuren¢nim boji
a diky nim buduje dobré jméno spolecnosti. Naopak spolecnost znaén¢ pokulhava
V provadéni prizkumi trhu a to znamend, Ze nema dostatecné informace o soucasnych
potiebach a preferencich odbératell. Z analyzy vychazi, ze podnik ma spoustu
ptilezitosti, které by mohl v budoucnu zuzitkovat. Pokud je spolecnost dokaze spravné
vyuzit, mohou ji pfinést zna¢ny tspéch. Uvedené hrozby pochazeji z okoli podniku, které
sam stézi dokaZze ovlivnit ¢i eliminovat. Tyto skute¢nosti musi podnik brat v tivahu,
jelikoz by v extrémnim ptipadé mohly ohrozit jeji ekonomickou stabilitu. Vystupem této
analyzy je strategie firmy zalozena na vyuziti svych silnych stranek a pftilezitosti

k odstranéni svych nedostatkii a minimalizaci hrozeb.
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3 Cile a metodika prace

Cilem prace je analyzovat a zkoumat soucasny stav utvaru ndkupu ve spolecnosti
REZPOF z pohledu organizaéni struktury. Nasledné navrhnout vlastni opatieni, popf.

zlepseni vedouci k efektivni organizaci nakupu.

Pro sbér dat jsem zvolila metodu osobniho dotazovéni, a to z diivodu existence piimé
zpétné vazby mezi tazatelem a respondentem, coz je hlavni vyhoda tohoto typu
dotazovani. Jako druh jsem zvolila polostrukturovany (polostandardizovany) rozhovor,
jelikoz poradi otazek neni striktné dané a zbytek dotazli a znéni otazek se volné dopliuje

béhem rozhovoru (Kozel, 2006).

4 NaKupni ¢innosti a proces ve spole¢nosti REZPOF

Rizenim nakupu ve firmé REZPOF se v soucasné dobé zabyvé sam obchodni feditel Petr
Hajek, jelikoZ pracovnik plivodné zodpovédny za veskeré nakupni ¢innosti je dlouhodobé
nemocny. Pan Héjek je tedy na urcitou dobu zaroven i ndkupcem a na n¢kolik mésicti
spada nakup pod obchodniho oddéleni. Usek nakupu spravné patii pod vyrobni stiedisko,
které ma na starosti odpovédny vedouci provozu, ten je zodpoveédny také za dalsi useky
jako je napftiklad expedice a samotné vyrobni oddéleni i s dopravou. Odpovédnému

vedoucimu jsou déle podtizeni obchodni zastupci.

Umisténi nakupu v rdmci vyrobniho tseku pfinasi firmé vyhodu a tou je moZnost pruznéji
reagovat na mozné problémy ¢i zmény pravé v oblasti vyroby nebo technologie.
Spole¢nost REZPOF se se svym poétem zaméstnancii (49) fadi podle definice malych a
stfednich podnikti mezi malé podniky (EU a Evropska komise, 2006). Jelikoz se tedy
jedna o maly podnik, na organizaci nakupu se podili vétSinou jen jeden pracovnik, ktery
samoziejmé spolupracuje s dal§imi pracovniky, oddélenimi ve firm¢ i se samotnym

feditelem spolecnosti. Kooperace s ostatnimi oddélenimi ve spolecnosti je zde nezbytna.

Ve spolecnosti se uplatituje spise centralizace nakupu. Pro podnik je to vyhodné v oblasti
tizeni skladovych zasob. Centralizace umoziuje 1 snazsi kontrolu a lepsi podminky pro

feSeni vztahti s dodavateli. Nevyhodou je mensi pruznost pti feSeni riiznych zmén potieb.

V nasledujicim textu bude nakup ve firmé REZPOF detailn& rozebran, a to z hlediska

operativniho a poté i z pohledu strategického fizeni.
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4.1 Operativni nakup

Hlavni néplni operativniho ndkupu Vv podniku je fizeni dodavek materidlu a zbozi a tim
zajistit bezproblémovy chod vyroby a prodeje. Postup fizeni procesu nakupu ve
spole¢nosti REZPOF probiha v nékolika krocich. Veskeré aktivity v ramci operativniho

nakupu jsou popsany nize. Samotny proces nakupu zobrazuje Obrézek ¢. 8.

Obr. €. 8: Proces fizeni nakupu

. . - Vystaveni
Vznik pozadavku ) Specifikace T m

Zdroj: vlastni zpracovani

4.1.1 Vznik pozadavku

Pozadavky na ndkup zboZi projednava obchodni feditel s odpovédnym vedoucim provozu
a také s vedoucim skladu na zaklad¢ vzniku potieby doplnit skladovou zasobu. Tyto
pozadavky na nakup vznikaji Vv souladu s udaji ve firemni databdzi SW ESO 9 a
predpokladanych odbérii zékazniky. Potfeba doplnéni zasob ve skladu se zjist'uje pomoci
SW, a to v useku nazvanym ,,skladové hospodarstvi“. Pozadavky na nédkup zakladniho
materialu a zbozi nemusi byt schvalovany feditelem spole¢nosti.

Pozadavek na nakup muze byt bézny (provadi se opakované) anebo novy (dochazi

K prvnimu objednani).

Pravomoci a odpovédnosti: tento krok ma pfedev§im na starosti obchodni feditel,
pozadavky jsou schvalovany odpovédnym vedoucim, ktery zde nese veskerou

odpovédnost.

4.1.2 Specifikace pozadavki pro vystaveni objednavky

Pii nakupu zbozi je nezbytna piesna identifikace nakupovaného produktu. Je potieba, aby
pozadavek obsahoval piesné oznaceni materidlu, velikost baleni, zda bude mnozstvi
v kilogramech nebo kusech a termin dodani na sklad. Dale mize obsahovat n¢které dalsi

nepovinné nalezitosti jako naptiklad dokumenty kvality.

