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Abstrakt

Tato diplomova prace se zabyva ndkupnim managementem v oblasti stavebnictvi a
vztahy mezi dodavateli a odbérateli. V teoretické Casti jsou nadefinovany zakladni
obchodni vztahy, vybér a zplisob hodnoceni dodavateld, zptsob jejich komunikace a
dikladn€ popsan outsourcing a insourcing. Praktickd ¢ast je souborem nékolika
nakupnich aktivit, které prezentuji vyhodnost dlouhodobych partnerskych vztaht

dodavatele s odbérateli. Vyhodnost je posuzovéana na zékladé Casové a financni uspory.

Klicova slova
Nékupni management, outsourcing, insourcing, dlouhodobé partnerské vztahy,

dodavatel¢, odbératelé, cenové nabidky

Abstract

This thesis deals with purchasing management in the construction industry and the
relationships between suppliers and customers. In the theoretical part are defined basic
trade relations, selection and method of evaluation of suppliers, their mode of
communication and thoroughly described outsourcing and insourcing. The practical part
is a collection of several purchasing activities presenting the advantages of long-term
relationships with suppliers customers. Preference is assessed on the basis of time and

financial savings.

Keywords
Purchasing management, outsourcing, insourcing , long-term relationships, suppliers,

customers, quotations
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1. Uvod

Tato diplomova prace se zabyvad ve své teoretické casti problematikou nakupniho
managementu, kde proti sob¢ stoji vzdy minimalné dv¢ strany. Na jedné strané je to
objednatel, ktery haji své potfeby a snazi se zvysit svoji konkurenceschopnost, kdezto
na druhé strané stoji dodavatel, ktery se snazi maximalizovat zisky a objemy zakazek.
Tato prace se zaméfi na nastinéni aktudlni situace na ceském trhu, ale také se pokusi
vytvorit moderni svétovy koncept, v kterém autor této prace vidi dlouhodoby ptinos pro

vSechny zucastnéné strany.

K vytvoteni dlouhodobych partnerskych vztahti je klicem fadny vybér dodavateld,
ktery v této praci bude popsan v druhé teoretické ¢asti. Po samotném vybéru dodavatele
je potieba nadefinovat postupy komunikace, které bude béhem spoluprace nutné
dodrzovat k zajisténi maximalni efektivnosti spoluprace. V névaznosti na piedchozi
etapy pripravy kvalitni spoluprace je nutné porovnat a vyhodnotit, jaky pfinos ma

spoluprace s danym dodavatelem. Toto rozebira posledni ¢ast teoretické ¢asti.

Prakticka cast pojednava o dulezitosti a pfidané hodnoté peclivého vybéru
spolehlivého a hlavné levného dodavatele, ovSem za ptedpokladu zachovéni kvality.
Na piikladu redlné stavebni firmy bude prezentovano, o kolik je mozné peclivym a
systematickym postupem vybéru dodavatelti uSetfit nejen cas, ale hlavné finan¢ni
prostiedky. Celkové vyhodnoceni praktické casti nebude pouze vycet uSetienych
finan¢nich prostfedkl, ale obsahuje ndvrh, jak tyto penize vyuzit ke zkvalitnéni
vybérového procesu dodavateli. Firm& je dale vytvofena univerzadlni pfirucka
(smérnice), ktera vede ke zkvalitnéni poptavani a slouzi novym, ale 1 stavajici

zameéstnancum.



2. Vztahy mezi dodavateli a odbérateli/partnery

Tato kapitola je z ¢asti o zkuSenostech autora z aktudlni praxe, které mohou byt
velice subjektivni. Autor se ovSem domnivd, Ze v této kapitole je popsdna castcji

zastoupena praxe v Ceské republice.

Vztahy mezi dodavateli jsou velmi komplikované. Kazda strana haji své zajmy. Ze
strany dodavatele jde o zvySovani ziskli, zatimco ze strany odbératele jde o
minimalizaci nakladi. Je mnoho zplsobii, jak v dne$ni dobé funguji vztahy mezi
dodavateli a odbérateli. Mizeme zde vidét tzv. diktatorské vztahy/smlouvy, kde velké
firmy nuti své dodatelé¢ zleviiovat své produkty/sluzby, pod vyhrizkou vymeény
dodavatele. OvSem stejn¢ tak to miize byt naopak. Autor se domniva, ze pro
dlouhodobou spolupréaci, zaleZenou na spole¢nych zajmech, je potfeba najit kompromis
mezi témito vzdjemnymi potiebami. Na zacatku je potieba si fici, co je samotny vyznam
dodavatelsko-odbératelskych vztahli. Vyznam DOV (dodavatelské-odbératelskych
vztahll) je uskutecnovat obchodni ¢innost, kterd ma stranku hmotnou (véci, sluzby),

finan¢ni a stranku informacni.

Na zacatku je potieba si vymezit Casté terminy, které se budou v této diplomové

praci Casto vyskytovat.
Nazvoslovi [1]

Odbératel — pravnicka nebo fyzickd osoba, ktera ptfijima produkt, nebo sluzbu od

dodavatele,
Dodavatel — organizace nebo osoba, kterd poskytuje produkt nebo sluzbu,

Nakupovani/nakup — nakupovani je proces, ve kterém odbératelské organizace

zabezpecuji dodavky jako vstupy pro své vlastni procesy,
Produkt — vysledek procesu

Dodavka — minimalné jeden produkt, jenz je nakupovan odbératelem za ucelem jeho

vyuziti nebo dalSiho zhodnoceni

Jakost — je to komplexni vlastnost produktu, umoziujici spliiovat legislativni pozadavky

1 pozadavky zakazniki prostfednictvim urcité irovné znaki.
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Metoda partnerstvi s dodavateli — dle EFQM je to vynikajici plisobeni organizace
v oblasti managementu i dosahovanych vysledkd, vychéazejici ze souboru
zékladnich principli, ktery zahrnuje orientaci na vysledky, zaméfeni na
zékaznika, vidcovstvi a stalost zlepSovani, uceni se a inovace, vzajemné

prospésné partnerstvi a socialni odpovédnost.

2.1. Aktualni praxe

V této kapitole je popisovana aktudlni praxe, kterd je dle autora prehledna a
dostate¢né funkcni, ale je zde velky potencial ke znacnému zlepSeni soucinnosti DOV.
Autor mél moznost pracovat ve stavebni firmé¢ na pozici pfipravaie stavby, kde

vyznamnou ¢innosti byl kontakt s dodavateli a jejich samotnym vybé&rem.

2.1.1. Zpisob poptavani
Na obrazku ¢. 1 je zndzornén aktudlni proces navazovani kontaktu odbératel-
dodavatel. Tento proces je naprosto standardni a dokonale vyhovuje pro kvalitni

vystupy v ¢eském konkurencnim prostiedi.

Dodavatel poptavka Odbératel

nabidka

objednavka (navrh kupni smlouvy)

<
potvrzeni objednaviky, uzavieni kupni smlouvy

=
dodavka (dodaci list)
2
faktura
=

prejimka a pfevzeti zboZi

zaplaceni faktury

Obrazek €. 1 — Informacni toky mezi dodavateli a odbérateli [1]

Dale budou rozebrany body, které pfedchdzi uzavieni smlouvy, nebot’ tato prace
se zabyva praveé procesem, ktery podpisu piedchézi.
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Vybrané jednotlivé etapy DOV [9]

Poptavka — nezavazna pisemnost, ve které projevuje odbératel zdjem zjistit cenu sluzby,

vyrobki a zbozi

Nabidka — dodavatel odpovida na poptavku, kde odpovida na v§echny zminéné otazky

z poptavky a stanovuje cenu v DPH za své sluzby, ¢i produkty

Objednavka (navrh kupni smlouvy) — v tomto procesu prvni zavazny doklad, bud’ se

vypiSe objednavka, nebo kupni smlouva.
Objednavka (jednorazovy odbér) musi spliiovat tyto nalezitosti:

- ndzev a adresa firmy objednavajiciho
- presny popis objednavaného zbozi

- mnozstvi a cena

- termin a zpiisob dodani

- zpusob placeni

- ¢islo objednavky, datum objednavky

- podpis objednavajiciho

Kupni smlouva (dlouhodobéjsi dodavky) musi obsahovat tyto nalezitosti:

- pfedmét (nazev, rozméry, mnozstvi, druh, dalsi specifikace)
- cenu (Castka za kus, pfedbéZzna cena - odkaz na cenik)

- platebni podminky

- dodaci podminky (termin dodani, zpiisob dodani)

- podpisy

- mnozstvi

- vyhrada vlastnictvi (ptfechod vlastnictvi)

- pravo zpétné koupé

- reklamac¢ni podminky

- stanoveno, co se povazuje za podstatnou vadu

12



2.1.2. Tradi¢ni DOV
V bézné praxi se stavi dodavatele a odbératele Casto do pozice vzdjemné nedvery.
Tento ptistup je velice kratkozraky, ale nez se podivame na samotné feseni této situace,

nejdiive se dikladnéji seznamime s nejcastéjSimi poméry mezi dodavateli a odbérateli.

[1]
Alternativy DOV

1) Odbératelé vyhrozuji dodavatelim ukoncenim spoluprace pii jejich jakémkoliv
selhani,
2) diktdt pozadavkid odbératele je hlavni formou vzijemné komunikace

s dodavateli, to u dodavatelt zplisobuje tyto reakce:

- dodavatel¢ stale ziji v nejistot¢ a misto investovani do rozvoje spolecnosti
vytvareji rezervni fondy pro piipad budoucich potizi — a ty se opravdu
dostavuji;

- dodavatel¢ maji odivodnény pocit nevyvazenych vztahli, kde maji pouze
malou vyjednévaci pozici,

- dodavatel ve snaze nevypadnout z dodavatelského fetézce se miize uchylovat
k podbizeni s cenami, které jsou na samém prahu efektivnosti;

- finan¢ni nestabilita dodavatele se mize také ovlivnit, zvlast’ v piipadé, kdy

za aktualniho dodavatele neexistuje dostatecné kvalitni ndhrada.

Opacnym jevem, neboli situace, kde funguje partnerstvi v dodavateli, se zabyva
kapitola 2.2.1. ReSenim vy$e zminénych alternativ jsou dlouhodobé partnerské
smlouvy, které jsou zalozeny na metod¢ partnerstvi s dodavateli (viz. kapitola 2.2.).
Tato metoda stavi dodavatele a odbératele na pozici uzce spolupracujicich partnerd,

kteti sdileji veskeré potiebné informace, Gspéchy, ale i problémy.

