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0 Uvod

Cilem této bakalaiské prace je porovnat verzi informacniho systému SAP R/2, kterou
spolecnost Vishay pouzivala v minulych letech do roku 2006, s novéjsi a inovativngjsi
verzi SAP R/3, kterou pouziva od roku 2006 az do soucasné doby. Nejdiive se tyto dvé
verze systému SAP porovnaji a poté dojde na konci prace na vyhodnoceni, zda se
nejednalo o zbyteény krok ze strany Vishay a zda tato novéjsi verze informacniho

systému skute¢n¢ vedla ke zkvalitnéni ndkupu ve spolecnosti.

Nékup hraje v kazdé firmé, at’ uz se jednd o maly, stfedni ¢i velky podnik, velkou a
dalezitou roli, a to je pravé hlavni davod, pro vybér tématu bakalarské prace. Nakupem
v podniku vse zacina, a proto je velmi diilezité, aby v této fazi bylo vse, tak jak ma byt.
Aby mohl byt ndkup efektivni, méla by kazda firma pouzivat informacni systém, ktery
muze mnohé usnadnit a zjednodusit, ale také zaroven zefektivnit vSechny cCinnosti

spojené s podnikovym nakupem.

Pro zpracovani této prace byla vyuzita dostupna odborna literatura a také piimy kontakt
s nakupcem Ve spolecnosti Vishay, ktera poskytla veskeré dulezité informace, pro
zpracovani této prace. Dale byla kdispozici pro zpracovani Uzivatelska ptirucka

informacniho systému SAP, ze které se Cerpalo.



1 Charakteristika spole¢nosti Vishay

Vishay Intertechnology [11] byla zaloZena v roce 1962 panem Dr.

Felixem Zandmanem, ktery m¢l k dispozici finan¢ni podporu od -

Alfreda P. Slanera. Jméno této spolecnosti ma svijj citovy vyznam. VISH AY
®

Zakladatel¢ tuto spolecnost pojmenovali totiz podle jedné malé
obce v Litvé, kde zili a také zahynuli jejich pfibuzni béhem
holocaustu.

Svou ¢innost zahgjila spolecnost jen s jednou technologii, ktera méla dvé produktové
fady, a to foliové rezistory a foliové odporové tenzometry. Uz v roce 1985 se dostala
tato spole¢nost diky svym zkusenostem a silnou pozici na trhu do poptedi mezi svétové

vyrobce v tomto oboru.

Vishay se ale jen s timhle nespokojila a zacala pokracujici sérii strategickych akvizic.
Pocinaje timto rokem provadi strategii rozvoje ptevzetim riznych firem, které vyrabéji
obecné vzatou elektroniku. Mezi pfevzatymi firmami jsou znamé svétové znacky, jako
je tfeba Siliconix, Telefunken, IR Infineon, General Semiconductor, Dale, Draloric,

Sprague, Vitramon nebo také Beyschlag.

Vishay stale rostla a diky inovacim a akvizic, jsou nyni jeji vyrobky foliové technologie
klicové pro podniky, pokud jde o vyzkum a vyvoj, marketing a prodej. V roce 2007
pokracovali v expanzi a prevzali vybrané produktové tfady koncernu International
Rectifier. Dnes je Vishay diky témto krokiim povazovana za jednoho z nejvétsich

svétovych vyrobct diskrétnich polovodi¢ovych a pasivnich elektronickych soucéstek.



1.1 Historie spole¢nosti Vishay

1900

1932

1936

1945

1950-65

1971

1974

1981

1981-84

1987

1988

Zalozeni oddéleni E (elektrotechnika) ve spolecnosti ROSENTHAL
AG Selb.

Vyroba izolatora

Sériova vyroba odport

(glazované dratové a vysoko ohmické vrstvové odpory)

Zalozeni spole¢nosti RIG (ROSENTHAL ISOLATOREN GmbH) jako
spole¢ného podniku ROSENTHAL AG a AEG

Pomér vlastnikti: 50% AEG a 50% ROSENTHAL

Novy zacatek castecn¢ s produkty jinych druhti pro domécnosti
Pocatek silného ristu obratu s odpory a izolatory.

Zavedeni keramickych kondenzatori

Nové usporadani a restrukturalizace na vyrobce soucastek

(vrstvove a dratové

odpory, keramické kondenzatory, indukénosti)

Zaclenéni ¢innosti AEG — Konstrukéni soucastky do spole¢nosti Porz,
Berlin a Norimberk. Pfedani izolatord spol. ROSWNTHAL TECHNIK,
dnesni spole¢nosti CRL ELECTRONIC BAUELEMENTE GmbH
Pomér vlastnikli: 75% AEG a 25% ROSENTHAL

Ptejmenovani na spole¢nost DRALORIC ELEKTRONIC GmbH
Prevzeti americkym koncernem CORNING GLASS WORKS
Zaclenéni do jeho divize Elektronika

Rozhodujici opatieni pti restrukturalizaci,

uzavieni zavodi v Hassloch/Poryni

Prodej divize CORNING spolecnosti VISHAY INTERTECHNOLOGY

Spusténi vyroby v Izraeli



1991

1992

1994

1994

1996

1996

1997

1997

1998

2005

2005

2005

2005

Zalozeni spole¢nosti DRALORIC spol. v Piesticich / CR

Zahajeni vyroby dratovych smaltovanych odport v Ptesticich
Zahajeni vyroby hybridnich integrovanych obvodi v zavod¢ v Blatné
Zahajeni vyroby tantalovych kondenzatorti v zdvodé Prachatice
Zahajeni vyroby foliovych kondenzatorti v zavod¢ ve Volarech
Zahajeni vyroby keramickych kondenzatori v zavodé Dolni Rychnov
Piejmenovani spole¢nosti na VISHAY ELECTRONIC s. 1. o.
Vyroba vykonovych kondenzatort ESTA v Blatné

Vyroba vrstvovych odporti v Dolnim Rychnoveé

Premisténi vyroby dratovych odport ze zavodu Piestice

do Dolniho Rychnova

Piedvyroba dili pro kondenzatory ESTA v Presticich

Ukonceni vyroby foliovych kondenzatorti v zavode ve Volarech

Zahajeni vyroby trimrii ve Volarech jako soucast zavodu Prachatice



1.2 Produkty

V celé spole¢nosti Vishay se vyrabi mnoho druhti produktt, napiiklad:
Pasivni komponenty

- Kondenzatory
- Induktory, tlumivky a civky
- Rezistory

Polovodice

- Most usmérnovace

- Diody — napajeci moduly
- Diody — usmériovace

- Diody - RF

- Diody — maly signal

- Diody — zenerovy pole

Optoelektronika a displeje

Infracervené vysilace

- Infracervené ptijimace

- LED - vysoky jas / vysoky vykon
- LED - standardni

- LED — vysoké napéjeci moduly

- Foto diody

- Foto tranzistory

Ochrana obvodu

- ESD ochrany zatizeni
- Pojistky
- Pfechodné napéti proudu

- Televizory — varistory
Senzory a prevodniky

- Fotografie
- Enkodéry

- LVDT
10



Polovodice — sdileni pFipojeni k internetu

- Ovladace a rozhrani
- Integrované obvody

- Spinace a multiplexery

Vishay Intertechnology komponenty jsou pouzivany prakticky ve vSech typech
elektronickych pfistroji a zafizeni, v automobilovém primyslu, ve spotfebnim
pramyslu, vleteckém a vojenském odvétvi, v telekomunikace, v pocitacich, v

napajecich zdrojich a také na lékaiskych trzich.

Vishay Intertechnology zahrnuje vyrobni zavody v Ciné a v &tyfech dalich asijskych
zemich, Izraeli, Evropé a Americe. Obchodni zastoupeni ma po celém svéte.
V soudasné dobé& podnik Vishay zahrnuje v Ceské republice zavody v 5 mistech. Jedna
se o zavody V Piesticich, Blatné, Prachaticich, ve Volarech a v Dolnim Rychnové (viz.
Obr. 1).

KT
VISHAY
N g
VISHAY
] .
R
VISHAY
Y
VISHAY ‘
.

VISHAY

Obr. 1 Orientaéni plan poboéek Vishay v Ceské republice, zdroj Zakladni piirucka
spolecnosti Vishay
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Prace je zpracovavana v pobocce, ktera se nachazi v Dolnim Rychnové. Ta nevyrabi
cely sortiment Vishay, ale zamétuje se predevsim na vyrobu dvou komponentd, a to na

kondenzatory a na odpory.

1.1.1 Kondenzatory

Kondenzator patfi mezi pasivni elektrotechnické soucastky, které se prevazné pouzivaji
v elektrickych obvodech k docasnému uchovéni elektrického naboje. Mezi zdkladni
vlastnosti kondenzatort patii elektricka kapacita. Kondenzator se sklada ze dvou desek,
které jsou vodivé a jsou oddélené. Vishay vyrabi nckolik druhi kondenzatord,

napiiklad:

- Kondenzatory keramické (Specialni keramika s velkou permitivitou a malym
ztratovym Cinitelem. VéEtSinou se vyrabi sintrovanim keramického prachu pii 1
100 az 1 900 °C do pozadovaného tvaru.),

- Kondenzatory foliové (Elektrody jsou tvofeny hlinikovou folii s vyvody.
Kondenzatorovy papir véetné elektrod je svinut do valce) a

- Kondenzatory elektrolytické (Je podstatné odlisny od jinych typti kondenzatort.
Elektrody maji velky povrch, ktery je tvofen nepravidelné naleptanou strukturou
povrchu hliniku. Jeho vyhodou je vysoka mérna kapacita, nevyhodou naopak to,
Ze nesmi byt pfepdlovan a obvykle snese oproti jinym typlim jen velmi nizké
napéti. Pokud kondenzator neni dlouhou dobu pod napétim, jeho kapacita se

zmensi.).

Obr. 2 Keramicky kondenzator, zdroj Zakladni pfirucka spolecnosti Vishay
12


http://cs.wikipedia.org/wiki/Permitivita
http://cs.wikipedia.org/w/index.php?title=Sintrace&action=edit&redlink=1

Obr. 3 Foliovy kondenzator, zdroj Zakladni pfiruc¢ka spole¢nosti Vishay

Obr. 4 Elektrolyticky kondenzator, zdroj Zakladni pfiruc¢ka spole¢nosti Vishay

1.1.2. Odpory

Odpory neboli rezistory, se také fadi mezi pasivni elektrotechnické soucastky. Jejich
zakladni a dulezitou vlastnosti, coz je také diivod pro¢ se rezistory fadi do obvodu, je
obvykle snizeni velikosti elektrického proudu nebo ziskani ur¢itého ubytku napéti. Do

sortimentu Vishay patii napiiklad:

- uhlikové rezistory,

dratové rezistory,
- SMD rezistory,

- kovové rezistory.