Pravomoci a odpovédnosti: specifikace pozadavku je v plné kompetenci obchodniho

feditele.
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4.1.3 Vystaveni objednavky

Na zaklad¢ prezkoumaného a schvaleného pozadavku ptipravi a vystavi obchodni feditel
objednavku. V piipadné nového pozadavku S novym dodavatelem se uzavie kupni
smlouva. Za spravnost a uplnost vystavené objednavky zodpovida obchodni feditel, ten
ma také povinnost ji pfezkoumat po strance formalni i vécné. Vécné piezkoumani spociva
predevsim, zda se uvedené specifikace shoduji s podklady pro nakup. Vedouci provozu
sleduje cely pribéh nakupu az do samotného dodani do skladu. V ptipad¢, ze neni zbozi
dodano v pozadovaném terminu, je provedena telefonicka urgence dodavatele.
Objednavky jsou opatieny pofadovym ¢islem a po splnéni se zakladaji a archivuji do

potadac, ty jsou uloZeny u obchodniho feditele.
Kazda objednavka by méla obsahovat nasledujici nalezitosti:

e (islo objednavky,

e nazev zbozi,

e obchodni nazev, ICO a DICO dodavatele,
e bankovni spojeni,

e pozadované mnoZstvi,

e zpusob baleni,

e termin dodani,

e datum vyhotoveni, razitko a podpis.
Podobu vystavené objednavky obsahuje Pfiloha B.

Pravomoci a odpovédnosti: obchodni feditel vystavuje objednavku a je odpovédny za jeji
spravnost, odpovédny vedouci dohlizi a kontroluje, feditel spoleCnosti je opravnén

Kk podpisu objednavky.

4.1.4 Prijem zbozi a vstupni prejimka

Zbozi je od dodavatele expedovano na sklad spole¢nosti REZPOF. Pfepravu zbozi do
skladu zajistuje vyrobce nebo dodavatel. Kvantitativni a kvalitativni pfejimku zbozi na
skladé spolecnosti provadi skladnik. Piejimka se provadi na zakladé dodaciho listu, podle
kterého skladnik nejdiive ovéfi totoZnost zbozi a nasledné provede kontrolu mnoZzstvi
pfepocitanim. Nésleduje uskladnéni zbozi skladnikem. Poté skladnik potvrdi spravnost
dodavky na dodacim listé razitkem a podpisem. Potvrzené dodaci listy, popiipad¢ faktury

preda skladnik vedoucimu skladu, ktery vystavi pfijemku, na niz vyznaci: dodavatele
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zbozi, nazev zbozi, mérnou jednotku, mnozstvi, cenu a datum piejimky. Vyhotovena
ptijemka spolecné s dodacim listem nebo fakturou musi byt zaevidovana do SW ESO 9

vedoucim uétarny.

V piipadé zjisténi vad (nedodrzené parametry jakosti anebo jiné odchylky) oddéli
skladnik neshodné ¢i poskozené zbozi do prostoru ,,Reklamované zbozi*“ a zahdji se

reklamadni fizeni s dodavatelem.

Pravomoci a odpovédnosti: v téhle fazi procesu ma vedouci skladu odpovédnost za ptijem
zboZi a naslednou piejimku, skladnici pouze vykonavaji tyto Cinnosti. Odpovédny

vedouci muze v tomto kroku dohlizet.

4.1.5 Kontrola uskladnéného zbozi

Provadi se mnozstevni a polozkova kontrola uskladnéného zbozi, dale i kontrola zaru¢ni
doby u skladovanych poloZek. Kontrolu mé na starosti vedouci skladu spole¢né se
skladniky a byvéa realizovdna kazdy mésic v rdmci mési¢nich inventur. Doba uskladnéni
polozek se fidi zaru¢ni dobou nebo dobou expirace. Kontrola se provadi proto, aby podnik

mél piehled o uskladnéném zbozi a aby se vcas védelo, které zbozi je potieba objednat.

Pravomoci a odpovédnosti: za kontrolu odpovida vedouci skladu, provadi ji ale skladnici.

Veskerou odpovédnost nese vedouci skladu.

4.2 Strategické rizeni nakupu
Strategicky nakup v organizaci zahrnuje vybér dodavateld, jejich hodnoceni a celkove se
vénuje fizeni vztahti s dodavateli. Pro tcely prace se dale budu vénovat piedevsim vybéru

a hodnoceni dodavatelu.

4.2.1 Vybér a hodnoceni dodavatele

Cilem spolecnosti je vybirat dodavatele za ucelem vytvoreni a navazani dlouhodobych
vztaht se spolehlivymi dodavateli, ktefi budou spliiovat dané pozadavky na nakupované
zboZi.

Podnik nakupuje od provétenych zptsobilych, popt. podminéné zpiisobilych dodavatelt,
které vybira ze schvalené¢ho seznamu dodavateli. Na vytvaieni tohoto seznamu se podili
obchodni feditel a odpovédny vedouci provozu ve spolupraci s obchodnim oddélenim

spole¢né s feditelem spolecnosti.
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Prvni vybér nového dodavatele zbozi

Pted ndkupem je tedy nezbytné zvolit dodavatele, za coz zodpovida feditel firmy. Tomu
predchazi posouzeni, pfijem a vyhodnoceni nabidek na pozadované dodavky. Pro vybér
nového dodavatele jsou stanoveny parametry, které jsou hodnoceny obchodnim feditelem

a dohlizejici osobou je teditel spolecnosti.
Kritéria pro vybér dodavatele jsou urcena takto:

a) vyhovujici a uplné specifikace zbozi: spliiuje (S) — nespliuje (N)
b) cena, dodaci a platebni podminky: spliiuje (S) — nesplituje (N)
C) zpusobilost zabezpecovat jakost zbozi a dodavek
e spliuje (S) — certifikat nebo jiny rovnocenny doklad a kladné vyplnény
dotaznik nejméné na 80 %
e spliuje s vyhradou (SV) — nevlastni certifikat, vyplnény dotaznik nejméné na
50 %

e nespliuje (N) —nevlastni certifikét, dotaznik pod 50 %

Pro kofteni, kofenici smési a pfidatné latky se hodnoti podle kritérii a) aZ c). A pro ostatni

zbozi se hodnoti pouze podle kritéria a) a c).