2.2. Partnerstvis dodavateli

Uz na zacatku je dilezité¢ konstatovat, ze tento zpiisob partnerstvi s dodavateli
proces nakupovani nevytlacuje na okraj z4jmd, ale Ze jej obohacuje o nové pfistupy i
aktivity, které kvalitativné povySuji tento zplisob na novou uroveil. Aplikace této

metody neni mozna pro vSechny dodavatele. Je nutné si vybrat ty nakladové
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nejvyznamngjs$i dodavatele a s témito zacit budou dlouhodoby vztah. Zptsob tadného

vybéru si probereme v kapitole 6.2.3. V tabulce €. 1 je shrnuti zdkladnich rozdilti mezi

tradicnim pojetim a zpisobem, kdy jsou dodavatelé brani jako partnefi. [1]

Tabulka €. 1 — Porovnani zptisobi DOV [1]

Hledisko Tradicni pojeti Partnerstvi s dodavateli
S vysokym podilem _
Baze DOV Vztahy vzajemné daveéry
neduvéry

Dodavatel v roli

Casto protivnika

Spolupracujiciho partnera

Doba spoluprace

Casto velmi kratka

Relativné dlouha

Kritéria jakosti dodavek

Shoda se specifikacemi

Vhodnost k pouZziti,
odvozena od pozadavk

zékazniki a legislativy

jakosti dodavek

Metody zabezpecovani

Odvozené od ovérovani

shody

Systémove piistupy

zalozené na prevenci

Komunikace s

dodavateli

Casto formalni, zam¢fena na

smlouvy s predpisy

Systematicka, zaloZzené na

sdileni nejlepsich praktik

Baze dodavatelu

Mnoho dodavatelu

Redukovany, ale peclivée

vybrany pocet dodavatelil

Strategie ptistupu k

dodavatelum

Odvozena od fizeni

napravnych opatteni

Odvozena od fizeni

procest a vztaht

Hlavni rozhodovaci

kritérium odbératele

Casto pouze cena dodavek

Uplné naklady zasobovani

(ndkupu)

KIi¢ k tispésnosti

nakupu

Schopnost odbératele

vyjednévat

Schopnost partnerti
vyhledévat ptilezitosti ke

zlepSovani

Plany nakupu

Tvofeny vétSinou s ohledem

na potieby odbératele

Integrovany se zaméry a

plany kone¢nych uzivatel

Diiraz na kvalitu

Dodavek

Vztaha
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V tabulce €. 1 jevse ptehledné zpracovano, ale jsou tu hlediska, ktera si zaslouzi hlubsi
rozbor. Jednim z téchto hledisek je kritérium vybéru, kde se v praxi potvrzuje, Ze hlavni
a kolikrat jediny aspekt je cena dodavek. Zde je vidét kratkozrakost tohoto jediné¢ho
kritéria. Pfi uziti metody partnerstvi se néklady pii spoletné kooperaci mohou

dramaticky snizovat.

DalSim dillezitym a v praxi béZnym aspektem je znacnd promiskuita odbérateld,
ktefi se snazi vyjednat s dodavateli nejlepsi cenu, a po ukonceni kontraktu meénit své
dodavatele okamzité nahrazuji. O neefektivnosti této strategie se jiz vénovala kapitola

2.1.2. a1 dalsi kapitoly se tomuto bude vénovat.

2.2.1. DOV - partnerstvi
V kapitole 2.1.2. jsou zndzornény dopady na psychiku dodavatelti v tradicnim
zpusobu komunikace a spolupréce. Tato ¢ast je vénovana piesnému opaku, tedy ptidané

hodnoté kvalitniho partnerstvi s dodavateli. [1]
Pozitivni efekty:

1) Odbératel miize dodavatelim nabizet dlouhodobé kontrakty, a tim je motivovat,
2) dodavatelé¢ nebudou zit v permanentni nejistot¢ a budou schopni investovat
penize do osobniho rozvoje (pracovnici, technologie, produkty),
3) dodavatel¢ nebudou nuceni travit velké mmnozstvi ¢asu hledanim novych
zakézek, timto dochazi k velké tspote finan¢nich prostiedki
- niz8i néklady vedou ke schopnosti snizovat ceny pro odbératele
- dale se snizuje variabilita (kolisani) kvality dodavek, coz plisobi pozitivné na

odbératele

Je nutné si uvédomit, Ze cely tento proces neni jednorazova zalezitost a ob¢ strany
musi vynalozit potfebné usili a snahu k tvorbé takto provazanych partnerskych vztaht.
Tyto vztahy se buduji néjaky Cas a neni zde prostor pro netrpélivost. Partnerstvi

s dodavateli je dlouhodoby proces a je potieba na to myslet pfi jeho zavadéni.
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Piiklad [8]

V roce 2004 na dublinské univerzité pan Alan V. Hore v pfipadové studii naznacil a
vypocital, jak financn€ naro¢na je papirova administrativa spojena s poptanim a pfijetim
nabidky na obou stranach. Vypocital, ze v pfipadé¢ zavedeni vypocetni techniky by

uspory na obou stranach byly kolem 87%.

Tato ptipadova studie byla piivodné vytvofena za ucelem demonstrace snizeni
nakladii, procesnich postupii a tspory ¢asu zavedenim vypocetni techniky. OvSem tento
priklad velmi dobie ukazuje, ze v ptipade, kdy by vypocetni techniku nakoupila jenom
jedna ze zulastnénych stran, naptf. dodavatel, Gspora by byla nulov4, nebot’ pfi
komunikaci s odbératelem by byla vyZzadovana stale pisemna komunikace. Partnerstvi
s dodavateli stoji z velké Casti na spoleéném rozvijeni svych procesnich postupi,

spole¢né komunikaci a kvalitnimi vystupy.
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3. Vybér a hodnoceni dodavateli

Kapitola 2. se zabyvala hlavn¢ vztahy mezi dodavateli, kde bylo jasn¢ vysvétleno,
ze uzsi spoluprace dodavatell s odbérateli je velmi piinosnéd pro obé zii€astnéné strany.
OvsSem tyto vztahy lze rozvijet a prohlubovat az ve chvili, kdy uz jsme nasli takové
partnery, u kterych to lze zkusit aplikovat. Vyuzit metodu partnerstvi nelze u vSech
dodavatelti, jako dobry ptipad lze poukdzat na nepravidelnost objednavek, nebo
unikatnost vyrobku dodavatele, tedy vyrobek, ktery se vyuziva velmi ziidka. Naopak
vhodni dodavatelé jsou ti, ktefi se vyuzivaji Casto v relativné pravidelnych intervalech.
Dalsim voditkem pro vybér dodavateli, u kterych budeme vyuzivat metodu partnerstvi
je podil, ktery zaujimaji jednotlivi dodavatelé v celkovém objemu nakladi na konecny
produkt. Cim vy3§i podil ndkladti na kone¢ném vysledku dodavatel zaujima, tim je vétsi

potieba spoluprace. [1]

Hodnoceni a vybér dodavatelll je vyrazné preventivni soubor ¢innosti, jejichz
smyslem je jeSté pfed uzavienim obchodniho kontraktu vybrat z mnoha potencidlnich
dodavatelll jednoho nebo nékolik, ktefi budou vyhovovat odbératelem stanovenym
kritériim. Nez si vSak ukdzeme zplsoby vybéru a hodnoceni, je potieba si fict néco o

celém procesu nakupni logistiky, tedy systému, ktery vySe zminéné parametry obsahuje.

3.1. Nakupni management

Nakupni management v modern¢ fizeném podniku je diilezitou organizacni slozkou,
kterd poskytuje moznost komplexniho fizeni materidlového roku od dodavatelti
k odbératelim. Zakladnim ukolem nékupni logistiky je zabezpecit potiebny material pro
vyrobu v pozadovaném mnozstvi, v pozadovaném terminu a s vynaloZenim co

nejnizsich nakladi pii optimalni vdzanosti prostfedka v zasobach. [1]
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Ukolem zasobovaci ¢innosti je:

- Vybér vhodného dodavatele,

- smluvni zajisténi dodavek,

- jejich prevzeti, ptijem a kontrola,
- uloZeni do skladu,

- vychystani a vydej,

- zajisténi veskeré potiebné manipulace se zbozim.

Toto vSe musi byt realizovano za podminky maximalni hospodarnosti. Prakticka
¢ast této prace bude vénovat hlavné peclivému vybéru dodavatele a jeho pozitivni
piinos pro odbératele. Management nédkupu zajiStuje materialové vstupy potiebnych
druht vurcité¢ kvalité, mnozstvi a vdaném terminu. Déle musi respektovat

podnikatelskd, ekonomicka, ekologickd, socialni, technicka a jina kritéria.

3.1.1. Nakupni situace
Cely proces nakupu zaclind kategorizaci produkti ¢i sluzeb na zékladé rizika

vyplyvajiciho z nedostatkii zkuSenosti s produktem nebo sluzbou a naro¢nosti celého
poptavkového fizeni. Nakupované produkty nebo sluzby lze rozdé€lit do 3 hlavnich
nakupnich situaci. Tyto situace jsou nadefinovany jako ,,bézny nakup®, ,,opakovany

nakup* a ,,novy nakup®. [16]

Bézny ndkup — jednd se o rutinni nakupni situaci, kdy dochéazi k pravidelnym
nakuptim materialli napt. pro vyrobu, opravy a administrativu. Diilezitym bodem je to,
ze se jednd o nakup jiz u zndmého dodavatele, proto odpadd nutnost ovéfovani
solventnosti dodavatele a dalSich kritérii, které jsou dilezité pro vybérové fizeni. Na
zékladé predchozich zkusenosti 1ze ocekavat, jak bude probihat spoluprace a jaka bude
kvalita poptavané komodity, a proto se snizuje riziko neshody dodavatele s odbératelem

a nasledky z toho vzniklé. [16]

18



Modifikovany nédkup — tento nakup muize vychazet i z bézné¢ho nakupu, kde dochazi

r

k n¢jakym vyznamnéjSim odchylkam, ale také se mlize jednat o situace, kde se poptava
bézny sortiment u novych dodavateli. Zde je jiz Castecné zvySené riziko a véEtsi
naroCnost poptavani, nebot je vyzadovano vice informaci ke kvalifikovanému

rozhodnuti. [16]

Novy nékup — tato situace je nejrizikovejsi, nejnarocnéjsi a poptavkové procesy se
teprve noveé vytvareji, nebot nelze vychdzet z ptredchozich zkusenosti. Tento ndkup je
vyuzivan v situaci novych nebo nedostatkovych komodit. Je zde vyrazné kladen diraz

na mnozstvi a kvalitu ziskanych informaci. [16]
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nakup

Obrazek €. 2 — Nakupni situace [16]