13
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Giis

Obr. 5 Uhlikovy rezistor, zdroj Zakladni piirucka spolecnosti Vishay

Obr. 6 Dratovy rezistor, zdroj Zakladni ptirucka spole¢nosti Vishay

Obr. 7 SMD rezistor, zdroj Zakladni pfiruc¢ka spole¢nosti Vishay

Obr. 8 Kovovy rezistor, zdroj Zakladni ptiruc¢ka spole¢nosti Vishay
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1.3 Kone¢né trhy

Soucastky, které¢ Vishay vyrdbi, se poté vyuzivaji hned na néckolika trzich, jako
naptiklad:

- Automobilovy priimysl
- Pocitaova technologie
- Telekomunikace

- Spotiebni zbozi

- Lékarska technika

- Kosmicka technologie

Automobilovy| PocCitacova Tele-
komunikace

Spotrebni Lékarska Kosmicka
ZbOZI‘, '8 technika technplo(g‘i'

L

Obr. 9 Kone¢né trhy, zdroj Zakladni pfirucka
spole¢nosti Vishay
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M Oblasti pouziti pasivnich
W elektronickych soucastek v automobilovém
prumyslu

90 % vSech
budoucich inovaci
v automobilovém

pramyslu je uréovano
elektronikou

Osvétleni Bezpecénostni systém
Zavéseni Rizeni pfevodovky
Rizeni motoru Brzdy
Navigacni systém Airbagy
Sledovani funkci HiFi/zabava
Rizeni Prislugenstvi

Obr. 10 Oblasti pouziti pasivnich elektronickych soucastek, zdroj Zakladni ptirucka
spole¢nosti Vishay

Gy . % &
VISHAY Potreba soucastek
napriklad u mobilniho telefonu
- Stav 2000

Produkty
Vishay

Vykonovy MOSFET

ponofovany tantalovy
Cipovy kondenzator
isovany tantalovy
Cipovy kondenzator

Predni strana

Celkovy pocet
diskrétnich
Radtid soucastek v mobilnim
Zadni strana telefonu = 477

Induké&nost Cipl

Obr. 11 Potieba soucastek napiiklad u mobilniho telefonu, zdroj Zakladni pfirucka
spolecnosti Vishay
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2 Nakup v podniku

Jak jiz bylo zminéno v tivodu, tak nakup v podniku hraje velmi dulezitou roli. Kazdy
podnik, nezavisle na jeho velikosti, musi fesit otazku, jak efektivné nakupovat aby se
mohlo dosahnout zisku. Muzeme tedy fici, Ze nakup je podstatou podniku, bez ohledu
na jeho velikost. Nakup je vSeobecné pojat tak, Ze nam piedstavuje vSechny ¢innosti

podniku, které se podileji na ziskani hmotnych i nehmotnych vstupti do podniku.

Podle M. Kupovice, ktery byl citovan autory Jan Tomek a Jiti Hofman [10, str. 17], se
uvadi SirSi pojeti nakupu a to takto: ,, V Sirsim slova smyslu lze ndkup podniku
charakterizovat jako soubor cinnosti podniku se stanovenim potieb materidalovych
zdrojit na zabezpeceni predmétu cinnosti podniku a spojenych s jejich obstaranim,
dopravou, prijmem, distribuci vstupu (jako je skladové hospodarstvi), Fizenim zasob a
pripadnou jejich upravou pred predanim do vyroby, kontrolou a reklamaci nekvalitnich

«

vstupl. *

Gros lvan a Stanislava Grosova zase popisuji, Ze se jedna o ¢innost, kterou provadi
kazda firma. V dneSni dobé neexistuje firma, kterd by ke své Cinnosti nepotiebovala
je totiz uzce spojen s hlavni podnikatelskou ¢innosti spolecnosti, nehled¢ na to, zda se
jedna o vyrobni ¢i nevyrobni Cinnosti. Rozhodovani v oblasti ndkupu je tedy pro

spolecnost velmi klicové z hlediska vSech podnikovych aktivit.

Definice nakupu podle téchto autoru [2, str. 9] zni tedy takto: ,, Ndkup predstavuje
soubor cinnosti, jejichz cilem je zabezpeceni vyrobmi, obchodni a jiné cinnosti
organizace pozadovanym sortimentem vyrobkii, polotovaru, surovin, energii, obali aj. a
sluzeb v pozadované kvalité, Vv pozadovany cas, na pozadované misto pri ekonomickych

nakladech. *
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Kazda firma ma své specifické pozadavky na ndkup a odliSny zplsob, jakym tuto
¢innost ve firmé provadi. Proto neni mozné jednoznacné urcit, zda ten ¢i onen zplsob
zaClenéni nakupu je pravé ten nejlepsi pro vSechny organizace. Tohle tvrdit by nemélo
zadny vyznam. Kazda firma je zcela jina a odlisSna od ostatnich, a tudiz logicky i nakup
se lisi. Existuji vSak doporucené zptisoby, jakym postupem pii nakupu postupovat, které
by méli ulehéit a zjednodusit podnikovy ndkup. To slovo “doporuc¢ené* nam jiz jasné

dava najevo, Ze firma se miize témito postupy fidit, ale také nemusi.

Jaroslav Kita [4] tvrdi, ze je dulezit¢é umét odlisit nakup v podniku a nakup na
spotiebitelském trhu. Jedna se sice stile o nakup, ale liSi se predevSim svym
organizaénim charakterem. Podnikovy ndkup na rozdil od toho spotiebitelského

obsahuje velmi mnoho formalnich prvka. Pod tim si mizeme piedstavit naptiklad:

- presné a podrobné specifikace 0 produktech,

- dale pii ndkupu spotfebniho charakteru nejsou vibec nutné pisemné
objednavky, kdezto u podnikového ndkupu je to nutnost a v dnesni dobé i
samoziejmost,

- dalSim rozdilem je vybér dodavatele. U podnikového ndkupu musime peclivé
prozkoumat trh a vybrat toho nejvhodnéjsiho dodavatele, u spotiebniho nakupu
to neni zas azZ takova dilezita nutnost.

- posledni rozdil se tykd formalniho schvalovéani, coZ u spotfebniho nakupu

viibec nemusi byt.

2.1 Zakladni funkce nakupu

Zakladni funkci nakupu v podniku [10, str. 16] je efektivni zabezpeceni prub&hu
zékladnich 1 pomocnych procesii potfebnym materidlem, vyrobky a sluzbami,

V potfebném mnozstvi, kvalité, v uréeny €as a na uréeném misté.

18



Musime vzdy:

- vcas zajistit budouci potifeby materialu,

- volit optimalni zdroje pro uspokojovani téchto potieb,

- upln¢ a vc€as projednavat a uzavirat smlouvy, pozorné sledovat jejich spravné a
presné plnéni a fesit ptipadné rozpory, pokud by doslo k neptesnostem v plnéni,

- vcas a pruzn¢ reagovat na mozné a vzniklé¢ zmény,

- davat pozor na stav zasob, vzdy zabezpecit, aby jich bylo v potiebny Cas na
potfebném misté dostatek a také zabezpecit to, aby byly pIn¢ a efektivné vyuzity
a nedochazelo tak ke ztratam,

- zajistit spravnost kvality materilu,

- efektivné vyuzivat skladové hospodatstvi, dopravu a dalSich logistickych
procesu, které souviseji s nakupem v podniku,

- dale musime peclivé sledovat a zajistit dikladné shromazd’ovani informaci,
pomoci odpovidajiciho informacniho systému,

- a Vneposledni fadé¢ musime zabezpecit personalni, organiza¢ni, metodicky a

technicky rozvoj nejenom fidicich, ale i hmotnych procest.

Gros Ivan a Stanislava Grosova [2, str. 11] uvadi, ze v sou¢asné dobé se pohlizi na
nakup zcela odlisné neZ kdysi. Je to dano piedevsSim tou skutec¢nosti, Ze fada podnikl
pracuje v podminkach rozsahlych dodavatelskych fetézcli. Rozhodovani o nakupu se
tudiz pak stava strategickou zalezitosti. Management nakupu v novém pojeti tak spojuje
jak strategickou uroven, tak i operativni troven podniku a stava se tak nakup
integrovanou soucasti logistickych, dodavatelskych ftetézcl. ,, Strategicky vyznam
nakupu, zejména procesu vybéru dodavatelu, podtrhuji soucasné trendy ve vyvoji a
zavadeni novych vyrobkii na trh. Snaha zkratit cely inovacni proces a ziskat tak
vyznamnou konkurencni Vyhodu rychlejsim zavedenim vyrobku na trh vyzaduje mimo

‘

Jjiné véasné zapojent dodavatelii do vyvoje.

19



Plvodni pojeti "

Strategicky nakup Operativni nakup

vystavovani

priuzkum, vyhledavani objednévek

zdroju nakupu zabezpeceni dopravy

jednani s dodavateli, prejimka zbozi

Jejich vyber skladovani

jednani o cené vnitropodnikova
doprava na misto

uzavirani smluv spotfeby

predvyrobni operace

Nakup jako integrovana soucast dodavatelského Fetézce

Soucasné pojeti

Obr. 12 Zmény pojeti nakupu, zdroj [2, str. 11]

2.1.1 Podminky nakupu

Jaroslav Kita [4, str. 79] definoval nékolik faktord, které nas pti nakupu v podniku
mohou né&jakym zplisobem omezovat. Tyto podminky, které nds muzou omezit V
nakupu, vypracovava vyrobni utvar, prodejni servis a podobné. Samoziejmé i nakupce
podniku ma pravo a muze do téchto podminek zasahovat tak, aby je mohl upravit z
hlediska trhu.

Jedna se o tyto podminky:
- rozpocet,
- minimalni mnoZzstvi dodavky,
- podminky dopravy a pojisténi,
- Casovy harmonogram dodavek,

- udrzba.
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2.2 Vyvznam nakupu v podniku

Nékup v podniku nema stejny vyznam pro kazdy podnik, ktery existuje. Existuji urCité
rozdily, jak na nakup pohlizeji rlizni ndkupci z riznych podnikl a firem. A tak jak
odlisn¢€ pohlizeji na ndkup, tak se také nakupci odlisné chovaji pfi vyjedndvani. Existuji
principy, podle kterych by se kazdy ndkupce mél fidit, a podle nich si urcit své a také
podnikové priority. Odborné tomu fikdme, Ze si musi vytvofit svlij plan nakupu, ktery

tyto jejich priority zohledni.

2.2.1 Zakladni principy nakupu

Nez si ndkupce sestavi svilj plan ndkupu a priorit, musi vzit nejdiive v tvahu ctyii

principy, které nesmi nikdo, kdo se zabyva nakupem, opomijet. [7]

1. Zisk, ktery se da nejsnadnéji ocenit a také z jisté miry zavisi na tom, jaké
dovednosti pouzivd nakupce v dosaZeni skutecné konkurence a mezi dal§imi
riznymi zdroji zdsobovani. Musime brat vSak v ivahu, Ze ne vZdy ta nejnizsi
cena vyrobku na trhu je zaroven ta nejlepsi cena.

2. Jakost, souvisi zejména s vhodnosi materialu pro zamysleny ucel v podniku.
Samoziejmné kazdy nakupce se snazi pfedev§im nakoupit za co nejnizsi cenu ty
nejkvalitnéjsi suroviny, které jsou k dostani na trhu. Ne vzdy se ale tenhle imysl
podafi, tudiz musi ndkupce najit kompromis vic¢i cené vyrobku a jeho jakosti.
Jakost se da stanovit i podle jinych hledisek, které nam urcuji naptiklad
hmotnost, barvu, velikost ¢i vzhled pozadovaného vyrobku.