Celkové hodnoceni dodavatele pfed prvnim nakupem

Spolecnost na zakladé splnéni vySe stanovenych kritérii rozliSuje dodavatele:

e Zpusobily dodavatel (Z) spliiuje vSechna poZadovana kritéria bez vyhrad.
e Podminéné zpiisobily (PZ) splituje a), b) a ¢) s vyhradou.
e Nezpusobily (NZ) nesplituje ani jedno kritérium.

Kazda dodavka se hodnoti metodou bodového hodnoceni, a to pribézné pomoci karty
pro vybér a hodnoceni dodavatele. Po celkové kvantitativni a kvalitativni pfejimce zboZzi
zaznamena obchodni feditel hodnoceni kazdé¢ dodavky do karty, ktery je k tomuto
opravnén. V tomto strategickém kroku vSe kontroluje a zaroven na vse dohlizi odpovédny

vedouci provozu. Ptiloha C obsahuje kartu hodnoceni dodavateli.

Tabulka ¢. 3 piedstavuje bodovy systém hodnoceni jednotlivych dodévek zbozi

a materialu.
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Tab. ¢. 3. Hodnoceni dodavek zbozi

PoZadavek 5 sV N
byly spinény specifikace a dodano pozadované zbozi ? 2 1 0
bylo dodano neposkozené zboZi s vyhowujici zaruéni Ihitou ? 2 1 0
bylo dodano poZzadované mnozstvi ? (odchylka vice nez 50 % 0 bodd) 2 1 0

S — spinéno, SV - spinéno s vyhradou, N — nesplnéno

Zdroj: interni materidly spole¢nosti

Opakovany vybér

Pro kazdy kalendéaini rok se sestavuje vzdy nejpozdéji do 31.12. ptedeslého roku
»Seznam zpusobilych dodavateld®, ktery je uloZzen pro potieby ndkupu u feditele
spolecnosti. Sestaveni seznamu ma na starosti obchodni feditele spole¢né s odpovédnym
vedoucim. V seznamu jsou uvedeni dodavatelé na zaklad¢ pribézného hodnoceni
dodavek za kalendaini rok. Dodavatel¢ jsou rozdé€leni do tii skupin podle dosazenych

procent z celkového poctu bodii.
Cilem tohoto hodnoceni je odstranéni nedostatkii a dosazeni optimalni Grovné jakosti.

Tab. ¢. 4: Hodnoceni dodavatel

Oznadeni Urovedi hodnoceni DosaZeny vysledek v (%)
Z Zpusobily Vice jak 80 %
Pz Podminéné zpusobily 60— 80 %
Mz MNezplsobily Meéné jak 60 %

Zdroj: interni materidly spole¢nosti

Seznam dodavatell byva priibézné béhem roku dopliiovan vzdy, kdyz se vyskytne novy
dodavatel a ziskd prvni hodnoceni Z (nebo PZ). Vysledky ro¢niho hodnoceni (s
pfipadnym komentafem a udanim diivodii pfi hodnoceni PZ nebo NZ) oznami feditel
svym dodavateliim pisemné a podle potieby se uskutecni dalsi jednani a feSeni piipadné

dalsi spoluprace.
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5 Navrhy a opatieni

V soucasné dob¢ pozici nakupciho zastupuje obchodni feditel pan Petr Hajek, ktery tuto
pracovni pozici vykonaval 15 let v jiném podniku, ma K tomu tedy dostate¢né zkusenosti
a odborné znalosti. Nicméné je ziejmé, Ze tato situace neni obvykld, pro podnik
nevyhovujici a dlouhodobé neudrzitelna. Pro ucel této prace se v dalSim textu budu

vénovat tomuto problému a nasledné i navrhim vedoucim ke zlepSeni dané situace.

I piesto, Ze je firma REZPOF malym podnikem, neni vhodné, aby jeji obchodni feditel
zaroven vykonaval dal$i pracovni pozici, jelikoz népli obchodniho feditele je rozmanita
a vykon této pozice si vyZaduje dostatek casu. OvSem ve firm¢ nyni neni nikdo jiny, kdo
by zvladl vykonavat misto ndkupc¢iho. Piinosem pro obchodniho feditele je napln prace
nakupciho, jednotlivé aktivity, které v minulosti rad zastaval a nyni ma moznost se témto
¢innostem opét vénovat. Ziskal mnohaleté zkusenosti na byvalém pisobisti, které ted’
mohl zarocit. Za né€kolik mésicti na pozici nakupéiho dokazal snizit nakupni ceny u
kritérii kvality, ceny a také zemé puvodu, jelikoz pan Hajek vzdy uptfednostioval ceské
vyrobky pied zahrani¢nimi. Nejvétsi a snad i jedinou nevyhodou pro obchodniho feditele
je nedostatek cCasu a celkové Casova ndroc¢nost. Obchodni teditel v oblasti nakupu

spolupracuje ptedevsim s odpovédnym vedoucim provozu.

Systém spojeni roli v ramci organizace a fizeni ndkupu je vhodny u mikropodniki, kde
veSkerd rozhodnuti o nakupu provadi sam majitel firmy. Ten mé v tomto ptipadé veskeré
pravomoci a odpovédnost, stanovuje pozadavky na kvalitu apod. Spole¢nost REZPOF se
tomuto modelu lehce piiblizila, ale je si védoma nedostatkti plynouci z takového zptisobu
fizeni ndkupu. Nepfizniva situace trva jiz nékolik mésicli a zatim neni zcela jasné, jak

dlouho jesté bude obchodni feditel setrvavat na misté nakupciho.