Z obrazku je mozné vidét, ze ¢im béznéjsi nakup se odehrava, tim vice
automatizovanéjSim se cely proces stava a je méné Casoveé narocnéjsi. Obrazek ma také
snahu vyjadiit dle Sitky vnitini Sipky cCastost vyskytu jednotlivych situaci. VétSina
nakupti spadd do kategorie bézny ndkup, ale napiiklad s procesnimi zménami,
legislativnimi zménami nebo technologickymi zménami mutze dojit k,,novému

nakupu®, ktery uz tak Casty neni. [16]
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3.1.2. Kralji¢ova matice
Kraljicova matice dopliiuje nakupni management o rozdéleni materidlu na

zékladé vlivu na zisk firmy a dodavatelském riziku. Matice je rozdélena do 4 poli, které
jsou jasn¢ nadefinovany. Definice jednotlivych poli vychazi z polohy dané¢ho pole viici
vodorovné a svislé ose. Svisld osa reprezentuje miru dodavatelského rizika, které
vychazi z moznosti dostupnosti produktu, na poc¢tu dodavateldi, intenzitu konkurené¢niho
prostiedi, moznost uskladnéni ¢i moznost substitu¢niho vyrobku. Vodorovna osa

reprezentuje hodnotu vlivu nakupovanych polozek na ziskovost podniku. [15] [16]

e p 4 p
Uzkoprofilové Strategické
zbozi polozky
o
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8 Nekritické
errtere Bézné zbozi
zbozi
\. J L J

Objem nadkupu / vliv na zisk

Obrazek €. 3 — Kraljicova matice [15] [16]

Vysledkem je matice 2 x 2 sloupce a fady rozdé€lujici portfolio produktt do ¢ty

oblasti. Jednotlivé oblasti budou dale popsany a specifikovany.
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Uzkoprofilové zboZi — Omezena nabidka dodavatelt. Za této situace je vhodné
udrzovat dobré vztahy s dodavateli, ale také vynaklddat snahu do hleddni novych

dodavatelq.

Strategické polozky — Do této kategorie spadaji klicové nakupy. Je zde pozadavek na
zajisténi dlouhodobé dostupnosti zbozi. Z tohoto divodu je nutné si vhodné vybrat
dodavatele a udrzovat s nimi dlouhodobé partnerské vztahy. O této kategorii produkta

rozhoduje vrcholovy management.

Nekritické zbozi — Zde lze najit zbozi nizké hodnoty, je zde mozna decentralizace

nakupu. O nakupu tohoto zbozi rozhoduje bézny nakupdi.

Bézné zboZi — V této oblasti existuje Siroka nabidka dodavatelll a Ize v této oblasti uzit
nakupni silu. Je zde dalezitd znalost trhu a vhodné zvoleni cenové urovné. O ndkupech

tohoto zbozi rozhoduje vedouci nakupu.

3.1.3. Nastroje nakupu
Pro tadny nakup je potieba si osvojit soubor dovednosti, které jsou nezbytné pro

uspéech celého procesu. [1]

Informacni mix — schopnost vytvofit informac¢ni soubory o stavu vnitinich parametrii

podniku a soucasné i o situaci zdroju na trhu.

Komunika¢ni mix — schopnost komunikace se spolupracovniky uvniti podniku, tak i

s aktudlnimi dodavateli.

Dodavatelsky mix — mit zanalyzovan velky pocet dodavatell a na zaklad¢ téchto

analyz vybrat toho nejvhodnéjsiho pro dany nékup.

Konkuren¢ni mix — schopnost identifikace konkurencni situace na zéklad¢é prizkumu

trhu

Cenovy mix — schopnost provadét optimalni cenovou politiku s ohledem na konecny

ekonomicky efekt podniku.
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Vyrobkovy mix — schopnost se kvalifikované vyjadfovat k materidlové kvalité a jeji

konkurenéni schopnosti na trhu.

Logisticky mix — je provdzen rozhodovanim o ndkupnich logistickych podminkach a
feSeni komplexii problémt, jako volbu dodavkové cesty, logistické

zabezpeceni dodavek, zplisob skladovani a fizeni zasob, apod.

3.1.4. Vybér dodavateli

Vybér vhodnych dodavateli je pro zadvod velmi dilezity. Spravny vybér miize
ptiznivé ovlivnit hospodafeni podniku. Piedev§im sniZeni ndkladlii na materidl zvysuje
ziskové rozpéti na kazdou vyrobenou a prodanou jednotku. Vhodni dodavatelé ptiznivé
ovlivituji zékaznicky servis — vyrobni proces probiha hladce, bez zpomaleni nebo

vypadku.

V piipadé vybéru dodavatelii se postupuje podle klice, kterym se bude zabyvat
prakticka cast této diplomové prace. Zaklad je ovSem sestavit si seznam potencidlnich
dodavatelll, pro ty polozky, které se nakupuji. V piipadé¢ dodavatelti nového produktu
anebo sluzby je potieba zalozit novy seznam dodavatelti. Pokud poptavame jiz znamé
produkty anebo sluzby nahlidneme do seznamu, kde jiz mame pted vybrané dodavatele,
v pfipad€ tpln¢ novych dodavatelii seznam akorat doplnime. Vytvaii se tak budouci
databaze dodavateld, do které ukladame pribézna hodnoceni. V databazi jsou klicové
informace o dodavatelich. Lze zde najit parametry jako napi. jakost, pfedchozi
zkuSenost, cena, kontakt a doba splatnosti. Pro porovnani dodavatelti z t€chto parametra
se zvoli kritéria, podle kterych bude vhodny dodavatel vybran. Poté se vypracuje

tabulka, v nasem ptipad¢ tabulka €. 2, ve které¢ se potencialni dodavatelé ohodnoti.
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3.1.5. Kiritéria a hodnoceni vybéru dodavateli

Jak jiz bylo teceno v kapitole 3.1.2., na zakladé vSech dostupnych informaci o

dodavatelich, je potieba si zvolit klicové faktory, na zakladé kterych budeme jednotlivé

dodavatele porovnavat. Pro tabulku ¢. 2 byla vybrana 3 kritéria: jakost, cena a dodané

mnozstvi. [1]

Tabulka €. 2 - Kritéria dodavateli a jejich ohodnoceni [1]

Velmi dobré Dobré Neutralni Prijatelné Spatné
Piesahuje Odpovida Piijatelné Nespliuje
Spickova minimélni | minimalnim | minimalni minimalni
pozadavky | pozadavkiim | pozadavky | pozadavky
Vice nez 5% Vice jak 15%
Do 5 % pod Do 5% nad
pod Primérna nad
pramérnou pramérnou
primérnou cena primérnou
cenou cenou
cenou cenou
Mnozstvi
' Nenaplnéni
ptesahuje 5%
Presné q do 5%, Nenaplnéni | Nenaplnéni
na
dodrzené ' pfeplnéninad | azo 10% | vice jak 10%
objednanym
10 %
mnozstvim
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Pro porovnani dodavatelii existuje velké mnoZzstvi metod, ale zde si uvedeme

pouze nékteré.

Vybrané metody [1]

- Prosté hodnoceni,
- vahové hodnoceni,
- scoring,

- audit u dodavatele,

- samo hodnoceni.

Metoda prosté hodnoceni

Tato metoda se obvykle preferuje u novych vyrobkli a neznamych dodavateld.
Kritéria hodnotime body 1 az 5. Ziskané body néasledné secteme a ten dodavatel, ktery

ma nejveétsi celkové hodnoceni, bude vybran pro dalsi spolupraci.

Metoda vahového hodnoceni

U této metody je potieba si nastavit vahy hodnoticich kritérii. Provede se to tak, ze
jednotlivym kritériim se ptid€li procentni podil vyznamnosti. Soucet vSech vah musi byt
100%. Poté bodové hodnoceni, z prost¢ho hodnoceni, jednotlivych kritérii vynasobime
stanovenymi vahami. Ziskané sou€iny secteme a stanovime potfadi od nejmensi

hodnoty.

Scoring

Tento model se pouziva pro hodnoceni dodavateld, které mizeme zpétn¢ hodnotit
na zaklad¢ udajii ziskanych v delsim casovém intervalu. Ke stanovenym hodnoticim

kritériim pfidélime procentni podil vyznamnosti. Zde soucet musi opét dat 100%.
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Audit u dodavatele

Tato metoda patii mezi ty progresivni, kdy se u potencionalniho dodavatele provede
logisticky audit. Zde se mizeme setkat s terminem ,,dvoudenni vyroba“. V pribéhu
auditu ,,dvoudenni vyroby* se postupuje podle piedem stanovenych a znamych kritérii,
které vychazeji z piislusnych norem pro fizeni jakosti, které jsou rozsifeny o provétreni
schopnosti potencidlniho dodavatele plnit stanovené vykonnostni normy pii dodrZzeni
pozadované jakosti po dobu dvou pracovnich dni. Je nutné dodat, ze audit probiha az po

oboustranné dohodé.

Samo hodnoceni

Samo hodnoceni dodavatele je zvlaStni metoda hodnoceni, kterd se pouziva jen
ojedinéle a to na zadkladé¢ pozadavku potencialniho zakaznika. Samo hodnoceni se
provadi opét podle pfedem stanovenych kritérii internimi auditory potencialniho
dodavatele, Po vypracovani komplexniho hodnoceni a vypracovani zavérecné zpravy
vedoucim auditorem, nasleduje prezentace vysledkl auditu pfed TOP managementem,
ktery rozhodne o jeho schvaleni nebo ptipadném opakovani po odstranéni zjisténych

neshod.

3.2. Outsourcing a Insourcing

Vybér dodavateli a jejich hodnoceni je velice dulezitd role v nédkupnim
managementu, ovsem kli¢ova otazka, kterd tomuto vSemu predchézi je, zdali aktualni
situaci nelze wvyfeSit vramci svych zdroji (pracovnici, stroje, materidl,...), tedy
insourcingem, anebo bude potieba zapojit dalsi subjekty trhu, tedy subdodavky
(Outsourcing). [20]
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Cilem zavodu je vytvaret zisk pfedmétem svého podnikani. K tomu, aby tohoto bylo
docileno, je potieba obstat v konkurencnim prostfedi. V pifipadé, Ze se firmé daii,
dochazi k navySovani obchodnich kontrakti. V tuto chvili je potfeba rozhodnout, zdali
se navysi pracovni sila a vyroba v zdvodé¢, anebo bude vyuzit externi partner. Toto
rozhodnuti je velmi dulezité, protoZe jsou situace, kdy varianta insourcingu miize byt
finan¢né velice nevyhodna (napf. zména vyrobni linky). Pro toto rozhodnuti je nutné
mit kvalifikované vedouci pracovniky, ktefi jsou kompetentni k vybéru vhodné

varianty.