3. Sluzba, jakou miZe poskytnout dodavatel at’ uz na pfani nadkupce ¢i z jeho
vlastni iniciativy. Tim rozumime naptiklad wurfené terminy dodavek,
poskytovani zaruk, pfipadna dodatecna udrzba, a jiné. Vybér dodavatele je totiz
jednou z nejhlavnéjSich véci pii nadkupu, pokud vybere podnik S$patného
dodavatele, miiZze tim tak ohrozit celou svou vyrobu. Podnik si musi byt zcela

jist, Ze vybrani dodavatelé vyhovuji v§em jejich pozadavkim.
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4. Image podniku, tim rozumime hlavné to, jak prodejce (potencionalni
dodavatel) vnimé cely podnik z hlediska profesionalnich kontakti s ndkupcem
podniku. Tato image podniku se z urcitosti neda poznat a ocenit okamzité na
prvni pohled, ale z dlouhodobého hlediska je dulezita. Dobra image podniku
nam totiz mize vyrazné pomoci pii jednani s potencidlnimi dodavateli a

vyjednat tak co nejlepsi podminky nakupu pro podnik.

2.2.2 Forma nakupu

Nakup miize mit riznou formu [1], zalezi na podniku, jakym zptisobem se rozhodne

svij podnikovy nakup uskutecnit. Mize to byt bud’:

1. Primy nakup, ktery se nejCastéji pouziva v piipadech, kdy se jedna o
jednorazovou platbu ¢i platbu v podobé splatek v ur¢itém dohodnutém casovém
intervalu,

2. Leasing - vyhodou je to, Ze tento zplisob nam uleh¢uje od jednorazovych
vysokych castek, které musi podnik zaplatit. Ma vSak i1 své nevyhody, a tou
nejvetsi nevyhodou je fakt, ze v konecné fazi podnik zaplati vice, nez kdyby
pouzil zpisob ptimého nakupu.

3. Pronijem - tento zpisob se pouziva v takovych ptipadech, kdy podnik

potiebuje urcité zatizeni jen na urcité casoveé obdobi, napiiklad automobil.

2.3 Typy nakupnich situaci

Jan Tomek a Jifi Hofman [10, str. 47] uvadi, ze podnikovy nakupce musi, mimo jiné,
provadeét fadu dulezitych rozhodnuti, které se tykaji samotného nakupniho rozhodovani.
Pro zjednoduseni a lepSi pochopeni se chovani nakupujicich mize rozdélit do ttech fazi

a tyto faze se pak analyzuji jako rizné ndkupni situace.

1. Opakovany niakup — tim rozumime ndkup, ktery se stale opakuje a nedochazi
v ném k zadné zméné. Uskutecnujeme ho na zakladé predeslych zkuSenosti a

diky tomu mizeme vyuzivat udaje a poznatky z minulého nakupu.
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O opakovaném nakupu také mtizeme fici, Ze se povazuje za rutinni ¢innost, kde
dosavadni ziskané zkuSenosti bohaté staci. Obchoduje se zde pomoci jiz

zab&hnutého postupu a bez velkého uvazovani a premysleni.

2. Modifikovany nakup — tento nadkup se v podniku taktéz provadi na zaklade
minulych zkuSenosti. Rozdil je vSak v tom, ze podnik pozaduje po dodavateli
urCité zmeény ve specifikaci vyrobkl. Muze se jednat pfedevSim o zménu
Vv cenovych, platebnich ¢i dodacich podminkéch nebo v krajnim piipad€ se mize

také jednat o vyménu dodavatele, v ptipadé nespokojenosti.

3. Novy nakup — tento ndkup materidlu ¢i vyrobki podnik provadi zcela nove,
nema s nim z minulosti zddné zkuSenosti. V piipad¢ tohoto ndkupu je velmi
dalezité posbirat vSechny dostupné informace, které nam pomohou, abychom co

nejefektivnéji a nejvyhodnéji nakoupily potitebné.

r N r N 4 N
Opakovany nakup Modifikovany nakup Novy nakup
Cista rutina Zména specifikace Kompletni vyjednavani
- Elektfina, voda, plyn - Nova osobni auta - Stavba donm pro zakaznika
- Kancelafské potteby - Nové poradenskeé shuzby - Komplex objekti, mosty, piehrady
- Zvikatky, cigarety - Nowvé elektrické komponenty - Budovy, stroje, pocitate
- Chemikalie ve velkém - Novy potitatovy software - Zbrané, nove technologie
N, » h, » N o’

Obr. 13 Priklady produkti v jednotlivych nakupnich situacich, zdroj [10, str. 48] — vlastni
zpracovani
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Pokud mé podnik v umyslu uskutecnit zcela novou nakupni situaci, musi na rozdil od
opakovaného ndkupu ¢i modifikovaného, absolvovat vSechny faze, které souvisi
s nakupnim procesem. U modifikovaného nadkupu lze néjaké faze vypustit a u

standardniho opakovaného nakupu se jimi uz podnik zabyvat nemusi.

Typ nakupu

Slozka - - -
opakovany modifikovany novy
S . zména kvalitativnich
stabilni v kvaliteé R
. , parametri téhoz
, i dodacich . .
poptavka L vyrobku, nebo zcela nové vyrobky
L podminkach, , P ;
C . . : d ¢
kupujiciho vvrazné zmeény a sluzby
: mensi vykyvy ., ,
L v mnozstvi, dodacich
vV MNozstvi L
podminkach
stabilni, osvédéeny, mozna zmena L .
ot . , hledani nového
dodavatel veét§inou uzaviena standardniho
, dodavatele
dlouhodoba smlouva dodavatele

situace na trhu

standardni dodavatelé
jsou ve vyhodé, ostatni
maji malou $anci

kriticka situace pro
soucasne, prilezitost pro
nové dodavatele

volny vybér
dodavatelu

hlavni cile

snizovani nakladi, op-
timalizace velikosti ob-
jednavek a dopravy,

moznost posileni
postaveni
u dodavatele,

minimalizace rizik spo-

jenych s novymi doda-

kupujiciho - . 1w . .
P JiT-dodavky. osloveni dalsich moz- | vateli
automatizace operaci nych dodavateli
snaha o udrzeni . e
. . trvalé sledovani moz-
. v zasobovacim , )
strategie e nych zmén
. retézci, rychle reagovat na . , .
prodejct . - y y . v pozadavcich potenci-
o nabidka dalsich zmeény pozadavku o
soucasnych . alnich
sluzeb, , oo
. L. zakaznik,
spoluprace ve vyvoji .
. — informovanost
: y e , sledovani funkce dosa- .
strategie piedkladani nabidek ] . o soucasnych
. . , s . vadnich dodavateli, . ,
prodejct vyhodngjsich dodavek . wi 1+ v . . |1budoucich
L NP y nabidka lepsich feSeni iy
potencialnich a logistickych sluzeb nabidkach

problému

pocet stupmu
nakupniho pro-
cesu

jen trvalé sledovani
a hodnoceni
dodavatelt

neékolik nebo vsech osm
kroku

vsech osm kroku

Obr. 14 Charakteristika nakupnich situaci, zdroj [2, str. 24]
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2.3.1 Faze nakupniho procesu

Rozlisuji se tyto faze nakupniho procesu [8, str. 190]:

© ©° N o gk~ w DR

Identifikace potteby (nakupni impulz)

Finanéni vypotadani, thrada dodavky

Hodnoceni vykonu dodavatele

Vyzkum nabidek (nakupni vyzkum trhu (dodavatelir))
Volba dodavatele (nabidky)
Rozhodnuti a formulace podminek dodavek, zadani objednavky
Logistické aktivity pti vstupu dodavky do podniku

Kvalitativni a kvantitativni piejimka dodavky, ptipadna reklamace

Identifikace nezbytnosti, charakteru a rozsahu potteby, ndkupni rozhodnuti

Kroky v priimyslovém a Nové Modifikovana Piimé opakované
nakupnim procesu nakupy opakovana koupé nakupy

Rozpoznani potieb ANO Mozna NE
Zjisténi udaji o produktu ANO Mozna NE
VyZadovani nabidek od

ANO MoZna NE
potencialnich dodavateli
Rozhodnuti o koupi ANO Mozna NE
Uzavieni obchodu ANO Mozna NE
Ovérovani a kontrola z

) _ ANO ANO ANO

hledisek kvality
Hodnoceni vykonu

ANO ANO ANO

prodavajiciho

Tab. 1 Vazba mezi prim. nakupnim procesem a nakupnimi situacemi, zdroj [10, str. 52]

— vlastni zpracovani
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2.4 Cile nakupu

Déle je dilezité, aby si kazdy podnik uvédomil a dokazal na zacatku své c¢innosti

stanovit urcité cile [10, str. 18], diky kterym pak pfizpusobi sviij nakup.

1.

Uspokojovani potieb — pokud v podniku vznikne ur¢ity nedostatek vyrobku ¢i

sluzeb, pak nakup prave téchto komodit slouzi k uspokojovani potieb.

SniZovani nakupnich nakladi — v dnesSni dobé se hodné pohlizi na to, aby se
nakupovalo za co nejniZsi cenu a tim se tak snizily naklady na nékup. Je ale také
snizovani nakupnich nakladd tyka takovych ndkladl, ktery jsou spojené

s dopravou, uskladnéni ¢i pojisténi.

Zvysovani jakosti nakupu — jakost je v oblasti nakupu velmi dulezita a neméla
by se brat na lehkou véhu. Existuji dva zptsoby jak zvysit jakost nakupu a to
bud’ u samotné komodity, kterou pofizujeme, anebo na strané¢ nakupnich

podminek.

SniZovani nakupniho rizika — riziko se mulZe objevit v jakékoliv fazi
nakupniho procesu. Miize tu existovat riziko s jakosti, kdy se nakoupi komodity
Vv horsi kvalité. Dale riziko miiZze byt spojené se Spatné definovanymi prodejnimi
podminkami. Dalsi rizika se miiZzou tykat naptiklad poruch z vnéjsiho okoli, jako
je politicka situace, poruchy na prodejnim ¢i nakupnim trhu.

v

ZvySovani flexibility nakupu — ,,Cim nejist&jsi je budoucnost, tim flexibilngjsi
musi byt planovani.*“ Flexibilita se da definovat jako schopnost daného podniku
pfizplsobit se urcitym podminkam. Poskytuje ndm také do budoucna urcity
prostor, potiebny pro vyuziti vice ndkupnich pitilezitosti. Dale je flexibilita izce

spojena s rizikem.