Nakup je nyni tedy soucasti obchodniho odd€leni, jelikoz ndkupni €innosti vykonava
obchodni feditel. V literatufe i praxi se setkavame jak s touto variantou, tak i S umisténim
nakupu v ramci vyrobniho oddéleni. Zaclenéni ndkupu do obchodniho oddé€leni ve firmé
REZPOF neni piili§ problematické, protoze se jedna i o obchodni spolednost. Obecné
plati, ze v obchodnich spole¢nostech byva nakup umistén v rdmci obchodniho, popft.

obchodné-ekonomického useku. A ve vyrobnich spole¢nostech je nakup situovan k useku

vyroby.
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5.1 Navrh na zlepSeni organizace nakupu

V névaznosti na predchazejici text bych navrh postavila na umisténi nakupu
V organizacni struktute. Nakup by podle mého uvazeni mél byt soucasti vyrobniho useku,
jelikoz se spole¢nost zamétuje piredevsim na vyrobu koteni a dalSich produkti. Piiklanim
se Kk literatufe, ze toto umisténi by umoznilo pruznéji fesit problémy na operativni urovni
a bylo pro podnik vhodnym feSenim. Klicové je ovSem misto obchodniho feditele najit
nového nakupciho, ktery by pievzal a vykonaval veskeré ¢innosti v oblasti nakupu.
Novy nakupéi

Novy zastupujici nakup¢i by mél mit dostatecné zkusenosti a znalosti k vykonavani této
pracovni pozice, tim by se uSetfil ¢as i nédklady na jeho zaSkoleni. Po pfijeti nového
nakupciho by tsek ndkupu, a tedy i sam nakupci byl soucasti vyrobniho useku, ktery fidi

odpovédny vedouci provozu.

Jako soucast navrhu bude popsan profil nového ndkupciho. Profil bude
obsahovat doplnujici kompetence, které by nakup¢i mél mit a které by zaroven mohly
prispét k zefektivnéni nakupu ve spole¢nosti REZPOF. Popis je sestaven na zakladé

poznatkl z teoretické Casti.

Kvalifikovany nakup¢i je povazovan za zakladni kdmen spravného fungovéni utvaru
nakupu ve firmé. Mimo odbornych znalosti, zkuSenosti a nékterych osobnostnich
vlastnosti, které soucasny zastupujici ndkup¢i ma, by schopny nakupce m¢l mit dalsi
zpusobilosti. Dle provedeného vyzkumu a doporuceni literatury by to méla byt znalost
trhu, na kterém nakupce nakupuje, schopnost reagovat na zmény trhu a ménici se potieby
zakaznikd. S tim souvisi i schopnost podilet se s oddélenim marketingu na analyze trhu.
Také by se mél snazit hledat rlizné néstroje k optimalizaci nakupnich €innosti. Jelikoz
spolecnost nakupuje i od zahrani¢nich dodavateld, nezbytnou schopnosti je jednat
alespont v jednom svétovém jazyce. Pfiklanim se k tomu, Ze by dobry ndkupce mél byt
flexibilni, to pfedstavuje dovednost iniciovat a realizovat zmény v praci ndkupce. Ve
firm¢ REZPOF je nakupéi zaméfen spiSe na operativni wirove fizeni nakupu a na
strategické Urovni se zabyva jen fizenim vztahl s dodavateli. Bylo by proto vhodné
nakupciho nechat castecné zasahovat do tvorby a volby ndkupni strategie podniku, jelikoz

dnesni doba tento posun ke strategickému fizeni vyzaduje, jak je zminéno v teorii.
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Vedeni spolec¢nosti by si mélo ptfipomenout roli a dilezitost ndkupciho a vytvotit
potencidlnimu novému pracovnikovi co mozna nejlepsi pracovni podminky k vykonu
jeho prace.

Nasledujici zjednodusené schéma zobrazuje pozici ndkupciho v organizacni struktuie dle

navrhu, ktery byl popsén v pfedchozim textu prace.

Obr. ¢. 9: Navrh organizace v oblasti nakupu

JEDNATELE
|
[ J
REDITEL
Odpovédny Vedouci . Obchodni
vedouci prodejny reing oddéleni

Vyrobni
oddéleni

Nakupci

Zdroj: vlastni zpracovani
Operativni nakup dle navrhovaného reSeni

Nakupni proces by po umisténi nakupu jako soucast vyrobniho useku a piijeti nového

nakupciho nyni vypadal nésledovné:

e Vznik pozadavku

Vzniklé pozadavky na ndkup shromazd’uje ndkupce a nasledné je projednava
s odpovédnym vedoucim provozu a také s vedoucim skladu. Pozadavky vznikaji na
zéklad¢ udaji v databazi podnikového informacniho systému ESO 9. Veskeré pozadavky

predklada ndkupce svému nadiizenému (odpovédny vedouci provozu) a ten je schvaluje.

43



Pravé v tomto kroku procesu se vyrazné objevuje vyhoda umisténi nakupu pod vyrobu.
Nejvice pozadavkl na nakup pfichazi prave od useku vyroby a navrhované feSeni pfinasi

pruznéjsi a rychlejsi pfisun informaci 0 samotné potiebé, jak je uvedeno i v odborné

literatufe.

e Specifikace pozadavkad pro vystaveni objednavky

Pted tvorbou objednavky je nezbytné piesné identifikovat dany material ¢i zbozi.
Pozadavek by mél obsahovat oznaceni materidlu, zptisob a velikost baleni, mnozstvi aj.
Tento krok ma v plné kompetenci nakupci, ten je také za spravnou specifikaci odpovédny.

DohliZejici osobou je zde odpovédny vedouci provozu.