3.2.1. Outsourcing

Casto také oznaGovan jako BPO — Business Process Outsourcing. Nejprve je
dilezité si fici, co vlastné outsourcing znamena. Jiz z ptekladu ndzvu mizeme mnohé
vycist. Je totiz slozen z dvou anglickych slov — ,,out”, coz znameni vn¢, venku, ¢i mim a
»source®, jenz znamena zdroj. Tedy zjednodusené lze fici, Ze se jedna o zdroj ziskdvany
mimo (vn¢) organizaci. Definic tohoto vyrazu je mnoho, zde je pro ukazku tato.
Definice tik4, ze je to dlouhodoby smluvni vztah s ,,nékym* vné vlastni organizaci na
poskytovani sluzeb v jedné nebo vice jeji Cinnosti. Nékdy je pro pojem outsourcing

pouzivan opis ,,vyuzivani externich sluzeb*. [14] [20]

Outsourcing je stav, kdy vstup, ktery by firma jinak ziskala z takového zdroje, koupi
od jiného (podnikatelského) subjektu jako sluzbu (nebo zbozi). Timto dochazi
k odstranéni internich Cinnosti souvisejici s obhospodatovanim zdroje. Outsourcingem
dochdzi ke zplostovani firemni struktury pravé o aktivity, které se pienechavaji
externim dodavatelim. Pfedanim svych povinnosti na externi subjekty se zavod dale
»zbavuje rizika, plynouciho z dané aktivity. Kli¢em k spéSnému outsourcingu je
schopnost managementu firmy vhodné rozhodnout o procesech, ¢i aktivitach, které

budou feSeny externimi zdroji. [14]
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Outsourcing Poskytovatel Zavod
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Obrazek €. 4 — Outsourcing [11]

Obrazek ¢. 4 znaCi, ze zavod vyuziva externi firmu (poskytovatele)
k obhospodatrovani zdroje. Poskytovatel je nyni v situaci, kdy zodpovid4 za véasnost,
kvalitu sluzby a jiné podminky, které byly stanoveny na zaCatku spoluprace se

zavodem.

Uz zde bylo nastinéno co je to outsourcing a co je kli¢em k tispéchu, ale tim mozna
tedy davody, pro¢ zvolit externi firmy. Z divodd uvadénych manazery vyplyvaji
nasledujici Ctyti zédkladni oblasti divodu outsourcingu. Jsou to tedy: [11] [20]

- konkurenc¢ni,
- vécna,
- finan¢ni,

- organizacni.
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Konkuren¢ni divody jsou Cisté strategické. Cilem je prioritné ziskat konkurencni
vyhodu, a tedy naskok nad konkurenci. Tento politicko-strategicky krok ma slouzit
k naplnéni dlouhodobych plani a je tedy =z kratkodobych faktickych (Ciselné

prokazatelnych) ptinosi neméftitelny. [11] [12]

Vécné diavody se tykaji zdokonaleni v oblasti hlavni ¢innosti. Outsourcing zajiStuje
piistup ke zdrojim potiebnym pro rozvoj hlavni oblasti na vysoké urovni. Hlavné se
jedné o rozvoj, ale jsou i ptipady, kdy miize byt vécnym piinosem tfeba udrzeni tradice.

[11][12]

Finanéni divody jsou sniZzeni nakladli a zvySeni vynos. Neni vhodné mit toto
v hlavnich cilech, nebot” je lze ¢iselné stanovit, ovSem neexistuje zpusob, jak tohoto
ostatni cile a divody. Finan¢ni hledisko je dulezitym hodnoticim faktorem pfi
vyhodnocovani uspésnosti outsourcingu aplikovaného z jinych diivodd nez financnich.
Finance jsou tedy spiSe nez divodem outsourcingu, hlavné¢ hodnoticim nebo

rozhodovacim kritériem. [11] [12]

U organiza¢nich divodi je jedna hlavné o efektivitu podnikovych struktur.
ZjednoduSuje to tedy manazerskou praci z pohledu fizeni a zploStuje to strukturu

podniku. [11][12]

V novodob¢ historii se outsourcingem zacali firmy tématizovan¢ zabyvat nckdy
v Sedesatych letech tohoto stoleti. Podle vétSiny pramenti v§ak nastava zlom a zacatek
masového uziti (v USA) outsourcing informac¢niho systému firmou Kodak. Masovost

vyuzivani outsourcingu tedy za¢ina vytésnénim informacniho systému. [11] [12]

Vyse jsou zminény hlavni diivody, pro¢ vyuzit pravé outsourcing. V kapitole 3.2.3.1

je tomuto vyhrazeno vice prostoru a jsou zde zminény i1 konkrétni vyhody.
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Spolecnost Price waterhouse Coopers provedla prizkum zaméfeny i na nejcastéji
outsourcované oblasti. Jak je z obrazku €. 5 patrné, mezi nejcastéji outsourcovanou
oblast patii informacni technologie, které zaujimaji 57 %. Druhou nejcastéji
vytésiiovanou oblasti je vyroba nebo dodani vyrobku ¢i sluzby a to se svymi 53 %.
Z obrazku je 1 zfejmé, Ze se spolecnosti ¢im dal Cast&ji uchyluji k outsourcingu vice
podstatnych aktivit, které ptispivaji k realizaci hlavni podnikové ¢innosti. Mezi dalsi
sluzby, které si vice jak 30 % spolecnosti zajist'uje externé, patii logistika a distribuce,

lidské zdroje, obchod a marketing, vyzkum a vyvoj a zdsobovani. [12]

Finance a Ucetnictvi

Zakaznicka call centra

Zasobovani

Vyzkum a vyvoj

Obchod a marketing

Lidské zdroje

Logistika a distribuce

Vyroba nebo dodani vyrobku/sluzby

Informacnitechnologie

Obrazek €. 5 — Obory outsourcingu
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3.2.2. Insourcing

Nézev insourcing je stejn¢ jako outsourcing, odvozen ze dvou slov pochazejicich
z obchodni anglic¢tiny. Jak uz bylo vysvétleno v outsourcingu, slovo ,,source* vyjadiuje
zdroj, avsak ,,in“ znamena uvnitf, v, pfi. Na zdklad¢ tohoto mizeme vydedukovat, Ze se
jedné o presny opak outsourcingu. Lépe feceno jde o ptipad, kdy dochézi k rozsifovani

a prohlubovani firemni struktury. [20]

Insourcing je tvorba, ¢i zalenéni sluzby nebo vyroby produktu diive poskytované

extern€ do podnikatelskych ¢innosti organizace.

Aktudlni trendy trhu ukazuji, Ze velké firmy maji tendenci zaclenovat nékteré
procesy zpatky do svych zavodii. Duvody jsou naptiklad z piesvédCeni, Ze vlastni
logistika, IT ¢i jiné Casto vyuzivané sluzby outsourcingu patii k jejich vyznamné
konkurenéni vyhod¢. Déle to miize byt i z divodu patriotismu, kdy je pro nékteré firmy

dilezité, Ze maji na svych produktech ,,Made in Czech republik®.

Na obrazku ¢. 6 mizeme vidét, ze obhospodafovatel zdroje a hlavni Cinnost je
soucasti jednoho zavodu. Také se zde potvrzuji vySe zminénd slova o potiebé

rozSitovat zavody prave o divize, které obhospodatuji zdroj.

Insourcing £avea
N

i

M

Obhospodarovatel
zdroje

SLUZBA VYSTUP

— _— Hlavni ginnost _—

Obrazek €. 6 — Insourcing [11]
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Velké mnozstvi literatury popisuje insourcing jako opak outsourcingu, proto se

nadéle zaméfime na samotny outsourcing a véci s nim spojené.

3.2.3. Vyhody a nevyhody Outsourcingu
Velké mnozstvi spoleCnosti jiz vyuziva externich dodavateld, ktefi spliuji ptisné
pozadavky na profesionalitu. NejcastéjSimi oblastmi externich sluzeb jsou danové, ¢i
ucetni poradenstvi, doprava, projektové fizeni, IT sluzby a mnoho dalSiho. Ve
vrcholném managementu firem panuji nazory, ze kdyby ,,neoutsourcovali* své aktivity,
riskovali by, Ze nebudou vénovat hlavni ¢innosti podnikéni dostatek pozornosti. Jinak
feCeno, budou zbytecné plytvat financemi 1 Gsilim na Cinnostech, které lze pienechat
jinym  subjektim (externim dodavatelim). Pravé tento fakt, je jednim

z nejpresveédCiveéjsich argumentil ve prospéch outsourcingu. [20]

Problematiku insourcingu a outsourcingu nefesi zdaleka jenom vyrobni podniky.
Mnoho firem v sektoru sluzeb, hlavné banky, se rozhoduje, které cinnosti jsou klicové
pro zajisténi konkurencni vyhody a je tfeba je udrzet ve vlastni firemni struktute, a které
1ze pfenechat externim dodavatelim. Naptiklad v bankéch je dlouhodoby trend, kde IT
sluzby jsou jiz vyhradné realizovany v ramci vlastni firemni struktury. Divod tohoto

feSeni je hlavné bezpecnostni. [20]
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3.23.1. Vyhody Outsourcingu
Vyhody outsourcingu jsou vypsany v tabulce ¢. 3. Vyznamné divody jsou

rozepsany nize pod tabulkou.

Tabulka €. 3 — Vyhody Outsourcingu [8] [20]

Vyhody

Zjednoduseni podnikatelského procesu

Zaména fixnich nakladu za variabilni

Pouzivani sluzeb pouze v nutnych ptipadech

VyfteSeni problémii lidskych zdroji

ZlepSeni podnikové image

Nov¢é technologie bez vedlejSich nakladi

Snizeni nakladd na ischovnu dat

ZlepSeni funkénosti sluzeb ve vlastni rezii

Zdokonaleni kvality

ZlepSenti situace v cash flow

Zvysené povédomi o nakladech

Snizovani zatéze z nékolikanasobného

prenaseni klicovych funkci

Koncentrace na hlavni ¢innost

Resenti IT sluzeb

Zjednodu$eni podnikatelského procesu

Tento diilezity faktor je popisovan ve vice predchozich kapitolach, proto neni, v této

kapitole, potieba se timto dale zabyvat. [20]
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Zaména fixnich nakladu za variabilni

V del$im casovém rozmezi ndm outsourcing umoziiuje nahradit fixni rezijni
naklady za naklady variabilni, zvlast¢ v oblasti IT wvybaveni. Oproti napft.
kancelarskému nabytku maji tato aktiva vysokou miru zastaravani. Toto vede manazery

k ptenechavani zodpovédnosti a udrzby externim partneram. [12] [20]

Pouzivani sluzeb pouze v nutnych pfipadech

K tomuto zptsobu se firmy uchyluji v pfipadé nutné okamzité potieby. To tedy
znamend, ze podnik vyuziva sluzeb pouze tehdy, kdy je opravdu potiebuji. Vedouci
pracovnici proto nemuseji mit obavy zokamzitych vykyvl spotteby sluzeb, Cci
materidlu. S timto feSenim se Casto potkavaji firmy, které maji sezonni ¢innost, ale také
firmy, které méni svoji vyrobni kapacitu z mnoha rtiznych divodu (vstup na novy trh,

zména podminek na trhu). [12] [20]