Podporovani nakupnich cilii orientovanych na vefejné zijmy — tyto cile
nejsou Vv podniku stéZejnimi, ale existuje tu urcita spojitost mezi podnikem a
s okolnim prostfedim. Proto podnik musi také uvazovat o tom, jaky dopad ma
jeho podnikéni na své okoli. Existuji tu urcité vetejné prospésné zajmy, které se
tykaji napiiklad narodohospodaiskych cilii (konjunkturdlni, strukturalni a
tuzemské) nebo socidlnich etickych cila (politické, svétondzorove, interakéni a

charitativni.).
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3 Nakup ve Vishay

Ve Vishay se vétSinou jedna o opakovany nékup. Uskuteciuji se vSak i nakupy nové, a
to v pfipadé, kdy se nejednd o pfimy material, ale o material spotifebniho typu. O tento
druh materialu se stara spotfebni vyroba, ktera, v piipad¢ identifikace potfeby, zada
pozadavek na ndkupni oddéleni. Na tom pozadavku musi byt uvedeno, kdo o dany

material zada, do jakého oddéleni ma pfijit a kolik je toho potieba.

Opakovany nakup se provadi v pfipadé, Ze se jedna o pfimy materidl, ktery se bere
stabiln€¢ a je ureny pfimo do vyrobku. Tento material ma své eviden¢ni cislo, pod
kterym je zaveden v informacnim systému SAP. Tento systém sdm rozpozna a

identifikuje potiebu dal§iho nakupu.

Je tam jiZ také uvedeno:

- mnozstvi, kolik je daného materialu potieba,
- dale dodavatel, ktery tento material dodava,
- cena, za kterou se material nakupuje,

- adodaci i platebni podminky.

Tudiz v ptipad¢ tohoto ndkupu se nakupce viibec nemusi starat o to, v jakém mnozstvi a
tento informacni systém sam poskytne. U kazdého pfimého materidlu, tak musi nakupce
pii zavadéni do systétmu SAP dopiedu vyplnit vSechny potfebné informace, které
se k tomu vazi, jako je cena, mnozstvi, zpisob dopravy, dodaci lhata, kontaktni osoba,

atd.
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3.1 Nakupni oddéleni a osobnost nakupce

V dnesni dobé¢ jiz méa témét kazdy podnik své vlastni oddéleni pro nakup. V malém
podniku o nédkupu zpravidla rozhoduje sam majitel, ale pokud se jedna o vétsi podnik,
toto rozhodovani jiz prenecha, neboli deleguje, nakupci. Tento nakupce pak ma
veskerou pravomoc k tomu, aby mohl zabezpecit plynule vSechny procesy, které se
k nakupu vazi. Tenhle systém nam také umoziuje lepsi komunikaci a rozvijeni vztaht
jak sdodavateli tak se zakazniky, jelikoz ne kazdy majitel firmy ma potiebné

predpoklady k tomu, aby se z n€ho stal pravy nakupce.

Kdo je to vlastné nakupce [7]? Jedna se o pracovnika v podniku, ktery musi spliiovat
ur¢ité pozadavky, ur€itou miru znalosti a dovednosti. Témi dovednostmi rozumime
predevsim:

- technické,

- ekonomické,

- obchodni,

- pravni,

- psychologické.

Dalsi dilezita vlastnost, kterou by mél ndkupce oplyvat, je odpovidajici mira schopnosti
koncepéniho a operativniho rozhodovéani v rlznych situacich a za proménlivych
podminek. Dale musi umét komunikovat na vysoké trovni s obchodnimi partnery,
ovladat vstficnost, rozhodnost, trpélivost a tolerantnost. Do jisté miry musi také umét

tesit vznikajici rozpory.

Je to pozice ve firmé¢, ktera se vétSinou zastava po cely zZivot nakupce. Ten setrvava
nadprimérmneé dlouho ve svém oboru a na svém misté. Dlivodem, pro¢ tomu tak je, je
skute¢nost, ze nakupce, pokud svou praci odvadi velmi dobfe a svédomité, je pro tuto

préci az ptili§ zaujaty.
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Jan Tomek a Jiti Hofman [10, str. 120] uvadi nékolik divodu, které vysvétluji to, ze

nakupce na své pozici setrvava.

1.

Droga cenového vyjednavani chutna vzdy stejné. Tato radost se pozna zejména
tam, kde funguje trh. Podaii se nam néco velmi vyhodné nakoupit — mame

radost z nakupu.

Nakoupit za nizsi cenu nez ostatni. Lidi se velmi radi chlubi, za kolik nakoupili
a jak vyhodny byl tento nakup.

Ptijit do ciziho podniku s vysadou zakaznika je velmi pfijemné. Hodné¢ lidi travi
¢as nakupovanim v pfijemném prostiedi. Kazdého té$i nakupovat, protoze ne
vzdy musime néco koupit, ale jen vyzkouset a prodejce se snazi néco prodat,
téSime se z jeho zajmu.

S kazdym novym dodavatelem lze ziskavat nové poznatky od trhu.

Védomi z moci rozhodovat i z moZnosti fici NE tési.

Nékupce ve Vishay, pani Langhammerovda, pracuje jiz od pocatku zaloZeni této

pobocky. Ze zacatku se této pozice velmi obavala, jelikoz si myslela, Ze neni vhodna

pro tuto praci. V soucasné dobé, po cca 6 letech, je vSak ze svého mista velmi nadSend a

naprosto se ztotoznuje predevSim s prvnim bodem vyse zminénych duvodt, radost

z cenového vyjednavani, a doufa, ze v této pozici opravdu setrva cely zivot.

3.2 I’Jkolv nakupniho oddéleni

Nékupni oddéleni ve Vishay se zabyva pfedevsim:

samotnym nakupem,

reklamaci,

zajisténi, aby dodavka zboZi ptisla vcas,
piejimky zbozi,

hledani novych dodavatelt.

29



Pokud na objednany materidl nepfijde potvrzeni objednavky, ma za ukol nakupce
k dodavateli zavolat a zjistit, pro¢ tomu tak je, zda dostali objednavku materialu a kdy
materidl dorazi. Jiz vétSinou se na objednavku piSe, ze ndkupce zadd o potvrzeni

objednavky, ale ne kazdy dodavatel tak ucini.

Dale v piipadé reklamace musi nakupce k dodavateli zavolat a zajistit dobropis. Pokud
se jedna o zcela jiny material, neZz byl objednany, musi se spole¢né s dodavatelem
domluvit, kdo to bude hradit a kdo zajisti dopravu zpét. VétSinou o toto se stara

dodavatel, ale vSe zalezi na ptipadné domluvé, jak v dané situaci postupovat.

Nékupce nejcastéji komunikuje s dodavateli telefonicky, ale vyuziva také mozZnost
zasilani e-mailu, faxu a téz vyuziva osobni navstévu, ale jen u dodavateld, ktefi jsou
pobliz. Stava se také, ze po domluvé prijede dodavatel na osobni schiizku pfimo do

Vishay, kde se pak projednavaji podminky spoluprace.
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4 Nakupni marketing

Nékup neni jen o tom, fict si co potiebujeme koupit a jit bezmyslenkovité nékam na
nakup. I v oblasti ndkupu existuji urcitd pravidla, kterd se doporucuji dodrzovat a tidit
se jimi. Tak jako existuje prodejni marketing, tak existuje i nakupni. V podstaté
muzeme fici, Ze tyto dvé marketingové slozky jsou si dost podobné, ale i piesto v nich

existuji urcité rozdily.

Nakupni marketing [10, str. 28] se rozviji v dob¢, kdy se vyrovnala ptevaha poptavky
nad nabidkou a trh se tak z deficitniho stal vyrovnanym. S touhle zmé&nou pak uzce
souvisi nejen ziskat si nového zékaznika, ale také udrzet ty stavajici. Nakupnim
marketingem zacina podnikovy logisticky fetézec, ktery kon¢i marketingem na strané

prodeje.

Na obrazku 2.3 muzeme vidét, ze nakupni marketing znamend V podniku trzné
orientovany zpusob mysleni v ndkupu. Zasluhy za vykon podniku tedy nemuizeme
pfipisovat jen prodeji, ale také svlij podil na tom ma pravé nakup, ktery tyto vykony

vyrazné ovliviiuje.

Marketing
jako triné orientovany
zplhsob mysleni v podniku

Marketing ndkupu Marketing prodeje
jako koncept trié orientovaného jako koncept prodejné
zplhsobu my3leni v ndkupu orientovaného zplsobu mysleni
podniku v podniku

o

Marketingové fizeni podniku
jako koncept vyvaieného nakupniho
prodejniho triné orientovaného
zplisobu myEleni v podniku

Obr. 15 Schéma zobrazujici marketingové fizeni podniku, zdroj [10, str. 28] — vlastni
zpracovani
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Logistika zahrnuje vSechny Cinnosti pfi pofizovani materialu od volby dodavatele,
stanoveni velikosti nakupu a zasob pies zabezpeceni dopravy a skladovani, ptejimky az
k vydeji do spotieby. V pribéhu tohoto procesu se zabyva také zabezpecenim informaci
v procesu, tzn. doklady, pocitatovou podporou, komunikaci. Muzeme tedy fici, ze

logistika je zakladem celého nakupniho marketingu.

4.1 Zasady nakupniho marketingu

I nakupni marketing ma své zasady, které nelze opomijet. Miloslav Synek [8, str. 185]
zminuje Ctyii dominantni zasady ndkupniho marketingu, kterych se musi podnik pfi

aplikaci marketingovych ptistupti v ndkupni ¢innosti drzet.

1. Ndkup se musi stat aktivnim clankem v procesu plneni strategickych cilu

podniku, které jsou vrcholovymi kritérii rozhodovani.

2. Marketingové pristupy v nakupu vyzaduji vytvoreni a aktualizaci odpovidajici
nakupni informacni zdkladny umoznujici optimalni rozhodovani o druhu
materialu na dany finalni vyrobek, o optimalnim dodavateli, dodacich,

cenovych, platebnich a logistickych podminek.

3. Nové marketingové pristupy k nakupu vyzaduji takovou osobnost nakupce, ktery
spliuje narocné pozadavky: musi byt nejen pripraven po odborné strance
(obchodné ekonomicke, technické apod.), ale musi byt i schopen diistojné plnit
funkci jakéhosi ,,obchodniho vyslance firmy na trhu*. Musi ovladnout nejen
znalosti o ,,materialu*, ktery nakupuje, aloe i primerené znalosti ekonomicke,

znalosti pravnich norem, psychologie a etiky obchodniho jednani.

4. Marketingové pojaty ndkup se vyznacuje novym pristupem ke zvolenému
dodavateli, ve kterém musi videt , partnera-spojence” a ,,fér protihrace‘ na

trznim kolbisti.
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4.2 Nakupni marketingovy mix

Nakupni marketing ve své podstaté piedstavuje pofizovani zasob s ohledem na
pozadavky jak potieb podniku, tak i zdkaznikGi na nds$ produkt. Existuje nékupni
marketingovy mix, ktery obsahuje soubor nastroji. Tyto nastroje slouzi k tomu, aby
nakup v podniku plnil své funkce. Gustav Tomek a Jan Tomek [9, str. 121] definovali

marketingovy mix nasledujicim zptisobem:

1. Informacni mix - vV prvni fadé musi podnik sesbirat v§e potifebné informace jak
o vnitfnim fungovani podniku, tak i o vnéjsi situaci na trhu. Konkrétnéji se jedna
o0 informace, které nam sdéluji, jaké materialy jsou pro nas podnik vhodné. Také
si musime ujasnit to, co zdkaznik ocekéva od naseho vyrobku, jestli spiSe dava
pfednost kvalitnimu materidlu a dlouhodobé trvanlivosti, nebo zda jeho
kritériem pro ndkup je nizsi cena. V tom druhém piipadé by bylo neefektivni

kupovat drahy materidl. Bez téchto informaci nelze provadét efektivni nakup.