Zde byl identifikovan zésadni rozdil v tom, Ze obchodni feditel nebyl schopen pfesné
a spravné provést specifikaci pozadavku, jelikoz material nezna tak dobte jako nakupci
¢i vedouci provozu. Obchodni feditel tento krok vzdy musel konzultovat s vedoucim
provozu, aby nedoslo k néjakym chybam ve specifikaci. Novy nakupci by mél dokonale
znat vlastnosti nakupovanych vstuptl, a tak pro n¢j nebude specifikace znamenat zadny

problém. To pfinasi celému procesu vyhodu v podobé tspory ¢asu.

e Vystaveni objednavky

Na zéklad¢ schvalenych pozadavkl vcetné vSech specifikaci vystavi nakupci kone¢nou
objednavku. Objednavka obsahuje dohodnuté parametry materialu ¢i zbozi a samoziejmée
dalsi dulezité nalezitosti. Za spravnost a uplnost vystavené objednavky zodpovida
nakupce. Konec¢nou objednavku podepisuje teditel spolecnosti, ktery jako jediny ma

k tomuto ukonu pravomoc.
V ptipadé dlouhodobé spoluprace firma uptednostiiuje souborné objednavky, tak jak to

doporucuje i odborna literatura. Pokud spole¢nost nakupuje od nového dodavatele, je

potieba, aby ndkupce vytvofil kupni smlouvu.

V tomto kroku nebyl zjiStén zadny zdsadni rozdil. OvSem miiZeme zde urcit nevyhodu
spojenou s administrativou objednavek, jelikoz veskeré objednavky se po splnéni

archivuji u obchodniho feditele. Je tedy potteba objednavku ptedat obchodnimu oddéleni.
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e Piijem zboZi a vstupni prejimka

Na sklad je zbozi expedovano od dodavatele a dopravu zajistuje bud'to vyrobce anebo
dodavatel. Po pievzeti zbozi nasleduje kvantitativni a kvalitativni ptejimka zbozi ¢i

materialu, kterou provadi skladnik poté je zbozi uskladnéno.

Veskerou odpovédnost za provedené ukony nese vedouci skladu a skladnici dané ¢innosti
pouze vykonavaji. Vedouci skladu je dale zodpovédny za fadné uloZeni materidlu a zbozi
v prostorech skladu. Ma také hmotnou odpovédnost za veskeré zasoby ve skladu
a zajistuje vydeje materidlu a zbozi na fadn¢ vyplnéné vydejky. Pravomoc ptevzit zbozi

od dodavatele ma zde nakupci.

Zasadni rozdil zde vyplyva z naplné prace obchodniho feditele a nakupéiho. Cinnost
nakupc¢iho nyni nekon¢i dodanim zbozi na sklad, soucésti jeho prace je i1 skladové
hospodafstvi. Stara se o udrzovani hladiny zasob ve skladu a zajist'uje vydej materidlu ze
skladu do vyroby. Nakup¢i také dokaZze vyhodnocovat potieby vyroby, popt. minimalni
zasoby potiebné k vyrobé. A dale také kontroluje dodaci lhiity materidlu. Nékteré tyto
¢innosti byly opomijeny obchodnim feditelem a tim Casto dochazelo ke Spatnému fizeni

zasob.

e Kontrola uskladnéného zbozi

V této fazi procesu se provadi mnozstevni a polozkova kontrola materialu a zbozi. Mimo
to se kontroluji 1 zaru¢ni doby. Zajisténi provedeni kontroly a celkovych inventur ma opét
na starosti vedouci skladu, ten také nese veskerou odpovédnost. Vedouci skladu zajistuje

1 evidenci pohybu zasob ve skladu v informacnim systému podniku.
V této fazi ndkupniho procesu nepfineslo navrhované feSeni Zadnou zménu.
Strategické Fizeni nakupu dle navrhovaného reSeni

Zde se budu vénovat opét vyberu a hodnoceni dodavateli po zapojeni nového nékupce

do téchto aktivit a umisténi nakupu pod vyrobni oddéleni.

e Vybér a hodnoceni dodavatele

Podnik nakupuje od provérenych zptsobilych, popt. podminéné zptsobilych dodavateli,

které vybira ze schvaleného seznamu dodavateltl, ktery vytvaii nakupce a odpovédny
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vedouci provozu ve spolupraci s obchodnim oddélenim spolecné s feditelem spolecnosti.

Tato spolupréce je jiz n€kolik let osvédcend a zabéhnuta.

Nakupci je zodpoveédny za vyhledavani a vybér dodavatelli, a to na zaklad¢ analyzy

nabidek. Kromé stanoveni danych kritérii realizuje i vybérova fizeni s dodavateli.

Co se tyce vybéru nového dodavatele, stanovuji se parametry, které jsou hodnoceny
nakupcem a dohliZejici osobou je feditel spole¢nosti. Hodnoceni dodavatele pied prvnim
nakupem provadi a zaznamenava sam nakupce. Nakupci vyhledava nové potencidlni
dodavatele a vyjednava s nimi o cendch. Vybird optimalni dodavatele tak, aby uspokojil

potieby firmy.

V ptipad¢ opakovaného vybéru se vzdy pro kazdy kalendaini rok sestavuje ,,Seznam

zpusobilych dodavateld®, ze kterého jsou dodavatelé vybirani.

Vysledky hodnoceni slouzi nakupé¢imu jako ndstroj ke zvySovéni kvality dodavek.
Seznamy zpusobilych dodavateltt musi byt pribézné aktualizovany, to ma v kompetenci
nakupci. Dohlizejici osobou v ramci strategického nakupu je feditel spoleCnosti.