VyteSeni problému lidskych zdroju

V soucasné dobé se stdva Cim dal tim vétSi problém najimani a udrzeni
kvalifikovanych pracovnikii. Tento negativni demograficky trend je dlouhodoby a
netykd se pouze CR. Outsourcingem dosahneme sniZeni stavu pracovni sily a to vede

k pfimému snizeni nékladi s nimi spojenymi. [12] [20]

Nové technologie bez vedlejSich nakladu

Nékladny vyzkum a vyvoj okrajovych ¢innosti zdvodu se miiZze pfenést na externi
subjekt. Tim se znacné snizuji ndklady. Dodavatelé ovSem tyto naklady nesou vétSinou
vyménou za nastaveni dlouhodobych partnerskych smluv. Nemusi se jednat ovSem
jenom o nové technologie, mohou se také zmeénit normy, navysit rizné poplatky,
napiiklad ekologické. To vSechno jsou véci, které firma pfenechava externi firmé, ktera

ma toto za ukol fesit a zapracovat do zmény technologii, procest a také cen. [12] [20]
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ZlepSeni cash flow

Sjednani a uzavirani smluv s externimi dodavateli, a tedy i pfenasSeni ¢asti ¢innosti
mimo podnik, mohou firmy zlepsit své cash flow. Napiiklad misto mési¢nich vyplat
mezd pracovnikll lze platiti dodavatelim na zaklad¢ 60, nebo 120 denni splatnosti.
Vydaje pak piimo zvysSuji ndklady z hlediska tc¢etniho, zatimco investice vynalozené na

strojni vybaveni se obvykle odepisuji fadu let. [12] [20]

Zvvysené povédomi o nakladech

Dle zkusSenosti z USA lze fici, ze samotny proces porovnavani vlastnich nakladi
s naklady outsourcingu miize zvysit efektivnost. Uspory tak mohou ¢&init 20 — 30 % aniz

by k outsourcingu opravdu doslo. [12] [20]

3.2.3.2. Nevyhody a rizika Outsourcingu
I kdyz mé outsourcing mnoho vyhod, ma také i sva proti. V tabulce ¢. 4 nejsou
vyjmenovany pouze nevyhody, ale i rizika, kterd se mohou vyskytnout b&hem

outsourcingu. [20]

Tabulka €. 4 - Nevyhody a rizika [12] [20]

Nevyhody a rizika

Ztrata kontroly nad procesem

Neschopnost partnera dostat svym zavazkiim

Kvalita poskytnuté sluzby

Ochrana duvérnych udaji

Skryté a nejasné naklady

Transfer znalosti

Konkurence mize vyuzivat stejného

poskytovatale
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Ztrata kontroly nad procesem

Muze se zde objevit riziko, kdy ztrata kontroly dalezitého procesu zptlisobi zna¢né
problémy, které mohou negativné ovlivnit hlavni ¢innost zavodu. Jednim z takovych
faktort mize byt flexibilita, tedy pruznost rychle se ptizptisobovat potiebam klientim.
Firma, jez vyuzivad outsourcing, by méla byt v roli kontrolora, ktery pouze dohlizi a

jistym zptsobem koriguje své pozadavky. [20]

Neschopnost partnera dostat svym zavazkum

Poskytovatel nebude schopen dostat svym zavazklim a necha klienta bez piistupu ke
smluvené sluzbé nebo vyrobkim. Témto nedostatkim a selhdnim lze ptedchazet
dikladnou kontrolou poskytovatele pfed jeho vybérem. Kredibilita potencidlniho

partnera by méla byt jednim z klicovych parametri. [20]

Kvalita poskytnuté sluzby

Mohou nastat situace, kdy partner neplni pozadavky, které byly domluveny (kvalita,
frekvence dodavek, atd.). Pro tyto ptipady je nutné fesit tyto podminky v ramci SLA

(Service Level Agreement), v€etné sankci. [20]

Ochrana duvérnych udaju

Unik citlivych informaci miize mit nepiiznivy dopad pro firmu a jeji konkurenéni
prostiedi, mohou byt zneuzitelné v obchodnim styku. Riziko a pfipadné 1 sankce mohou
byt oSetfeny ve smlouvé. K eliminaci tohoto rizika pomtze vybér vhodného partnera

s dlouholetou historii a dobrym jménem na trhu. [20]

Skryté a nejasné naklady

Nékteré¢ néklady jsou jen tézko identifikovatelné, proto mohou pii hloubkové
kontrole zUstat skryty, a druhé jsou naopak snadno odhalitelné. K jejich zabranéni je

vhodné vyuzivat nastroje controllingu a pocitat s finan¢ni rezervou. [20]
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Transfer znalosti

Riziko nastdva napft. v ptipad¢ rychlého technologického vyvoje, postupu vyroby,
kdy firma v dané oblasti postrada specialisty, kteti by byli schopni na rychly vyvoj
reagovat. [20]

Konkurence muze vyuzivat stejiného poskytovatale

Jednim z velkych divodi vyuziti outsourcingu je pravé konkurenéni vyhoda. Tato
vyhoda ovSem casteCné odpada v piipadé, ze dodavatel ma uzavieny kontrakt i

s konkurenci. [20]

Rizik spjatych s outsouringem je velmi mnoho, zde bylo poukazano pouze na par

z nich, které svym dopadem vyraznéji ohrozuji spolupraci dodavatele a odbératele.

Na prvni pohled zde mizeme vidét pomérné diilezité divody, pro¢ vazné zvazovat
pro a proti outsourcingu. Ovsem, vratime-li se ke kapitole 2. Vztahy mezi dodavateli a
odbérateli/partnery, tak zjistime, ze velké mnozstvi nevyhod a rizik mizeme do znacné
miry eliminovat pravé tim, Ze pojmeme dodavatele jako dlouhodobé partnery. V tu
chvili ndm odpadaji rizika typu zmény dodavatele, vyzrazeni internich informaci a
know how, krachu dodavatele, ztraty kontroly nad procesem, snizeni kvality produktli a

jiné.
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3.2.4. Vyrob nebo kup (,,Make or buy*)
Uz znazvu lze odvodit, Ze outsourcing je stouto strategii Uzce spjat. Klicové
rozhodnuti v této strategii je tedy jasné, vyrobit si to ve svém vlastnik podniku anebo to

koupit na trhu?

Tento problém je v souCasnosti stidle aktudlngjSi, a to zejména v piipadé
dodavatelskych tetézcl, kdy se prohlubuje kooperace mezi partnery a velké mnozstvi
aktivit jednotlivi ¢lenové fetézce pfevadi na externi dodavatele. ,,Rozhodovaci situace
tohoto typu je tfeba povazovat za jeny ze zékladnich strategickych rozhodnuti zejména
pii vyvoji a zavadéni novych vyrobkl na trh. V této souvislosti je pouzivan i termin
,Design or Buy®, ,,vyvinout, nebo nakoupit®. Tlak na rychlé¢ zavadéni novych vyrobki
na trh vede k potiebé rozhodovat o tom, které dily, komponenty, ¢i polotovary vyrab¢t
nebo nakupovat uz v prvotnich fazich vyrobkovych inovaci. Firma si proto musi klast
otazky, zda bude sama schopna vcCas zabezpeCit vyvoj vSech potiebnych dila a

komponent pro vyrobu finalniho vyrobku®. [12] [13] [20]

Zkusenosti ukazuji, ze existuje pozitivni zavislost mezi vyuzivanim outsourcingu a
ristem narodniho hospodarstvi. Toto plati i naopak. KdyZz je ekonomika v recesi,
podniky maji tendenci minimalizovat fixni ndklady. V tomto obdobi je typické, ze
podniky spiSe pfistupuji ke strategii ,,vyrob“. V situaci, kdy ekonomika expanduje,
spolecnosti naopak hledaji zpisoby, jak rychle navysit objem produkce, aniz by
spotfebovaly své penézni prostfedky na financovani maximalni kapacity produkce. Lépe
feceno, firmy nechtéji riskovat dlouhodobé zadvazky do specifickych aktivit, ale spise se

snazi vyuzit vyhod spolupréce s partnery. [20]

Volba mezi vyrobou a nakupem nemusi byt vzdy tak jednoduchd, jak se mlze na
prvni pohled zdat. To je divod, pro¢ je velice dilezité¢ si sestavit si profesionalni
projektovy tym, ktery ma za kol zpracovat tzv. ,,privodce procesem®. Ten je mozné
vytvofit pomoci rozhodovaciho stromu, ktery strukturované znazoriiuje vSechny

faktory, které by mohly ovlivnit jejich nasledné rozhodnuti pfi volbé¢ strategie.
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4. Komunikace s dodavateli

V ptechozich kapitolach byl popsan postup vybéru dodavateld a také ptipady, kdy je
vhodné zvolit externi dodavatele. Vybér samotny je dulezitad ¢ast celého procesu,
neméné dulezitd je 1 cast nasledujici, tedy ta nejdelsi. Tou c¢asti je komunikace.
Soustavny proces, ktery je potfeba nepodcenit. Komunikace samotna je kolikrat
problémem i v béZném osobnim Zzivoté, proto nemuze byt piekvapenim, Ze témito
neduhy trpi i dodavatelsko-odbératelské vztahy. OdliSnost je vtom, ze v ptipade
obchodu, chyby, které vznikly na zaklad¢ Spatné komunikace mezi partnery, mohou mit
obrovské financni disledky. Z téchto divodi firmy zacdinaji rozSifovat program

partnerstvi o procesy komunikace.

Komunikace je nejCastéji definovdna jako vzdjemna vymeéna a sdileni informaci.

Pod témito pojmy si mizeme predstavit naptiklad toto: [1]

- Komunikace odbératelll s dodavateli (a samoziejm& naopak) musi byt
formovana a rozvijena jako oboustranny tok informaci,

- informace, n¢kdy i nepfijemné, nesmi byt pfed obchodnim partnerem za
zadnych okolni zatajovany nebo zkreslovany,

- vyménovat sdilet se maji v co nejvétSim rozsahu i informace popisujici tu

nejlepsi moznou praxi a zkusenosti.