2. Komunika¢ni mix - nam zajistuje schopnost komunikace jak s Gtvary uvnitt
podniku, tak i s vn&jsim okolim, napiiklad s potencialnimi i realnymi trznimi

partnery.

3. Dodavatelsky mix - musime zvazovat n¢kolik kritérii, podle kterych zjistime,

ktery dodavatel je pro nas a nase potieby nakupu ten nejvyhodnéjsi.

Zvazujeme tedy:

a. mnozstevni rabaty,

b. kvalitu materialu,

c. casové hledisko pfi dodani materialu,
d. vzdalenost dodavatele od podniku,

e. balici a dovozni naklady,

f. dopravni pojisteni,

g. pfirazky za mensi mnozstvi

h. a dalsi kritéria.
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Vybér dodavatele je velmi dulezité rozhodnuti pro podnik. Jedna se totiz o jeden
z hlavnich faktort, jez jsou predpokladem pro uspésny a efektivni nakup. Také
je vhodné dodavatele trochu blize poznat, nez uzavieme smlouvu, podnik musi
mit totiz jistotu, ze vybrany dodavatel pfesné spliiuje a vyhovuje vSem
pozadavkliim, které ma na koupi materialu. Této oblasti budu jest¢ vénovat jednu

kapitolu, kde pribéh vybéru dodavatele bude vysvétlen konkrétnéji.

Konkurenéni mix - na zdklad¢ prizkumu a sbéru informaci o vnéj$Sim okoli
podniku a trhu, musime zjistit konkurenci v naSem okoli. Tato informace je také
dalezita pro volbu optimalniho dodavatele. S konkuren¢nim mixem totiz souvisi

rozhodovéni o strategii nakupu.

Cenovy mix — zde se jedna o schopnost provadét optimalni cenovou politiku,
kde musime brat v tivahu absolutni vysi cen a také ohled na celkové ekonomické
disledky nékupnich rozhodnuti, které se projevi v nakladech a v kone¢ném
ekonomickém efektu podniku. Pfedpokladem optimalniho rozhodovani o

nakupnich cenach je dobfe provést informacni a komunikacni mix.

Vyrobkovy mix — ndm zajistuje rozhodovani o co nejvyhodné¢js$i materidlové
varianté findlniho vyrobku, o jeho nékladech, jak se bude vyrobek prodavat a jak
se prosadi na trhu mezi konkurenci. Je zde dllezité posoudit to, zda vlastnosti
vyrobku jsou v souladu s normami pozadovanymi odbérateli finalnich vyrobkd.
Musime dbat na to, aby materidl byl jak esteticky, bezpecnostni, hygienicky a
ergonomicky. Tento mix vSak nezahrnuje jen vyrobky, ale také nadkup sluZeb,
které ziskame v souvislosti s dodavkou vyrobku, a které si podnik zajistuje
v kooperaci s jinym podnikem. U sluzeb dale musime vzit v potaz, ktery

prodejce nabizi a skute¢né poskytuje dané sluzby.
Mix kvality — tento mix je uzce spjat s vyrobkovym mixem, protoze spociva

Vv zajisténi dostatecné kvality materialu, ktery nam pak dale urcuje kvalitu

finalniho vyrobku.
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8. MnozZstevni mix — zde je hlavni otdzkou rozhodovani o rezimu dodavek a s tim
souvisi pak celkova strategie fizeni zasob. Musime si zde klast n¢kolik otazek:
a. Kolik materidlu bude pouzito pii vyrobg&?
b. Jak velké ztraty jsou pii vyrobé ptijatelné?
c. Kolik materidlu je na sklad¢ ve chvili podani objednavky?

d. Jaka je vySe primérné zasoby?

Je velmi diilezité urcit si optimalni mnoZstvi, protoze tu hrozi nékolik rizik. Pti
prilis velkém mnozstvi nakupovaného materidlu mize dochazet ke zkazeni,
znehodnoceni ¢i zastarani materidlu a také vyssi naklady na skladovéani. Ale
naopak pii pfili§ malém mnozstvi musime provadet Castéjsi objednavky a tim
nam stoupaji nédklady na dopravu a vznikaji vys$$i jednicové naklady. Existuje i

moznost objednat vyrobek prave ve chvili, kdy je naSimi zdkazniky zadéan.

9. Terminovy mix — ndm ma zajiStovat vnitropodnikové i vnéjsi informacni a

hmotné vztahy pii zabezpeCovani hlavnich funkci nékupu.

10. Mix nakupnich podminek — tady musime uplatnit a realizovat optimalni

platebni dodaci a logistické podminky dodavek.

John F. Welch [citovan v 10, str. 31] vymezil poslani marketingového fizeni jako
Lwpodporu trvalych inovaci ve svété neustalych zmen. *“ Existuje totiz nékolik nakupnich
marketingovych uloh, které nam vysvétluji, co pfesné v dané uloze by mél ndkupce

ocekavat.
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Pole piisobnosti

Nakupni marketingova

uloha

Vysvétleni

Nakup - funkéni oddéleni

Sbér trznich informaci

Sbér a analyza trznich dat pro podporu nakupu

a aktivit marketingového nakupniho planovani

Definovani nakupni

strategie

Provadéni kontroly vnéjsiho prostiedni
(ndkupni trzni trendy, konkuren¢ni postaveni
dodavatelt, odhad trznich moznosti

dodavatelt)

Planovani nakupu

Sledovani novych technologii a vyvoje u
dodavatelli pro potteby planu vlastniho vyvoje
produkti. Ziskavani podkladt od podnikového

utvaru prodeje a technické piipravy vyrobgy

Intra marketing nakupu

Vybér dodavatele

Vyhodnoceni nabidek dodavatell na zakladé

trznich informaci

Specifikace nakupu

Upftesnéni objednavek u dodavateli

Formulace nakupni
strategie prostfednictvim
nakupniho marketingového

mixu

Vyuziti produktu, ceny, distribuce a reklamy
dodavatele k rozvinuti nakupni i prodejni

strategie

Jednani s dodavateli

Zahdjeni nakupnich aktivit s dodavateli

Zhodnoceni nakupni ulohy

Naplnéni marketingového nakupniho
programu, vyhodnoceni nakupu a vSech

nakupnich aktivit

Tab. 2 Nakupni marketingové ulohy, zdroj [10, str. 31] — vlastni zpracovani
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5 Vybér dodavatele

V piedchozi kapitole bylo jiz uvedeno, ze vybér dodavatele hraje klicovou roli
v efektivnim nakupu pro podnik. Gustav Tomek a Jan Tomek [10, str. 174] pohlizeji na

dodavatele jako na ,,ustiedni problém ndakupniho marketingu.*

Nez za¢neme s vybérem dodavatele, musime si nejprve ujasnit kolik dodavatell pro nas
podnik je potieba. Je vyhodné nespoléhat se jen na presny pocet potfebnych dodavateld,
ale také mit v zasob¢ par dalSich potencionalnich dodavatel. Miize se totiz stat, ze
stdvajici nam jiz nadéale nebude vyhovovat z ur¢itych ditvoda, a tudiz je dobré mit se
Vv tomto piipadé na koho obratit a zbytecné neztracet tak cas. Mohlo by totiz dojit
Kk problémtim, jako je nebezpeci obchodnich ztrat, protoze nebudeme mit z ¢eho vyrabét
a tak i co prodavat. Neni dobré se spoléhat na velmi nizky pocet dodavateld, jelikoz tim
zvySujeme nebezpeci, ze by tato skute¢nost mohla negativné ovlivnit ceny naseho

podniku tim, Ze se zvySuji ceny dodavaného mnozstvi.

Dale, nez zkontaktujeme potencidlniho dodavatele, musime si zjistit a urcit co piesné
chceme a ocekavame jak od dodavatele, tak od pozadovaného vyrobku. Poté muzeme
zkontaktovat nékolik dodavatelti, at’ uz formou osobni, pisemnou ¢i telefonickou, a
pfedloZzime jim svlj navrh objednavky. Diulezit¢é je vtomto navrhu vymezit a
specifikovat vyrobek, jeho pozadovanou kvalitu, cenu, dodaci a platebni podminky,

termin dodani a frekvence jednotlivych dodavek a jejich velikost.

Pii rozhodovani o velikosti dodavek musime brat v tvahu mozny rabat — slevy za
mnozstvi. Od urcité vySe objednaného mnozstvi mizeme prave tuto slevu ziskat, ale
tady musime dikladné zvazovat, zda se nam odbér vétsiho mnozstvi pii urcitém rabatu
vyplati, nebo zda bude pro podnik vyhodnéjsi pfijit o tuto slevu a objednavat jen
v mnozstvi takovém, které podle podnikovych propoctl je pro nas optimalni. Tohle
vSechno musi nakupce zvazovat, nez si mezi potencionalnimi dodavateli vybere ty,

které jsou pro podnik nejvyhodnéjsi.
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5.1 Kritéria vvbéru dodavatele

Az si ujasnime vySe zminéné, muzeme piejit k samotnym pozadavkim, které ma

nakupce na dodavatele. Tyto pozadavky miizeme rozd¢lit na tii zakladni okruhy. Prvni

okruh se tyka pozadavkil na vyrobky a sluzby k nim zahrnuté, dalsi okruh se tyka ceny a

dodacich a platebnich podminek a posledni tfeti okruh nam vymezuje kritéria tykajici se

samotného dodavatele a jeho chovani pfi plnéni smluv. [10, str. 178]

Kritéria tykajici se vyrobki

1.

Je dulezité, aby dodavatel byl schopen piesn¢ dodat potfebné vyrobky v urcitém
mnozstvi, kvalité a za odpovidajici cenu.

Vyrobek musi mit ur€itou kvalitu, vydatnost a spolehlivost z hlediska certifikace
a musi spliiovat technické a podnikové normy.

Také zohlednujeme pii vybéru dodavatele to, v jaké mife nam poskytuje sluzby
a nasledny servis.

Systém kontroly jakosti z hlediska certifikace a modernich metod fizeni jakosti.
Zda nam dodavatel je ochoten poskytnout pomoc pii odborné a technické
piipravé uziti vyrobku.

Dulezité je taky brat ohled na kvalitu baleni vyrobku, manipula¢ni pfipravenost
vyrobku a ochranu pii pfeprave.

Dodavatel nam také musi garantovat spolehlivost vyrobku.

Soucasti vyrobku by také meéla byt podrobnd technickd dokumentace, jeji

provedeni, Uplnost a instruktivnost.

Kritéria tykajici se ceny a kontrakta¢nich podminek

1.

Zde se jedna ptedevSim o cenu dodavanych vyrobki, ptipadné slevy ¢i srazky

Z cen.

Reseni problémt pii piipadné $kodé, kterd vznikla vadnou dodavkou, a jeji

nahradé.

Diilezitou roli hraji také platebni podminky a vstficnost k pozadavkiim podniku

a jejich pochopeni.