Umisténi ndkupu pod vyrobni tsek a pfijeti nového ndkupciho pifinasi vyhodu
z obchodniho hlediska. Obchodni feditel se nyni mlZe pln€ vénovat obchodnim
partnerim a jednani s nimi, jelikoz pro n¢ diive nebyl dostatecny prostor kvili fizeni
vztaht s dodavateli. Nakup¢i nyni bude vice zapojen do nakupni strategie a fizeni vztaht

s dodavateli. Opét je zde vyhodou pruznéjsi jednani a zajisténi samotnych dodavateld.
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Zavér

Nakup patii mezi zakladni podnikové funkce. Jeho primarnim cilem je zabezpecit veskeré
potiebné vstupy do podniku a tim zajistit plynuly chod vyrobnich i nevyrobnich procest.
Pohled na nakup se za posledni roky vyrazné zmeénil a dnes je tato podnikova aktivita
kliCova a nepostradatelnd pro kazdou spolecnost. Za zakladni funkci ndkupu je
povazovano efektivni uspokojovani potieb. Nositelem této funkce byva utvar nakupu,
ktery zajistuje veSkeré nakupni Cinnosti. V malych podnicich tyto ¢innosti vykonava
vétSinou jen jeden pracovnik (nakupci). Ten by mél mit krome odbornych znalosti i urcité
osobnostni pfedpoklady pro vykon této préace, napiiklad spolehlivost, samostatnost,
flexibilitu aj. Nakup je nejéastéji chapan jako proces, sled na sebe navazujicich krokd,
ktery ovliviiuje nékolik faktort — dodavatel, jakost, cena, ¢as a dodaci podminky. Stejné

jako jiné podnikové ¢innosti je potieba i nakup planovat, organizovat a kontrolovat.

Tématem piedlozené bakalaiské prace byla organizace nakupu ve spolenosti REZPOF.
Cilem prace bylo analyzovat soucasny stav ndkupniho Useku z hlediska organizaéni
struktury a zkoumat nakupni aktivity ve spole¢nosti REZPOF. Na zakladé zjiiténi poté

navrhnout opatieni ke zlepSeni.

Spoleénost REZPOF je feznicko-potravinaiska firma dodéavajici feznické potieby pro
fezniky a uzenafe, kofeni, nastfikové smési, noZe 1 ochranné pomiicky apod. Firma
vznikla s cilem pomahat za¢inajicim feznikiim. Dodrzuje tradi¢ni postupy a jeji snahou
je vyrabét produkty nejvyssi kvality. 1 ptesto, Ze se jedna o maly podnik, firma si stabilné
udrzuje velmi dobré postaveni na trhu, a to diky spolehlivosti, vysoké kvalité a Sirokému

sortimentu.

Analyza nakupniho procesu a organizace ndkupu ve firm¢ byla provedena na zaklad¢
teoretickych vychodisek z odborné literatury, studia podnikovych materiala, a predevsim

konzultaci a rozhovort s obchodnim feditelem spole¢nosti.

Na zakladé vyzkumu byl popsén nakupni proces ve spolecnosti a jeho jednotlivé faze.
Byl analyzovan operativni a strategicky nakup. Operativni ndkup zahrnuje aktivity, které
zacinaji vznikem pozadavku na nadkup suroviny a kon¢i pfijmem materidlu a naslednou
kontrolou. V kazdém kroku jsou pfesné stanovené pravomoci a odpovédnosti. Strategické

fizeni nakupu ve spolenosti REZPOF se vénuje vybéru a hodnoceni dodavateli. Firma
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ma stanovena kritéria, podle kterych vybira a hodnoti dodavatele a také sestavuje seznam

zpusobilych dodavatela.

Z vyzkumu bylo dale zjisténo, ze doslo k do¢asnému spojeni roli obchodniho feditele a
nakupciho. Obchodni feditel firmy nyni vykonava i pozici nakupciho, jelikoz pracovnik
puvodné zastavajici misto nakupce je dlouhodobé nemocny. Jeho agendu mohl ptevzit
pouze obchodni feditel, ktery ma s praci nakupcéiho zkusenosti z ptedchoziho pracoviste.
Nakup je tedy nyni zaclenén do obchodniho oddéleni. OvSem tato situace neni pro podnik
dlouhodobé¢ udrzitelnd, a tak bylo navrzeno feSeni v podobé ptijmuti nového nakupciho
a nasledného umisténi celého ndkupu pod vyrobni oddéleni. Reseni piinasi své vyhody
ve fazi vzniku pozadavku a jeho specifikaci, dale i oblasti fizeni zasob a strategického
fizeni ndkupu. Mirné nedostatky by se mohly projevit v kroku vystaveni a fizeni

objednavek.

Tato opatfeni maji potencial zkvalitnit fizeni a organizaci nakupu v podniku a urychlit
reakci na pfipadné zmény na operativni Grovni. Jsou tedy vhodnym néstrojem pro

zefektivnéni organizace nakupu ve spole¢nosti REZPOF.

48



Seznam tabulek

Tab.

Tab.

Tab. ¢

Tab. ¢

C. 1: Trzby a zisk za obdobi 2012-2016.........ccccceeiiiiiiieiiece e

.2: SWOT analyza spoleénosti REZPOF ...........c..cccoeurrureuereeeerereseerenseeesiereenens,
. 3. Hodnoceni dOdAvek ZDOZI.....u.cccciiiiiiriiiiiiiie ittt

2B § (o a b e Lo Yoter o) Be (016 £= T2z 1 (<] L5 RO

49



Seznam obrazku

Obr.

Obr.

Obr.

Obr.

Obr.

Obr.

Obr.

Obr.

Obr.