V programu partnerstvi s dodavateli je pozadavkem, aby byla komunikace
oboustranné pfinosna. Pro tento zplsob komunikace je potfeba, aby si dodavatelé i
odbératelé osvojili schopnost pfijimat 1 sdélovat informace. V komunikaci hraje
dualezitou roli 1 zpétna vazba, coz je cyklicky se opakujici prvek. Zpétna vazba je velmi
ucinnd forma kontroly, kdy druhd strana dava najevo, jakym zplsobem pfijala
sdélovanou informaci. Protoze zpétnd vazba nemusi obsahovat pouze piijemné
informace, ma své zasady, podle kterych se vychazi, aby byla vhodné pfijata pfijemcem.
Protoze zpétnd vazba je pouze soucdsti komunikace s dodavateli, nebude zde
problematika zpétné vazby podrobné probrana. Pokud bychom ale vybrali jedno
kritérium, které ma zpétna vazba splilovat, je to citlivost pfedani informace pfijemci.
Citlivost predani negativni zpétné vazby je klicova, paklize chceme, aby byla kladné

piijata u partnert a zacalo se s napravou a zaroven, aby partnery nijak neurazila. [1]

38



Odhaduje se, ze 40% vsech probléml ve vztazich mezi odbérateli a dodavateli

vyplyvé z nedostatkl ve vzajemné komunikaci. Zde jsou ukazky toho, jak by to nemélo

vypadat. [1]

1))

2)

3)

4)

5)

6)
7)

Reaktivni komunikace — typicka tim, ze se partneti domlouvaji, az kdyz dojde
k uréitym problémtm. Dochazi zde k dotaziim typu ,,Uz pied dvéma dny tu
méla byt Vase zasilka, kde je?*.

Sdélujici se Casto nedokaze vyjadirovat presné, své formulace doprovazi riznymi
zbytecnymi detaily, které zakryvaji skutecnou podstatu obsahu sd¢leni.

Zahlceni informacemi. Spatny vybér vhodnych a podstatnych informaci vede
k zahlceni pfijemce obsahu. Dale to vede ke zmateni ptijemce, ktery nevi, jak si
se v§emi informacemi poradit.

Partnefi si kolikrat nerozumi, tfebaze oba mluvi stejnym jazykem. MiiZe se stat,
ze jeden z partnert pouzije termin, ktery nebude spravné interpretovan na strané
piijemce. Jako pftiklad lze pouzit slova ,vada“ a ,neshoda”, kde rozdil
v pojmech je diametralni.

Casto se také stava, e piijemce nepotvrdi piijem informaci. To vede sdélujici
stranu k pochybnostem, zdali pfislusna informace dorazila v organizaci partnera
skute¢né na pravé misto.

Piijemce ¢asto podcenuje nutnost oficidlniho zdznamu a archivace sdéleni.
Piijjemce sdéleni se Casto zruznych divodd (napf. nadvalu prace, ndhodné
koncentrace sdéleni do jednoho okamziku apod.) nedokaze pIné soustiedit na
kvalitni pfijem a na porozumeéni informaci, coz vede minimaln¢ k opakovanym
kontaktim toho, kdo sdéleni zaslal, ale disledkem muze byt i neplnéni

podminek obchodni smlouvy.

Toto jsou pouze ilustrujici piiklady toho, co je bézné v praxi potkat, paklize se

podceni kvalitni, spoleCnd a peclivda ptiprava smérnic, které maji za tkol témto

problémtim piedchézet.
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4.1. Druhy komunikace a jejich obsah

Druhy komunikace mizeme rozd€lit podle faze spoluprace a ptipadné druhu reakce.

Obrazek ¢. 7 znaci schéma déleni komunikace. [1]

Komunikace v programech partnerstvi s dodavateli

Komunikace Komunikace
pfed zahajenim po za_héjenl
projektu projektu
partnerstvi s partnerstvi s
dodavateli dodavateli

=]
] ] Komunikace
Pra\ilgie[na, vyvolana
bézna jednorazovymi
komunikace potfebami

Obrazek €. 7 — Druhy komunikace [1]

Kazdy z vyse uvedenych druhi je svym zplisobem specificky, proto si je dale

dukladnéji rozebereme.

4.1.1. Komunikace pied zahdjenim projektu partnerstvi s dodavateli

Tato cast komunikace je pochopitelné vyhrazena pro vrcholové vedeni obou
budoucich partnert. Tato etapa zafind ve chvili, kdy se odbératel rozhodne zahajit
strategii budovani partnerskych vztaht s jiz vybranymi dodavateli. Je t¢émé&f povinnosti
vedeni odbératele, aby osobn¢ navstivilo dodavatelské organizace a pfimo na misté se
seznamilo s vedenim dodavatele a rovnou mu piedstavilo svoje zdméry a myslenky. Pro

zacatek spoluprace se jiny nez piimy kontakt nedoporucuje. Osobni navstévou se uz
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dava najevo dutlezitost, kterou pro Vas potencialni partnersky vztah je. Déle je tu
moznost prohlédnout si prostory, ve kterych se budou realizovat vyrobky a seznamit se

s top managementem. [1]
V této fazi komunikaci je potieba prodiskutovat tyto véci:

- Cile a diivody projektu budovani partnerstvi s dodavateli,

- ocekavani obou partnerti spojena s realizaci dan¢ho projektu,

- postupy a fizeni projektu,

- slozeni tymu a vymezeni odpovédnosti,

- politika a strategie odbératele i dodavatele, jakoZto jejich budouci
provazanost,

- strategické cile odbératele 1 dodavatele a plany jejich dosazeni,

- kritické faktory uspéSnosti realizace projektu budovani partnerskych vztahi
a procesy jejich fesent,

- zpusoby a technické prostiedky budouci komunikace.

Potiebné véci k diskuzi jsou projekt od projektu jiné, proto jsou vyse zminéné véci
vzdy velmi individudlni. Neformalni komunikace vrcholovych manazerti miize byt

v této situaci velmi pfinosna.

4.1.2. Komunikace po zahajeni projektu partnerstvi s dodavateli
Ve chvili, kdy se vrcholové managementy obou zcastnénych stran domluvi na

budovani partnerskych vztahti, ptichazi dalsi faze rozvoje vzdjemné komunikace. [1]
Zde rozliSujeme dv¢ formy:

a) Pravidelnou, béznou komunikaci;

b) Komunikaci, jez je vyvolana na zaklad¢ jednordzové potieby
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4.1.2.1. Pravidelna, béZna komunikace
Systematicka komunikace je kli¢ k uspéchu. Témat a oblasti, které je nutné v
pravidelnych intervalech diskutovat je velké mnozstvi. Tyto snahy vedou

k proaktivnimu dialogu. [1]
V této fazi komunikace je potfeba diskutovat tyto veci: [1]

- Plany produkce,

- nové nabidky pfedkladané dodavatelem (nové sluzby, technologie),
- formy, metody, a kritéria ovéfovani shody dodavek,

- odpovédnost dodavatele v piipadech, ze vyuziva majetek odbératele,
- vysledky auditi.

- ziskané zkuSenosti vedouci ke zkvalitnéni jednotlivych procesi,

- spole¢ny marketing,

- aplikaci novych komunikaénich kanalti, novych technologii,

- amnohé dalsi.

4.1.2.2. Komunikace vyvolana jednorazovymi potiebami

Situace, které jsou feSeny za podminek necekanych, jednordzovych situaci nejsou
vétSinou piijemné zalezitosti. Jsou to hlavné problémy, které je potieba akutné a
neprodlené fesit s nejlepSim moznym vysledkem. Je nutné si uvédomit, ze 1 se
sebelepS§im nastavenim pravidelné komunikace, se jednordzovym potiebam nelze

vyhnout. Nemtzeme to vnimat jako néjaky nedostatek partnerskych vztaht. [1]
V piipadé, Ze nastane vyjimecna situace, fesi se tyto véci: [1]

- Problémy s plnénim pozadavkii odbératele na dodavky 1 dodavatele,
- Vyjimky a souhlas odbératele s odchylkami od pozadavkl na dodavky,
- Kiritéria hodnoceni a vybér dodavatelt a jejich zmén,

- Zmeény ve zpusobech prodeje u dodavatele,

Je cela tada toho, co mohou =zastupci obou stran diskutovat. Z divodu
permanentniho snahy zdokonalovat vzajemné vztahy, informace maji i vzdélavaci

motiv. Hodnota informaci je vZzdy pfidanou hodnotou vztaht.
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5. Prakticka cast

Prakticka ¢ast se zaméfuje na posouzeni efektivnosti poptavani ve firmé 3V&H, kde
mél autor moZnost pracovat. V prvni ¢asti se autor bude vénovat popisu firmy a
stavajici situaci poptavkového fizeni. V navaznosti na zplsob poptavani aktudlné
v praxi, bude metoda ¢asové ohodnocena a porovnana s ¢asové vyjadienou metodou
v ptipad¢ dlouhodobych partnerskych vztaht. Na zéklad¢ takto ¢asové ohodnocenych
metod, lze vyjadfit potencidlni ¢asovou Usporu. Dale bude navrzena a popsana prirucka,
¢i manudl pro nového zaméstnance, ktery ma za ukol tendrovani materiali a sluzeb.
Tato ptirucka by ho méla provést celym procesem, vysvétlit a upozornit na dilezité
prvky pii komunikaci s dodavateli. Efektivnost se bude posuzovat na zaklad¢ casu
stravenym poptavanim a schopnosti dosahnout dostatecné zajimavé ceny pro vybér

dané subdodavky.

Druha céast se zabyva specidlnim zplisobem poptavani, ktery se vyuziva
v ptipadech, kdy se jednd o velmi uzkoprofilové zbozi, strategické polozky anebo
v ptipad¢ akutniho problému, kterému se tento druhy bod praktické ¢asti vénuje. Autor
vyuziva poznatki z praxe a obchodni dovednosti k tomu, aby na skute¢ném trhu ukazal,

jak takové poptavani vypada a jak postupoval v jednotlivych krocich.

Posledni c¢ast je vénovana ptimo dlouhodobému partnerskému vztahu mezi
dvéma firmami, mezi kterymi v minulosti probehly uz néjaké pokusy o jednorazovou
spolupraci, ale zatim nikdy nic nebylo realizovdno. Autor mél moznost obdrzet staré
nabidky ke dvéma zakazkam, kde se podilela ve vybérovém fizeni i firma ABH design.
Tato firma byla zpétné oslovena, zdali by mohla vypracovat polozkov¢ totozné nabidky,
ale cenu tvofila na zaklad¢ fiktivniho vztahu, kdy obé firmy, jiz velmi dlouho

spolupracuji v partnerském vztahu. Tyto nabidky byly dale analyzovany.

Cela prakticka cast slouzi predevSim k nazorné ukazce, Ze zavedené potradky ve
firmé¢ 3V&H uz nemusi splilovat potiebné parametry k maximdlni uZziteCnosti
jednotlivych krokti, které mohou pomoci firmé k dosazeni vétsi konkurenceschopnosti a

uspofe nakladl na pracovni silu.
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6. Firma 3V&H

Praktickd cast byla castecné vypracovana z podkladi od firmy 3V&H, kterd
poskytla obdrzené nabidky, informace, zkuSenosti, know-how a hlavné umoznila

autorovi nahlédnout do praxe.