Dodavatel by dale mél byt ochotny ptistoupit na zmény v dodavkovém fezimu.
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Kritéria tykajici se dodavatele a jeho chovani

1. Schopnosti, dovednosti a ptedpoklady dodavatele z hlediska technického,
personalniho, manazerského a organizac¢niho.

2. Povést dodavatele, jeho image a goodwill.

3. Vyrobni kapacity, spolehlivost dodavatele pii realizaci dodavek, dodrzovani
stanovenych terminu a pruznost.

4. Financni situace dodavatele, jeho ekonomicka stabilita a bankovni divéra.

5. Postoj dodavatele ke kupujicim a jeho vstiicnost vii¢i zménach v kontraktu.

6. Uroven komunikace, ochota poskytovat a predévat informace a jeho technické
komunikaéni vybaveni.

7. Moralka dodavatele, jeho kultura, Groven dodrzovéni legislativy a obchodnich
zvyklosti.

8. Lokalizace dodavatele a logistika.

9. Schopnost a ochota dodavatele pii prizptisobovani se odbérateltim.

10. Zkusenosti predchozich odbératelll a jejich hodnoceni dodavatele.

11. Zivotaschopnost dodavatele.

5.1.1 Nebezpeclné navyky pii vybéru dodavatele

Pii vybéru dodavatele miZe dochazet k jistym navykiim, které bychom méli eliminovat.
John S. Gammon [1] definoval n€kolik Spatnych navykt, a to, Ze nakupce se muze
spoléhat na zndmé a sympatické lidi. Je sice pravdou, ze vztah mezi dodavatelem a
odbératelem by se mél drzet na pratelské urovni a mit mezi sebou velmi kladné vztahy,
ale ne vzdy tomu tak je. Pokud se spoléhdme na své znamé, nemusi vzdy dojit k tomu,
Ze jsme vybrali toho optimalniho a solidniho dodavatele. V praxi se stava velmi casto,
ze 1 nezndmy dodavatel, vybrany peclivé podle stanovenych kritérii, se mize pro nas

podnik stat velmi spolehlivym obchodnim partnerem.

Dalsi nebezpec¢ny navyk je pocet dodavateld. Pokud se pfili§ rychle rozhodneme, Ze
vybrani dodavatel¢ nam jiz staci, mize pak dojit k tomu, Ze nakonec zjistime pravy
opak. Proto je dobré mit v zasob¢é par dalSich potencionédlnich dodavatelti pro kazdy

ptipad.
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5.1.2 Seznamy dodavatelii
Podle Milana Kaplana [3, str. 57] k fizeni informaci o dodavatelich staci jen Ctyfi

seznamy dodavatell, které jsou dobré Cas od Casu tridit.

1. Seznam potencionalnich dodavateli — sem fadime ty dodavatele, ktefi by nam
mohli teoreticky dodavat pottebné komodity, ale potiebujeme od nich jesté vice
informaci a dikladné si je ovétit. Tém zaSleme svou poptavku a vyzadame si
ptipadné vzorky.

2. Seznam schvilenych (kvalifikovanych) dodavatelii — tento seznam spliiuje
potfebné podminky, médme dostatek informaci, se vzorky jsme spokojeni. Tyto
dodavatelé patii do tzv. short listu — neznamena to vSak skutec¢nost, ze od nich
budeme =zbozi odebirat, prozatim je to ve fazi splnéni kvalifikacniho
predpokladu.

3. List (aktualnich) dodavatelii — konkrétni vyber dodavatell z listu schvalenych,
se kterymi momentalné¢ obchodujeme. Stale vSak pribézné¢ kontrolujeme a
srovnavame dodavatelské podminky s dodavateli ve short listu.

4. Black list — je seznam dodavatelli, od kterych z riznych divodu (nechceme,

nemilZeme, nesmime) nenakupujeme.

5.2 Role organizaci v dodavatelském retézci

V knize Management partnerstvi s dodavateli [6] se uvadi, ze v tradi¢nim pojeti nakupu
obvykle pracuji lidé, ktefi maji odpovédnost za v€asny nadkup pottebnych komodit. Tito
zastupci podniku pak méli za ukol komunikovat se zastupci dodavatelskych organizaci s
jednim cilem, a to dosahnout splnéni pozadavkil na dané dodavky. Déle zde autor uvadi,

Ze tento systém organizace se da pfirovnat k tzv. “Cerné skiince”.

Informacni sluzby tvoii objednavky a dal$i rizné informace od odbératele. Vystup zase
pfedstavuje potvrzeni objednavek, dodavek a odezvy od dodavateli. To, co se d&je
mezitim, byva z jistého hlediska zahaleno tajemstvim, a toto tajemstvi se pak dalo

odhalit tim, Ze se otevie ona ,,Cerna skiinka“.
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Obr. 16 Systém managementu dodavatele jako ¢erna skiinka, zdroj [6]

5.3 Vvbér dodavatele ve Vishay

VétSina dodavateli ve Vishay je jiz stalych a jsou zaevidované v informacnim
nakupnim systému SAP. Pro vétSinu dilezitého pifimého materidlu, ktery ptechazi
pfimo do vyrobku, ma spole¢nost v ziloze vétSinou jednoho aZz dva nédhradni
dodavatele. Ale existuji 1 takové materialy, kde tato moznost nejde. Jde pievazné o
specifické zbozi, naptiklad ptize, kde v okoli existuje pouze jeden dodavatel a neni

mozné mit zadného v zaloze.

Pak nastava problém, kdyby tento dodavatel tzv. “vypadl.” Kdyz se vSak jedna o
obycejnéjsi a klasicky material, ktery je k dostani téméf vSude, naptiiklad béZny

kopirovaci papir, tak neni potfeba mit Zddného ndhradniho dodavatele.

V pfipadé nového nakupu, kdy je potfeba zcela novy dodavatel (nebo v ptipadé, kdy
nam soucasny dodavatel z jistych divodul jiz nadale nevyhovuje), je zdsadni prevazné
kvalita materialu. To vSak neznamend, Ze se zde nakupuji jen ty nejdrazSi a
nejkvalitnéj$i materidly. Je zde také otdzka ceny, protoZe nakupce ve Vishay je tlaten
rozpoctem a musi se snaZzit vyjedndvat a nenakupovat to nejdrazsi. Samoziejmé je rozdil
v tom, co se nakupuje. Pokud se jedné naptiklad o nédhradni dily do stroju, které uz jsou

stars$i, je zapotiebi velmi kvalitni nahradni dil.
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Neznamena to ale, Zze to co je levné, nemize byt zaroven kvalitni. Proto je tkolem
nakupce ud¢lat prizkum a zjistit potfebné informace, které mu pomohou vyfesit tuto
otazku. Pokud ma nakupce jiz ovéfeného a stalého dodavatele, u n¢hoz si je naprosto

jista, Ze cena je vyhovujici a material kvalitni, tak se nakoupi takto.

Muze se taky stat, ze zde narazi ndkupce na problém minimalniho odbéru. V soucasné
dob¢ jiz hodné dodavatelit ma stanoveny minimalni odbér materialu, a nelze dodavat v
niz§im mnozstvi, nez je stanoveno. Napftiklad je dano, Ze dodavatel doda jen v piipade,
ze odberatel odebere minimalné 8.000 kust, naptiklad kartonu, a ve Vishay je zapotiebi
jen 2.000 kust. Potom je zde otdzka ceny, jestli se v tomto pifipad¢ da vyuzit urcita
mnozstevni sleva, a pokud je tato cena vyhodnd, je mozné odebrat pravé toto minimalni

mnozstvi.

Musi se ale také hledét na to, zda na nakoupeny materidl bude ve skladovacich
prostorach dostatek mista, nebo zda to nebude mozZno kam ulozit. V téhle situaci se

musi nakupce nejdiive, nez objedna, domluvit s vyrobou, zda je tento ndkup mozny.
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6 Informacni systém nakupu

Kvalita podnikani uzce souvisi s tim, jaké informace a v jaké kvalit€ mame pro
podnikani k dispozici. V knize Nakupni marketing [9, str. 133] se muzeme docist, ze
“rozsah moci odpovida rozsahu informaci”. Proto jsou informace tak diilezité a jesté
dalezitéjsi je, mit takovy systém, kde vSechny potiebné a dostupné informace, tykajici

se v tomto ptipadé nakupu, budou pohromad¢ a na jednom mist¢.

Z tohoto diivodu vznikly informacni systémy (IS), které ndm maji umoznit to, aby
neorganizovana data byla zorganizovana jako jedna ucelena informace, zpracovana tak,

aby umoziovala rozhodovani podle ur¢itych pravidel.

V dnesni dob¢, kdy podniky neumi fungovat bez efektivniho IT systému, potiebuji
predevsim software, se kterym mohou pocitat 1 do budoucnosti. Jak velké podniky, tak i
malé a stfedni firmy potfebuji vhodny integrovany podnikovy systém (ERP), ktery jim
pomuze dosdhnout definované obchodni cile efektivnéji. Aby byl takovy ERP software

efektivni, musi splnit velky rozsah riznych pozadavki a uréita oéekavani. [12]

- Jednim z hlavnich pozadavki je téZ, aby byl rychle implementovatelny

- Musi nabizet dostateCny rozsah funkcionality a také aby dokazal umoZznit
odpovidajici integraci mezi samotnymi aplikacnimi komponentami.

- Samoziejmé tu hraje i dilezitou roli cena, musi byt pro podnik cenové dostupny.

- Nesmél by byt zbytecné slozity, ale jednoduse pouzitelny.

- Musi byt kompatibilni s budoucimi technologickymi aktualizacemi.

- Musi vyuzivat nejnovéjsi technologie, vetné internetu, podporovat stavajici
standardy.

- Dale musi mit zajiSténou mistni podporu od zkuSeného IT dodavatele na

instalaci, udrzbu a Skoleni.
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6.1 Pojeti informacnich systému

Gustav Tomek a Jan Tomek [9, str. 134] popisuji, ze informace pifedstavuje urcity
sloup, na kterém je vybudovana tuspésnost podnikového nakupu. Pocitace nam v tomto
ohledu nabizeji velmi vykonnou pomoc, jelikoz umoziiuji to, aby neorganizovana data,
dostala sjednoceny tvar a vytvofila tak ucelenou informaci. Z hlediska této

problematiky miizeme rozliSovat pojeti informac¢nich systému hned z n€kolika hledisek.

Pojeti informacnich systému:

1. Informacni systém jako takovy
2. Podnikohospodaisky informacéni systém

3. Ridici informacni systém

Tato prace je predevsim zamétrena na podnikohospodarsky informaéni systém, ktery se

dale muze rozdé€lit na:

- planovaci a rozhodovaci systémy (zahrnuji podnikové planovani),

- analyticko-informaéni systémy (zahrnuji oblast vyroby, techniky, nakupu,
marketingu a personalistiky),

- zpravodajskeé a kontrolni systémy (zahrnuje vysledek hospodafeni a kontrolu).

- hodnotové orientované evidenéni systémy (zahrnuji G¢etnictvi) a

- mnozstevné orientované eviden¢ni systémy (zahrnuji oblast operativni evidence

vyroby a skladovou evidenci).