¢. 1: Funk¢né centralizovany typ organizace NAKUPU .........eevveerveerieinieiiieenie e siee e e 22
¢. 2: Funk¢né decentralizovany typ organizace nakupu s materidlovou specializaci ........ 23
¢. 3: Kombinované organizacni USPOTAANT.........ccvvrvreeiirieieinesee e 24
C. 41 KONUIola PINENT ....veiiiiiieiei ettt sbe e s 26
&. 5: Logo spolednosti REZPOF SPOL. S. . O...c.vvreevrurveiisensisissssissssessessssenssssssesssssssesessens 27
€. 6: Zjednodusené schéma soucasné organizacni StrUKIUTY .......evvervreeiienenenneseeneeneenns 29
¢. 7: Nahled informacniho systému ESO 9.........ccccoviiiiiiiiiiiiie e 32
C. 8: Proces MZeni NAKUPU .....cocveiiuiiiiiiiii ittt 36
€. 9: Navrh organizace v oblasti NAKUPU ........ccocveiiiiiiiiiiee e 43

50


file:///C:/Users/lenovo/Documents/VEJŠKA/BAKALÁŘSKÁ%20práce/BP_Šlehoferová%20K..docx%23_Toc479066663
file:///C:/Users/lenovo/Documents/VEJŠKA/BAKALÁŘSKÁ%20práce/BP_Šlehoferová%20K..docx%23_Toc479066664
file:///C:/Users/lenovo/Documents/VEJŠKA/BAKALÁŘSKÁ%20práce/BP_Šlehoferová%20K..docx%23_Toc479066665
file:///C:/Users/lenovo/Documents/VEJŠKA/BAKALÁŘSKÁ%20práce/BP_Šlehoferová%20K..docx%23_Toc479066667

Seznam pouzitych zkratek

aj. a jiné

apod. a podobn¢

JIT Just In Time — ,,pravé v¢as®

napf. naptiklad

popr-. popiipadé

PR Public Relations — vztahy s vefejnosti
SW software

SWOT Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats — silné a slabé stranky,
ptilezitosti, hrozby
tzn. to znamena

tzv. takzvany

51



Seznam pouZité literatury

Knizni zdroje

EU a Evropskda KOMISE. Novad definice malych a strednich podnikii: Uzivatelska
prirucka a vzor prohlaseni. Lucemburk: EUR-OP, 2006. ISBN 9289479175.

GROS I; GROSOVA S. Tajemstvi moderniho ndkupu. 1. vydani. Praha: VSCHT, 2006,
ISBN 80-7080-598-6. Dostupné z: http://vydavatelstvi.vscht.cz/knihy/uid_isbn-80-7080-
598-6/pages-img/

KOTLER, P., KELLER, K. Marketing management. 12. vydani, Praha: Grada Publishing
a.s., 2007, ISBN 978-80-247-1359-5.

KOZEL, Roman. Moderni marketingovy vyzkum: nové trendy, kvantitativni a kvalitativni

metody a techniky, pribéh a organizace, aplikace v praxi, prinosy a moznosti. Praha:

Grada, 2006. Expert (Grada Publishing). ISBN 80-247-0966-X.

LUKOSZOVA X. Nékup a jeho #izeni. 1. vydani, Brno: Computer Press, 2004, ISBN
80-251-0174-6.

MULACOVA, Véra a Petr MULAC. Obchodni podnikani ve 21. stoleti. Praha: Grada,
2013. Finan¢ni fizeni. ISBN 978-80-247-4780-4.

SYNEK, Miloslav. Manazerska ekonomika. 5. aktualiz. a dopl. vyd. Praha: Grada, 2011.
Expert (Grada). ISBN 978-80-247-3494-1.

SYNEK, Miloslav a Eva KISLINGEROVA. Podnikovd ekonomika. 6. peprac. a dopl.
vyd. V Praze: C.H. Beck, 2015. Beckovy ekonomické uc¢ebnice. ISBN 978-80-7400-274-
8.

SLAPOTA B.; GRABARCZYK K.; LETAK J. Ndkup?. 1. vydani, Havifov: Qustion
Marks 2005

TOMEK J.; HOFMAN J. Moderni rizeni nakupu podniku. 1. vydani, Praha: Management
Press, Ringier CR, a.s., 1999, ISBN 80-85943-73-5.

TOMEK G.; TOMEK J. Ndkupni marketing. 1. vydani, Praha: Grada Publishing, 1996,
ISBN 80-85623-96-X.

VEBER, Jaromir a Jitka SRPOVA. Podnikdni malé a stiedni firmy. 3. aktualiz. a dopl.
vyd. Praha: Grada, 2012. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4520-6.

52


http://vydavatelstvi.vscht.cz/knihy/uid_isbn-80-7080-598-6/pages-img/
http://vydavatelstvi.vscht.cz/knihy/uid_isbn-80-7080-598-6/pages-img/

Internetové zdroje

CHAPMAN, Alan. BusinessBalls.com [online]. 2010 [cit. 2017-3-23]. SWOT analysis.

Dostupné z: http://www.businessballs.com/swotanalysisfreetemplate.htm.

ManagementMania.com. Kontrola (Control) [online]. ManagementMania.com, 2016.

[cit. 2017-2-10]. Dostupné z: https://managementmania.com/cs/kontrola.

MORRISON, Mike. RapidBI [online]. 2010 [cit. 2017-3-23]. SWOT Analysis — Matrix,
Tools, Templates and Worksheets. Dostupné z
http://rapidbi.com/created/SWOTanalysis.html#Background.

SLUKA, Zden€k. Nové naroky na profesi nakupce. Moderni rizeni. [online]. 2005. [cit.
2017-4-12]. 1213-7693. Dostupné z: http://modernirizeni.ihned.cz/c1-17416780-nove-
naroky-na-profesi-nakupce

Veiejny rejstiik a Sbirka listin. Vypis z obchodniho rejstiiku REZPOF spol. s.r.o.
[online]. Ministerstvo  spravedlnosti, 2017. [cit. 2017-2-27]. Dostupné z:
https://or.justice.cz/ias/ui/rejstrik-firma.vysledky?subjektld=2932&typ=PLATNY.