6.1. Charakteristika firmy

Pravni forma spolecnosti 3V&H je spolecnost s ru€enim omezenym a zékladni
kapital firmy je 5.000.000 K¢. Zkratka firmy oznacuje pocCet a jména jednatelt. 3 V
vyjadiuje pocet bratri Veleckych a osamocené H znaci pani Ing. Hornakovou, ktefi
dohromady tvoii vedeni spolecnosti. Spole¢nost 3V&H vznikla uz v roce 1992 a zabyva
se hlavng stavebni ¢innosti, ale i prodejem materidlu. Hlavni zdzemi spolecnosti je
v Uherském Brodé, kde sidli centrdla a obchod se stavebninami. V Brné je nové i
pobocka/prodejna této spolecnosti, ktera je pievazné skladové zaméfena na prodej
vyrobkli pro povrchové upravy staveb, zateplovacich systémul, omitkovych smési,
hydroizola¢ni stfech véetné oplechovani, tonovani barev a omitkovin. Pobocka v Brné
je ovSem predevSim samostatnou divizi, kterd zodpovida za vlastni vykony a
hospodateni. V brnénské provozné jsou tedy vlastni stavbyvedouci a ptipravari staveb,

ktefi pracuji nezavisle na centrale v Uherském Brod¢.

Tabulka €. S - Provozovny 3V&H [17]

Provozovny Uhersky Brod Brno - Modfice
Adresa Praksicka 2495, 688 01 U Vlecky 1055, 664 42
Telefon 572 633 894 548 211 143

Email obchod@?3vah.cz i.novotna@3vah.cz

Reditel useku Ing. Milan Velecky Ing. Libor Velecky

Referent nakupu a

prodeje

Veéra Mimochodkova,

tel.: 777 737 311

Obchodni referent

Vladimir Pummer,

tel.: 777 738 057

Bc. Iva Novotna,

tel.: 777 738 070

Obchodni zastupce

Pavel Petrij,

tel.:777 737 314

Ing. Luk4§ Cernin,

tel.: 777 737 308
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Co se tykd podilu téchto pobocek na celkovém obratu, tak stavebni Cinnost v

Uherském Brod¢ predstavuje cca 55 % celkového obratu firmy. Stavebni Cinnost

brnénské provozovny predstavuje asi 35 % a souCet obratu stavebnin zobou

provozoven je roven asi 10 %.

Tabulka €. 6 — Obraty firmy v letech 2008 — 2014 [18]

Obraty spolecnosti v ¢ase (v tis. K¢)

2008

2009

2010

2011

2012

2013

2014

287 737 K&

289 030 K¢

277 440 K¢

356 468 K¢

298 549 K¢

269 195 K¢

298 882 K¢

Z tabulky obratil 1ze vy¢ist, ze si firma i pies finan¢ni krizi ve stavebnictvi, ktera

se opozdéné projevila az vroce 2011, dlouhodobé udrzuje obrat kolem 300 milioni

korun. Dle této tabulky lze odvodit, Ze jednatelé toto firmy zvladli fidit rizika v Case

hospodarské krize, a diky tomu udrzet firmu v €ernych ¢islech. Z vyro¢nich zprav, kde

firma popisovala svoje rozhodnuti v prib¢hu roku, bylo zjisténo, Ze si po celou dobu

drzela zhruba stejny pocet zaméstnanci, tedy okolo sta lidi. I samotna fluktuace

zaméstnancu byla mala. Ze stejnych dat jak Ize vidét v tabulce €. 6 je pro piehlednost

zpracovan i obrazek €. 9, v kterém muizeme piehlednéji vidét vyvoj obratu v letech.
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Obraty v letech 2008 - 2014
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269 195 K¢

Obrizek & 9 — Obraty v letech 2008 — 2014 [18]

Schéma struktury fizeni firmy je totozné jiz nckolik let. Kazdy z jednatela
zastava ve firmé klicovou pozici, kterd je rovna vSem ostatnim. Hlavnimi tGseky jsou
usek 1 (UB), tsek 2 (Brno), velkoobchod, ekonomicky usek a jako pata a externi
skupina jsou sluzby. Useky 1 a 2 jsou provozovny, které zajistuji stavebni vyrobu.
Kazdy jednatel ma presné stanovené pole plusobnosti, tedy lidi a ukoly, které ma na

starosti a za které nese odpovédnost.
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Podklady pro praktickou ¢ast byly obdrzeny z brnénské provozovny, proto dale
budeme pracovat s daty pravé této provozovny. Pro lepsi piedstavu o velikosti a poctu
zakazek byla vypracovana tabulka €. 7, ktera tyto hodnoty znazoriiuje. Hodnoty jsou za

rok 2014.

Tabulka ¢. 7 — Pocet zakazek za rok 2014

Udaje za rok
Pocet zakazek
2014
Nad 300 000 K¢ 9
Pod 300 000 K¢ 14

Z tabulky lze vy¢ist, Ze brnénska provozovna méla za rok 2014 dohromady 23
zakéazek. VéEtSina téchto zakdzek byla pro soukromy sektor. ProtoZze se prakticka cast
zabyvé hlavné nabidkami interiérovych dvefi, je velmi dilezité vyjadfit, jaky obrat ma
brnénska pobocka pravé na interiérovych dvetich. Tyto obraty spolu s dodavateli jsou

znazornény Vv tabulce €. 8.

Tabulka €. 8 — Obrat interiérovych dveti v jednotlivych letech

Pi‘ehled obratu na interiérovych dverich v jednotlivych letech
Roky/firmy 2013 2014
JOK 1 000 000 K¢ 400 000 K¢
Antre 3000 - 1 000 000 K¢
Soucet za cely rok 1 000 000 K¢ 1400 000 K¢

Tabulka ¢. 8 ukazuje, ze v roce 2014 byly realizovany v brnénské pobocce zakazky
na interiérové dvefe v hodnoté 1400 000 K¢. Pokud se vratime k celkovému obratu
brnénské pobocky, ktery by mél ¢init cca 35 % z obratu firmy, pak interiérové dvete
¢ini néco kolem 1,3 %. Podil interiérovych dvefi na celkovém obratu je maly, ale
nikoliv zanedbatelny. Tento podil pro samotnou praktickou ¢ast neni dulezity, nebot’ se

prakticka ¢ast zabyva hlavné samotnym procesem poptavani a komunikace dodavatele
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s odbérateli. Tento sortiment, tedy interiérové dvefe, byl zvolen proto, Ze autor ma
moznost napfimo spolupracovat s firmou, kterd interiérové dvefe vyrabi a
zprostiedkovava. Toto autorovi umoznilo ziskat dilezit¢ nabidky s nadstandardné
nizkymi cenami. Tyto ceny nejsou nijak dumpingové, jsou to ceny, na kterych
dodavatel stale vydéla, ale pfi tvorbé ceny je mysleno na dlouhodoby partnersky vztah.
Tabulka €. 8 je pro dalsi vypocCty a srovnani velice dulezita, proto ji bude mozno vidét i

v nasledujicich kapitolach.

6.2. Prace pripravare staveb

Na brnénské provozovné jsou aktualné k dispozici 3 pfipravari staveb. Priimérné
délaji vzdy 2-3 zakazky zaroven. Toto se na prvni pohled nezda, jako né&jaky vyrazny
problém, ale jak ukaze tabulka ¢. 9, ktera ukazuje kompletni pracovni napln.
Z tabulkyvyplyva, ze maji piipravaii mnoho prace a néjaky zplusob zefektivnéni by

velice pomohl.

Tabulka €. 9 — Pracovni népln piipravait

Pracovni napli

pripravari

Poptavani (Tendrovani)

Mési¢ni fakturace

Zménoveé listy

Vyhodnocovani

Tvorba harmonogramu

Zapisy z KD

Jednani s investorem

Jednani s projektantem

Subdodavatelské smlouvy

vvvvvv

dil¢ich ukold, které je tfeba dé€lat, akorat nebyly zminény v tabulce. S touto tabulkou

jsou zajimavé i1 pracovni prescasy, které se pohybuji kolem 4 hodin tydné, coz vychazi

49



na témét 150 hodin presCasti rocné. Na zdklade téchto informaci je snahou praktické

¢asti uSetfit piipravaitm cas s poptavanim a firmé uSetfit penize.

6.2.1. Aktualni zptusob poptavani

Tato kapitola je vénovana aktualni praxi poptavani ve firmé¢ 3V&H, ale je mozné, ze

je tento zplisob bézny 1 v mnoha dalSich firmach napti¢ obory. Je nutné jesté sdélit, ze

jednotlivé dil¢i kroky jsou jiné s kazdym piipravafem a taktéZz se méni i Cas, ktery

jednotlivym piipravaiim staci k jeho realizovani. Také zélezi na typu potavaného zbozi,

ale vSeobecné by ¢asy mély odpovidat priméru. NiZe budou jednotlivé kroky popsany a

bude u nich vyjadien Cas, ktery bézn¢ a primérné odpovida jejich realizaci.

1.

Stavbyvedouci zaddva ptipravaii tkol k poptani a sezndmi ho s poptavanym
materidlem nebo praci. (S minut)

Ptipravar si otevie interni dokument se seznamem aktudlnich i1 byvalych
partnert a zjiStuje, zdali ztohoto dokumentu mulze dcerpat potencialni
dodavatele. (3 minuty)

Interni dokument, neboli tzv. ,,Short list”, je excelovsky soubor, ktery ma
zalozky rozdéleny dle profesi a materidli. U jednotlivych dodavatelti, kteti
vném figuruji, se vyskytuji dilezité¢ informace vedouci k jejich moznému
kontaktu (e-mail a tel. ¢islo). Dale je u kazdého dodavatele i1 fadek ,,Informace®,
ktery by se mohl jmenovat i ,,ZkuSenosti*. Nejedena se o zkuSenosti samotnych
dodavatelt, ale o zkuSenosti s jejich spolupraci, tedy néjaka zpétna vazba.

Pokud se v seznamu nenachazi potfebni dodavatelé, anebo vSechny informace,
pfechazi se k hleddani na internetu. Pii podmince minimalné 3 obdrzenych
nabidek, je potieba obeslat poptavku cca jednoho a piil ndsobku potencialnich
partnerii (zaokrouhlime na 4). Tento cely ukon mtze pro 4 dodavatele trvat i 40
minut. (40 minut)

Poté se vytdhne zrozpoctu pozadovany oddil a vytvofi se zné&j tzv. ,slepy
rozpocet”, tedy rozpoCet pouze s poptavanou oblasti (materidl a prace) a
vykazem vymeér. Slepy rozpocet se odesild spolu s kritérii na jakost a kvalitu.