V oblasti analyticko-informacnich systémd, které se mimo jiné zabyvaji nakupem, jsou
dilezité predevsim informace o dodavatelich a také o celkové situaci na trhu a ostatnich
poptavajicich. Tyto informace mizeme ziskat riznymi zpiisoby. Nejcastéji samotnym

vyzkumem trhu, ale také na zaklad¢ osobniho jednani pfimo s dodavateli na trhu.
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V dnesni dobé€ je velmi slozité najit pro podnik takovy informacéni systém, ktery by

ptesné odpovidal pozadavkiim, které dany podnik ma. Toto rozhodovani o informaénim

systému je dilezité, protoze implementace takového softwaru miize byt velmi drahou

zalezitosti. Existuji rtzné varianty, podle ¢eho se pfi tomto rozhodovani fidit, viz

nasledujici tabulka:

Varianta reseni

Pro

Proti

Rozvoj
dosavadniho

reSeni

Maximalni vyuziti existujicich
zdrojl a investic, z kratkodobého
hlediska je lacingjsi a rychlejsi,

uspokojuje okamzité potieby.

Nemusi odpovidat vS§em budoucim
pozadavkim, celkové néklady
mohou byt vyssi a vyslednym
produktem se mize stat systém

méné kvalitnim.

Vyvoj nového

systému na miru

Piesné€ odpovida potiebam podniku,

jedna se o fizeny vyvoj.

Celkovée velmi drah¢ feSeni, Casove
narocné a je zde riziko
negarantovaného kone¢ného

produktu a jeho dal$iho vyvoje.

Hotové
programové

reSeni

Z dlouhodobého hlediska finan¢né
mén¢ narocné, rychlejsi zavedeni a
zarucena funk¢énost a moznost

dal$iho vyvoje.

Nemusi pfesné spliiovat vSechny
pozadavky uZivatele a vznika zde

zavislost na dodavateli.

Tab. 3 Reseni podnikového ndkupniho informaéniho systému, zdroj [10, str. 152] —

vlastni zpracovani
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6.2 SAP R/2

Prvni informacni systém, ktery méla spolec¢nost Vishay Intertechnology zavedeny, byl
systétm SAP R/2 [12]. Jednd se o mnozinu uspofddanych obchodnich aplikaci. Tato
verze SAP R/2 byla navrZena k praci na salovych pocitacich. Je to dvoustupiiova
architektura, ve které jsou vSechny tfi vrstvy (prezentace + aplikace + databéze)
instalovany ve dvou oddé€lenych systémii. VSechny operace, které se v tomto systému
provadély, jsou provadény na serveru, a pfipojit se Slo prostfednictvim terminalového

pfipojeni.

Z toho duvodu, ze spolecnost SAP se stale vyvijela a snazila se vytvofit novéjsi
aktualizace tohoto informac¢niho systému, a to SAP R/3, pfesla spolecnost Vishay praveé
na tuto nov¢jsi verzi [15]. K tomuto rozhodnuti velmi pomérné pfispélo to, ze SAP AG
sdm doporucoval migrovat uzivatelim na verzi R/3 — tvrdi totiz, ze ptechod na tuto
verzi je vice ndkladove efektivnéj$i, nez setrvavat na verzi R/2, protoZe s aktualnim

produktem souvisi vyrazné zlepSeni podpory a roz§irené funkce.

6.3 SAP R/3

SAP R/3 [12] je jeden z nejvétSich podnikovych

informacnich systémul na svété, vyuzivany piedevSim

®

dlouho v automobilovém primyslu. Funkénost

systtmu SAP R/3 je programovana vlastnim jazykem ABAP (Advanced Business
Application Programming). ABAP, neboli ABAP/4, je jazykem ctvrté generace (4GL)
umoziujicim vytvaret jednoduché, ale vykonné programy. Nastaveni systému pii
zavadeéni je velmi slozité, protoze SAP R/3 je v kazdé spolecnosti nastaven jinak. Proto
si spolecnosti najimaji SAP konzultanty, ktefi pfizplsobuji systém potiebam dané
spolecnosti. Nékteré spole¢nosti zavadéji jen nékteré moduly, jiné spolecnosti zavadéji

vSe (cena licence neni na poctu modull zavisla).
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,Systéem SAP R/3, vyznacujici se vyspélou architekturou client/server byl uveden na trh
V roce 1992 jako ndstupce znamého ‘mainframového’. produktu SAP R/2. Na zdklade
vice nez 25 let vyvojového usili a technologickych zkusenosti vytvorili pracovnici SAP
unikatni systéem, vyznacujici se radou softwarovych technologii, které udrzuji produkt

R/3 na spici ERP systémi.

V prvni Fadé je to integrovanost a modularita systému dovolujici pouzivat jednotlivé
komponenty samostatné nebo ve vzdjemném vzkém propojeni. Vsechny aplikace systému
R/3 jsou budovany na zdklade spolecné architektury Business Framework a R/3 mad
pristup k vice nez 1 000 preddefinovanych business procesii spadajicich do vsech
funkcnich oblasti. Struktura systému R/3 umoZiuje vytvdret tzv. branzova reseni, tj.
FeSeni usita na miru urcitému ekonomickému odvétvi se vsemi jeho specifiky. Dalsi
unikatni technologii jsou obchodni aplikacni rozhrani BAPI (Business Application
Programming Interface), ktera realizuji komunikaci nejen mezi jednotlivymi R/3
aplikacemi, ale také obchodni komunikaci mezi systémem R/3 a aplikacemi ostatnich
vyrobcii. V neposledni radé je systéem SAP charakteristicky snadnou obsluhou, kterou

zajistuje optimalizované grafické rozhrani. * [13]

6.3.1. Moduly podnikového informacniho systému SAP R/3

1. SAP R/3 PP modul - Production Planning
- Modul pro planovani vyroby - denni, tydenni mési¢ni baze
- Nastaveni MPS (Master Production Scheduling) a SIOP (Sales and
Inventories operation plan)

- Reporty pro podporu fizeni a managementu
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2. SAP R/3 PM modul - Plant Maintenance

Modul pro fizeni drzby

Planovani preventivni udrzby i fizeni operativnich zasahti

Napojeni na controllingovy modul - podrobné sledovani a uctovani
nakladl na opravy

Rizeni stavu zasob nahradnich dila

3. SAP R/3 HR modul - Human Resources

Modul pro fizeni lidskych zdroji
Moznosti jednak jak fidit dochdzku, mzdy, tak kariérni postupy, Skoleni

atd.

4. SAP R/3 FI-CO modul - Finance and Controlling

Modul pro finan¢ni Gcetnictvi a controlling

Moznost nékolika tc€etnich okruhti a konsolidace ti¢etnich vykazl

V modulu controllingu muizeme kalkulovat a sledovat pfedbézné
(Preliminary costs) naklady, tak je pak nasledné¢ porovnavat se
skute€nymi

Sledovani jak vyrobnich tak rezijnich nakladd, moznosti tvorby vlastnich

reportl

5. SAP R/3 MM modul - Material Management

Modul pro fizeni toku materialu a logistiku

Nastaveni Master dat (Ciselnikll) vyrobkil a zbozi, parametrii pro nakup
Kompletni pokryti od nakupu materidlu, ptes jeho pifijem az po pohyb
vyrobnim procesem

Skladové hospodafstvi, sledovani nadlimitnich a podlimitnich zasob,

6. SAP R/3 QM modul - Quality management

Modul pro fizeni kvality a vstupni kontroly
Velmi uzce propojen s MM modulem
Moznosti nastaveni kontrol materiald, jejich opakovani a sledovéani a

vyhodnocovani jak jednotlivych kusi, tak dodavek a dodavatelti
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7. SAP R/3 SD modul - Sales and Distribution

Modul pro prodej a distribucni fetézec

Napojeni na EDI od zékaznika

Moznosti prodeje ptes jednotlivé objednavky (Spot orders) nebo
oteviené smlouvy (Scheduling agreements)

Moznost raznych typu distribuce (Konsignac¢ni sklad, pfimy dodej, dode;j

do logistického centra, prodej pies partnera)

8. SAP R/3 PS modul - Project Systems

Modul pro Projekty

MozZnost pfifazovat a sledovat naklady podle jednotlivych projektt
Najde upotiebeni jak ve vyvojové fazi vyrobku, tak pii obchodu typem
dodavek velkych celkl feSenych jako projekt

Uzké napojeni na FI-CO, pfedevsim controllingovy modul

9. SAP R/3 WF modul — Workflow

Modul pro fizeni a predavani tkolt v procesu
Sofistikovany nastroj napojeny na schvalovani dokumentti a emailovou

¢i dalsi notifikaci uZivateltl podnikového informaéniho systému
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R/3 Core Business Processes
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Obr. 17 Moduly informa¢niho systému SAP R/3, zdroj Uzivatelska pfirucka SAP

Nékupni oddé€leni ve Vishay ma pfistup pouze k modulu MM, ktery se zabyva
veskerym tokem materidlu a vSemi tkony, které jsou spojené s témito toky. Prvni véc
po nastupu nakupce do jeho funkce byla ta, Ze musel projit dikladnym proSkolenim

tohoto systému SAP R/3, kter¢ trvalo tii tydny.

6.5 MM - Materialové hospodarstvi

Ze vSech moduli v systému SAP, ma nakupce piistup jen do modulu MM, neboli do
modulu materidlového hospodafstvi. Tento modul v ramci integrovaného systému
pokryva ve Vishay vsechny Cinnosti materidlového hospodatstvi od materialovych
dispozic pfes nadkup, piijem, zaplaceni faktur az po evidenci zasob a spravu skladovych

mist. [16]

Existuje zde urcitd automaticka aktualizace dat, pomoci niz se vytvari dispozice,
napiiklad planem nebo spotitebou fizenymi metodami, pozadavky na externi nakup nebo
na vlastni vyrobu. Ty potom automaticky spoustéji navazujici funkce podmodul Nakup,

jako jsou napfiklad objednavky ¢i odvolani kontrakt.
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Po uskute¢néni samotného nakupu se musi zakoupeny material naptijemkovat. Pro tuto
akci pouziva systém odkaz na objedndvku kromé jiného k zapsani a ptifazeni dodavky a
také je zde hned automaticka kontrola uplnosti dodavky, kdy se kontroluje, zda nedoslo

napiiklad malo materialu ¢i nedoslo k prekroceni mnozstvi.

Podmodul Evidence zasob se zabyva a kontroluje skladové zasoby a zabyva se az po
spotfebu materialu. Evidence zédsob je také bezprostiedné spojend s materialovym

ucetnictvim pomoci automatické aktualizace €etnich hodnot materialu.

Dalsi podmodul, Sprava skladl, uzavird funkéni spektrum modulu materidlového
hospodarstvi. Systém nabizi rUzné varianty pro vytvafeni individudlnich

zaskladiiovacich a vyskladiiovacich algoritmt a vedeni zvlaStnich druhii skladi.

6.5.1 Funkce modulu Materidlové hospoddistvi:

»INakup - v systému SAP lze 7esit ndkup jako centralni, tzn., Ze vSechny
objednavky, kontrakty, plany dodavek zpracovava oddéleni nakupu. Vice
pozadavkii na objednavku lze koncentrovat do jedné objednadvky a tim dosahovat
mnozstevnich slev. Funkce vyhodnoceni dodavatelit umoziiuje vyber

nejvyhodnéjsiho dodavatele.