53


http://www.businessballs.com/swotanalysisfreetemplate.htm
https://managementmania.com/cs/kontrola
http://rapidbi.com/created/SWOTanalysis.html#Background
https://or.justice.cz/ias/ui/rejstrik-firma.vysledky?subjektId=2932&typ=PLATNY

Seznam priloh
Priloha A: Organizacni struktura spole¢nosti
Ptiloha B: Objednavka

Priloha C: Karta pro vybér a hodnoceni dodavatele

54



AuraoIns

evavido( sorpadxyg BQOIAA rUIRINOY dnyeN
odnysez £qo1fa
upoy>q0 Ayaeupalqo 1U3IRPPO
_ _ [
101p11) nzoAoxd
S%umww,w:ﬁ?omvo £
Jmopen. Sis yuqoIf A
Ayuryifa yred £a0zoa Juadnojsez BYSUBAO[S
PEPIS + RIpY upoysqQO rufopoid
-u =
172}
= PEIYS JUQOILA \ _
: poyaqooew S
>3 BuIzION DIUpes Sojouyoa) +1R1eq oxd usjoy SunoyIe Jua2ppo Aufopoud
o) R Jsawis foAfA poY2q0 JupoyoqQ || JONOPSA
7
g
.m wouoyd npejpys Sorouyod 1o3euBy
2 1ONOPaA IUARIH ssauisng
~—
Z | | | |
rn _
v% _ (Aueao[§ Yosn) AEHQM.—WH _
N
=
S
m nsousfods 20j0dz01@J0dz1 11EW-3 ‘620 L2 L2E 025+ Xed ‘BN L¥E LIE 02v+ 0L
T o[eIRUpa yazd 00 92€ ‘6} BRI BISURAOIS ‘NIZ1d '0'I'S 40dZ3Y
m)m— YWY YASHYNIAVELOd-OXIINZIY
Wy
Y]

Priloha A

terialy spolecnost

interni ma

Zdroj



Ptiloha B: Objednavka

(" odbératel: IC: 46883045 DIC: CZ46883045

m REZPOF spol. s r.o.
REZNICKO-POTRAVINARSKA FIRMA SlovanSKé 19
326 00 Plzen

Ceska republika

Bankovni spojeni: 195446474 / 0300
IBAN:

Zapsana v obchodnim rejstiiku vedeném krajskym soudem v Plzni oddil C, vioZzka
2616
-

Do 14 dni
Prevodnim prikazem

Dodaci podminky:
Platebni podminky:
Prepravni podminky:

"\ Objednavka

Datum vystaveni:
Datum dodani:

Dodavatel:

IC:
DIC:

Objednavame u Vas zbozi / sluzby dle nasledujiciho rozpisu:

Oznaceni Pocet MJ MJ

Popis dodavky

DPH Cena MJ CZK
Cena MJ s DPH CZK

Celkem CZK
Celkem s DPH CZK

Sleva%

Doklad celkem 0%

15% 21%

Celkem

CZK

Zaklad DPH 0,00
Castka DPH

0,00 0,00
0,00 0,00

CZK
CZK

Celkem k uhradé véetné DPH

CZK

Vystavil:  Hajek Petr
Telefon:  +420602408659
Email: hajekp@rezpof.cz

Objednané zbozi doructe na adresu Koterovska 172, Plzen.
Prijem zbozi Po-Pa: 8:00-14:00

© -=2Zpracovano informaénim systémem ESO9, www.eso9.cz=-

Zdroj: interni materialy spole¢nosti

Podpis a razitko:




Priloha C: Karta pro vybér a hodnoceni dodavatele

Subdodavatel
Prvni wybér:
kritéria: a) b) )
Celkove hodnoceni: Platné pro rok:

Podpis, datum:

Orpakovany viybér:
Celkove hodnoceni: Platne pro nok:

Podpis, datum:

Hednoceni subdodavek

Datum Kriteria Datum Kritéria

a b c soucet a b c soudet

Hednoceni za rok:

Soudet bodl: % z celk. podiu: Hodnoceni:

Podpis, datum:

Zdroj: interni materidly spole¢nosti



Abstrakt

SLEHOFEROVA, Kristyna. Efektivni organizace ndkupu. Plze, 2017. 54 s. Bakalaiska

préace. Zapadoceska univerzita. Fakulta ekonomicka.
Klic¢ova slova: nakup, nakupni proces, organizace nakupu, efektivni organizace

Predlozend bakalaiska prace je zamétena na efektivni organizaci nakupu ve spolecnosti
REZPOF. Cilem této prace je analyzovat soucasny stav nakupu z pohledu organizaéni
struktury, zkoumat nakupni aktivity ve spole¢nosti a navrhnout opatfeni ke zlepSeni.
Prace je rozdélena do péti kapitol. Teoreticka ¢ast prace zahrnuje dvé kapitoly a zabyva
se vymezenim nakupu, jeho cilt, funkei a ddle ndkupnim procesem a organizaci nakupu
v podniku. V praktické ¢asti, kterou tvoii zbylé tfi kapitoly, je pfedstavena spolec¢nost
REZPOF, popsan soucasny stav systému fizeni nakupu a jednotlivé kroky nékupniho
procesu. Na zaklad¢ zjisténych dat jsou navrzena opatieni v oblasti organizace nakupu.
V zavéru prace je shrnuti ziskanych poznatkli z praktické i teoretické ¢asti a navrhli na

vylepSeni v oblasti nakupu podniku.



Abstract

SLEHOFEROVA, Kristyna. Effective organization of purchase. Plzefi, 2017. 54 s.
Bachelor Thesis. University of West Bohemia. Faculty of Economics.

Key words: purchase, purchasing process, organization of purchase, effective

organization

The presented bachelor thesis is focused on effective organization of purchase in the
company REZPOF. The goal of this work is to analyze the current state of the purchase
from the perspective of the organizational structure, to examine the purchase activity in
the company and suggest measures to improve. The work is divided into five chapters.
The theoretical part of work includes two chapters and deals with the definition of the
purchase, its objectives, functions and on the purchase process and organizations
purchasing in the company. In the practical part, which consists of three chapters, is
introduced the company REZPOF, described the current state of purchase management
system and the individual steps of the purchasing process. Based on the data are suggested
actions in the area of organization of purchase. At the conclusion of the work is a
summary of knowledge from the practical and theoretical part and proposals for

improvements in the area of the purchase in the company.