Nakupni informacni systém - poskytuje silny ndstroj pro shromazdovani,
sumarizovani a vyhodnocovani informaci v databazi nakupu. NIS je soucasti
logistického informacniho systéemu, k némuz patri také informacni systéem vedeni
zasob, odbytu a vyroby. Pomoci verzi analyz Ize vyhodnocovat odchylky od

zadaného planu apod.

Sprava skladit - poskytuje mozZnost vést v systemu SAP 7izeny sklad, napr.

regalovy zakladac.
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Evidence zdsob - podmodul evidence zasob resi mnozstevni a hodnotovou
evidenci zasob s vazbou na zauctovani vsech pohybu materialu na sklade -
prijmy, vydeje, preuctovani a preskladneni. VSechny prijmy materidalu [ze
uskutecnovat proti drive vystavenym objednavkam, ocenéni materialu na skladé
je mozné ve standardnich nebo variabilnich cenach. Pomoci dispozic lze U
materidalu udrzovat pojistnou zasobu. Systém umoznuje pouzivat carové kody na
vstupu i vystupu ze skladu a pomoci pripravenych programi (batch-inputii) i
davkové vstupy udajii (denni prenos dat z PDA nebo handheld). V systému SAP
lze u skladovanych materialii sledovat dobu expirace, je mozné napojeni na

Internet. Jednou z funkci modulu MM je i provadeni inventur skladi.

Likvidace faktur - provddi se s vwhodou proti objedndvkam, pri zadani faktury
do systéemu se pomoci simulace zauctovani provadi vécnd, cenovd a pocetni
kontrola spravnosti udaju na fakture. Systém umoznuje i zaddavani planovanych i

neplanovanych vedlejsich nakladu v likvidaci faktur (clo, doprava,...). "

Ukdzka dynamického menu v prostredi SAP
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Obr. 18 Ukazka dynamického menu v prostiedi SAP, zdroj Uzivatelska ptirucka SAP
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Ul};z'zz;z zobrazeni seznamu materidlovych dokladit v systému SAP
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Obr. 19 Ukéazka prostiedi SAP, zdroj Uzivatelska ptirucka SAP

6.6 Nakupni logistika

Nakupni logistika v SAP podporuje vSechny procesy, které se tykaji nakupu, od
zpracovani pozadavku na objednavku, pfes poptavky, nabidky, objednavky az po

vykaznictvi ndkupni logistiky.
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Nakupni logistika
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Obr. 20 Nakupni logistika, zdroj Uzivatelska ptirucka SAP

Diky této nakupni logistice miZzeme vyuzivat fadu vyhod, které nam piinasi. Praveé
kvili témto vyhodam je SAP tak popularni mezi firmami a stale castéji je

implementovan a pouzivan pii podnikani. Jedna se o tyto vyhody [17]:

-, Efektivni sprava nakupnich procesu.

- Standardné poskytované vykazy umozZiuji nakupni organizaci monitorovat

vwkonnost jak dodavatele, tak porizovani nakupnich dokladu.
- Moznost vyuziti jiz viozenych dat (kmenova data, data z ndkupnich dokladu).

- Wywuziti preddefinovanych ciselnikii, typu dokladii a ndstrojii pro automatizaci

periodickych c¢innosti.
- Sdileni dat s dalsimi moduly, online propad dat do dalsich modulu.

- SniZeni chybovosti p7i zadavani ndslednych dokladii.
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7 Vysledek porovnani SAP R/2 a SAP R/3

Samotny informacni systém SAP si spole¢nost vybrala hned z n¢kolika divodd, a to:

1. Tento informacni systém je velmi stabilni a pfesto dynamicky se rozvijejici
platforma pro fizeni podnikovych procest.

2. SAP je celosvétové osvédcéeny v nejriznéjSich oblastech lidské c¢innosti od
vyroby, ptes poskytovani sluzeb az po vetejnou spravu.

3. 1 pfes svoji stabilitu a robustnost je prizptisobivy narodnim legislativnim

podminkam 1 specifickym pozadavkim zakaznika.

7.1 Vyhody SAP R/3

Vishay tento systém pouziva hned z nékolika divodu:

- SAP R/3 je velmi kontrolovany program, tudiz se nikdy nemize stat, Ze se ztrati
objednany materidl, ze se uskladni jinam, neZ je ur¢eno. VSe se da v tomto

informacnim systému zpétn€ dohledat.

- Je zde moZnost napfiklad porovnani cen materialti z lofiskych rokd. To ndm
dava ptehled a potifebné informace v piipadé, Ze hleddme nového dodavatele

konkrétniho materialu.

- Dalsi vyhodou je tvofeni objednavek. Kdysi se objednavky vystavovaly na
persondlnim oddéleni a neexistoval ve firmé& na to zddny program, takze vSechny
obchodni pisemnosti se musely psat naptiklad ve Wordu ¢i Excelu. Dnes staci
zadat objednavku do systému, na ptijmu se pak podle té objednavky hned muiize
napiijemkovat objednané zbozi a prakticky ndkupce u této piejimky nemusi

vibec byt.

- Déle je zde vyhoda ve fakturaci. Fakturace se totiZ nedéld na této pobocce v
Dolnim Rychnoveé, ale vSe jde pres hlavni sidlo Vishae, které je v Presticich.
Tam hned okamzit¢ mlizou mit k dispozici vSechny informace, které se tykaji

dané objednavky.

55



- Z toho vyplyva dalsi vyhoda, ktera se vadze na propojeni se vSemi zavody. A
nejedna se jen o pobodky v Ceské republice, ale také v Cing, Indii nebo
Americe. Miize se stat, ze pfijde do pobocky objednany material, ale nevi Se,
kam dana dodavka patii. V tomto piipadé se jen sta¢i podivat do systému SAP

R/3 a tam se béhem okamziku zjisti, kam je dand objednavka urcena.

- Nejvétsi vyhodou SAP R/3 oproti SAP R/2 je podle nakupce piehlednost. Tento
informacni podnikovy systém je velmi ptehledny, d4 se tam najit spousta
pottebnych informaci, jak co se tyka materidlu tak i1 dodavatelii za lofiska 1éta. A
diky témto informacim, které ma nakupni odd¢leni takhle pohromad¢ na jednom

misté, se usetii spousta ¢asu.

7.2 Zavedeni SAP R/3

Se zavedenim SAP R/3 sice souviselo par problému, jako naptiklad nutnost proskoleni
zamé&stnanct, ktefi s timto systémem pracuji, ¢i rozsédhlé zavedeni systému do celého
podniku. Skoleni trvalo v kuse tfi tydny. Nékteii zamé&stnanci méli $koleni zlehéeno tim,
ze jiz znali prostiedi SAP R/2, ale byli 1 taci, ktefi se zcela nové seznamovali s timto

programem.

Pod rozsahlym zavedenim si miZeme piedstavit to, Ze informacni systém SAP R/3 se
musel implementovat nejen do jedné pobocky, ale do vSech pobocek, které jsou po

celém svéte. Timto systémem je cely podnik propojen.

Ale s kazdym prechodem na jiny informacni systém nebo na jeho novéjsi aktualizaci
jsou spojeny urcité problémy, musi se vSak brat v ivahu, zda pfinos této zmény bude
pfevySovat vSechny tyto zmény. V dnesni dobé¢ na tuto aktualizovanou verzi prechazi
vice a vice uzivatelll a verzi SAP R/2 jiZ mnoho podnikl nepouziva. Nova verze je totiz

schopné;jsi, efektivnéjsi a Setii vice Casu diky vSem jejim funkcim.
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8 Zavér

Na zacatku této bakalarské prace byla predstavena spolec¢nost Vishay Intertechnology,
jeji historie, produkty a jeji uplatnéni na trhu. Pfedmétem této prace bylo pak definovat
nakup v podniku a jak vyuzit informacni systémy k zefektivnéni tohoto podnikového

nakupu.

Tato prace nam ukazuje, Ze v Oblasti informac¢nich technologii je velmi obrovsky rist
jak novych programt, tak jiz stavajicich v novéjsich verzich. Zdokonaluje se tim tak
technickd stranka informacnich systému. Pokud chce spolecnost piejit na aktudlné;si
verzi jiz pouzivané informacni technologie, musi pocitat naptiklad S cenovou bariérou,

ktera mize byt rozhodujici.

Firma Vishay Intertechnology pouzivala informacni systém SAP R/2. Pozdg&ji piesla i
pres vysoké cenové naklady na aktualngjsi verzi SAP R/3. Ukolem této prace pak bylo
porovnat tyto dva systémy a zjistit, zda tento krok byl opravdu nutny a zda tim, ze se

zavedla novéjsi verze, se zlepsily Cinnosti souvisejici s podnikovym nédkupem.

Spolecnost Vishay timto krokem vyrazné zefektivnila podnikovy nakup. Diky
pouzivani SAP R/3 se zlepsilo jak fungovani ndkupniho odd¢€leni, tak 1 samotny nakup.
Tento novéjsi systém nabizi totiz komplexnéjsi a plné€ funkéni aplikace, které uspokojuji

prevazné veskeré pozadavky klientt.
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Abstrakt

BOSKOVA, Katefina. Informacni technologie v podpoie podnikového ndkupu.
Bakalatska prace. Cheb: Fakulta ekonomicka ZCU v Chebu, str. 60, 2012

Kli¢ova slova: nakup, informacni systém, ndkupce, marketing, dodavatel, SAP

Tato bakalafskd prace pojednavd o podnikovém ndkupu a vyuziti informacnich
technologii v této oblasti. V prvni Casti této prace se zabyvdm podnikovym nédkupem
jako takovym a tyto teoretické poznatky praktikuji do konkrétni spolec¢nosti VISHAY
INTERTECHNOLOGY.

V druhé ¢asti se zaméfuji na konkrétni informacni technologii SAP R/2, kterou tato
spole¢nost pouzivala v minulych letech, a na jeji nové¢jsi verzi SAP R/3, kterou pouziva

VISHAY vV soucasné dobg.
V zavéru bakalaiské prace porovnavam tyto dvé vySe zminéné verze informacéniho
systétmu a zjiStuji, zda tento krok, ptejit na aktudlnéj$i verzi IS, je pro spolecnost

z dlouhodobého hlediska spravny a zda se tato investice vyplatila.



Abstract

BOSKOVA, Katefina. Information technology in supporting corporate purchasing.
Thesis. Cheb: Faculty of Economics, University of West Bohemia in Cheb, page 60,
2012

Key words: purchase, information system, purchasing officer, marketing, supplier, SAP

This thesis focuses on business purchase and use of information technology in this area.
In the first part of this thesis | focus on business purchases such as and these theoretical
findings practicing in a particular society VISHAY INTERTECHNOLOGY.

The second part focuses on the specific information technology SAP R/2, which the
company used in the past years and it’s later version of SAP R/3, use by VISHAY

currently.

The concluding part | compare these two above mentioned version of the information
system. | find that this transition to a more updated version of the company for the long

term is correct and the investment paid off.