(10 minut)
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5. Paty bod je vyhrazen pro dopliujici otdzky poptanych dodavatelll. Tady se jedna
o odepisovani v fadech jednotek minut. Dohromady to vSak muze byt i Ctvrt
hodiny. (15 minut)

6. Tato faze je vénovana shromazd’ovani nabidek. Do Casové naroCnosti neni
zapocten Cas cekani, ale pouze prace nutnd s uloZenim nabidek. Paralelné
s pfijmem nabidek se poji 1 kontrola nabidek, zdali spliuji pozadované kritéria,
jestli nechybi n¢jaké polozky a jestli jsou vSechny nabidky porovnatelné. (20
minut)

7. Ptehledné zpracovani vystupli nabidek do kone¢né vyhodnocovaci tabulky, ktera
bude prezentovana fediteli iseku. (5 minut)

8. Navazani kontaktu s uspéSnym kandidatem a stanoveni terminu osobni schlizky.
(Sminut)

9. Aktivni ucast na schiizce spolu se stavbyvedoucim, n¢kdy i vedoucim tseku. Na
schiizce dochazi k dalsi diskuzi ohledné ceny. Téchto schiizek muze byt vice.
Pro na§ vypocet ¢asu budeme poéitat pouze jednu navitévu. Casovy plan bude
tedy pocitan s teoreticky ispornéjsi variantou. (30 minut)

10. Priprava smlouvy. (20 minut)

11. Podpis smlouvy. (15 minut)

Dohromady cela tato agenda zabere v priméru 168 minut, tedy témét 3 hodiny.
Jesté jednou je nutné podotknout, Ze vSechny tyto kroky jsou velice individualni a pfi
vzacnéjSich materialech, kdy je t€zké nalézt i tuzemského dodavatele se tyto Casy
mnohonéasobné prodluzuji. Pravé toto byl i jeden z divodl, pro¢ byl vybran bézny
sortiment interiérovych dvefi, které se poptavaji bézné, a mizeme u nich dosahnout

nami vypocten¢ho ¢asového useku 168 minut za cely proces.

Firma 3V&H se u bézného zbozi stavi k dodavateliim vétSinou z pozice sily, to se u
vyjedndvani projevuje CastéjSimi schiizkami, kde dale probihd korekce ceny,
samoziejm¢ ve prospéch odbératele. Tento postup u tohoto typu zbozi je pochopitelny,
ale tato prace si dava za cil ukazat, ze i u dodavatelll s béznym zbozim muze dojit
k vyraznym Casovym a penéznim usporam, v piipadé€, kdy by se pfistoupilo k vyrazné
lepsim dodavatelsko - odbératelskym vztahiim. Casovou tsporou z téchto vztahii se

zabyva kapitola 6.2.2. Firma se jiz setkala s pfipady, kdy mensi dodavatelé¢ (hlavné
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zivnostnici), kteti pro firmu 3V&H poskytovali material a sluzby, nezvladli spolupréci a
byli nuceni ukon¢it svoji c¢innost. Toto mohlo byt zplsobeno jednak tvrdymi
podminkami pfi uzavirdni smlouvy, ale také 3 mési¢ni splatnosti faktur, coz je bézna
doba splatnosti u velkych firem. Délka splatnosti faktur je piesn¢ jeden z mnoha

nastroju, ktery miize byt pouzit jako natlak na potencionalniho dodavatele.

Vyhodnocovaci tabulka, ktera se vypracovava v bod¢ 8. obsahuje nalezitosti jako je
nazev firmy, kone¢na cena, pozadovand doba splatnosti, informace o firm¢ a zisk.
Ziskem je mySlena castka, kterd vznikd odeCtenim nabizené castky od castky
v rozpoctu. Informacemi o firmé mohou byt mysleny zkuSenosti s touto firmou, jeji
reference, ptipadné néjaké dalsi podminky, které si firma vyhradila pro tuto spolupréci a
dalsi. Tato tabulka musi byt velmi jednoducha a ptehledna, aby feditel useku jiz pouze

vybral firmu, se kterou se navéaze dalsi komunikace.

6.2.2. Partnerstvi s dodavateli

Tato kapitola si klade za cil naznacit, jaké Casové spory je potencionalné mozné
dosahnout v pfipadé¢, kdyby firma 3V&H zaCala vyuzivat partnerské vztahy
s dodavateli. Jak bylo naznaceno jiz v kapitole 6.2., tak samotni piipravaii maji mnoho
prace a projevuje se to i dobou ptesCasti. Proto tento parametr nelze brat na lehkou

vahu, nebot’ sniZzenim objemu jejich prace, povede k vétsi spokojenosti a efektivnosti.

U poptavani dlouhodobych partnerdi mizeme piredpokladat zvySeni casové
naroCnosti pii samotném hledani a jejich vybéru. OvSem pii vhodném vybéru
dodavatele nam odpada spousta dalSich dil¢ich kroki, které ndm obecné dobu poptavani
zkracuji. Aby byly porovnavany stejné postupy (tedy cCasy, které stravi piipravafi
poptavanim), nebude zde kalkulovéana doba na hledani a vybér dodavatele, ale rovnou

bude pocitano s tim, ze je dlouhodoby partner jiz nalezen.

1. Stavbyvedouci zadava ptipravati tkol k poptani a seznami ho s poptavanym
materidlem nebo praci. (S minut)

2. Poté se vytdhne z rozpoctu pozadovana oblast a vytvoii se z n¢ho tzv. ,slepy
rozpocet”, tedy rozpocet pouze s poptavanou oblasti (materidl a prace) a
vykazem vymeér. Slepy rozpocet se odesild spolu s kritérii na jakost a kvalitu.

Tyto informace ptipravar nalezne v projektové dokumentaci. Pfipravar e-mailem
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odesila dobfe znamé firm¢ poptavku. Telefonické doplnéni ptipadnych
nejasnosti. (15 minut)

3. Dle doptfedu zvolené¢ho zpusobu komunikace ocekava nabidku v konkrétnim
casovém terminu. Pfijem a kontrola nabidky. (5 minuty)

4. Aktivni GcCast na schiizce, kde se fesi terminy a dochazi rovnou k podpisu

smlouvy. (40 minut)

Dohromady cely tento zplisob prace zabere 65 minut, coz je o 103 minut kratsi

doba, nez v piipadé bézného poptavani.

Vyrazné ¢asova uspora vznikla tak, Ze nejsou potiebné dalsi schizky, které maji za
ukol poznat jeden druhého, snahu upravovat cenu a dal$i nutnosti pramenici ze
vzajemného poznavani. Smlouvu Ize podepsat na prvni schiizce, kde se vytesi 1 vSechny
technické a organizani ndlezitosti, pokud jiZ nejsou nadefinovany na zacatku
partnerského vztahu Také odpadaji Casov€ méné naro¢né Ukoly v podobé hledani

dodavatel1, kontrola jejich nabidek a vypracovani jejich porovnani.

Za rok 2014 meéla brnénska pobocCka 23 zakéazek, ztoho u 18 zakazek byly
poptavany interiérové dvere. Pi1 vyndsobeni poc¢tu zakdzek a potencialni uspote Casu na
jedné zakazce se lze dostat na konecnou Casovou usporu az téméf 31 hodin (1854
minut). Tyto hodiny pfevedeny na odpracované dny vychdzi na 4 dny. Tento Cas je
spole¢ny pro vSechny ptipravare firmy 3V&H na brnénské pobocce. Pfi vyjadieni
uspory Casu na jednoho zaméstnance to vychéazi na tsporu jednoho pracovniho dne a
Casti dalsiho. Dulezité je, ze tato ispora byla vyjadiena pouze pro interiérové dverte, ale
béhem vystavby je mnoho vyrobkil a praci, které se neustale opakuji. Z tohoto diivodu
by bylo zajimavé zjisténi, kolik by ¢inila celkova asova tspora, kdyby byla aplikovana

na dalsi ¢innosti a materialy.

Druhym faktorem, ktery vtomto ptipadé mulze rozhodovat, je faktor spiSe
ekonomicky. Muze to byt pohodli, nebo také komfort pracovnikti. Jak jiz bylo feceno,
ro¢ni piresCasy jednotlivych zaméstnancti dosahuji az 150 h/rok, proto by mély byt
hledany vSechny zplsoby, jak tomuto piedchdzet ¢i Upln€ eliminovat. 1 v pfipadé

aplikace partnerstvi s malym mnozstvim dodavateli by to znacné ulevilo praci

53



piipravarim. Mohlo by se to projevit ve vétsi efektivité prace, zlepSenim osobniho

zivota a zlepSenim firemniho prostredi.

Pro ptehledn&jsi porovnani poptavkovych metod popsanych v kapitolach 6.2.1. a

6.2.2. je ur¢ena tabulka ¢. 10, ktera srovnava jednotlivé body.

Tabulka €. 10 — Bodové porovnani poptavkovych metod

D Partnerstvi s Rozdily
AEtuZiniizptsch dodavateli ¢ast (min.)

1 1 -

2 - 3

3 - 40

4 2 -5

5 - 15

6 3 15

7 - 5

8 - 5

9 4 -10

10 - 20

11 - 15
Celkcl)va Casova 103

Uspora

V tabulce jsou vypsany body, které ukazuji procesni naro¢nost jednotlivych metod.
Vedle sebe jsou poté sparovany body, které jsou pro oba zplsoby totozné nebo velmi
podobné a odchylka je zplisobena piistupem k dodavateli. Z tabulky lze na prvni pohled
jasn¢ videt, ze zptusob dlouhodobého partnerstvi je procesné méné narocny, a tak
dochazi k vyrazné ¢asové uspore. Casova Uispora byla vyjadiena ve sloupci ,,Rozdily
cast“, kdy kladné hodnoty znamenaji Casovou usporu a zaporné hodnoty naopak
prodlouzeni procesu. Celkovy ¢asovy rozdil v procesech obou zptsobt ¢ini 103 minut,
tento rozdil Cini Cistou Casovou usporu, ktera by mohla byt vyuzita k jiné pracovni

¢innosti nebo by zkratila ro¢ni prescasy.
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4.2.3. Navod pro nové pripravare

V nédvaznosti na kapitolu 6.2.1. se tato kapitola zabyva navodem nebo ptiruckou pro

nového piipravare. Zde budou ditkladnéji popsany nékteré kroky poptavani, proc, co a

jak délat pro zvySeni efektivity a pfitom dobie reprezentovat firmu. Nekteré kroky

poptavani budou pievzaty z aktudlni praxe, kterd je popsana pravé v kapitole 6.2.1.,

protoze se osvédcCily a funguji. Nekteré ovSem budou nové a jejich snahou je docilit

vetsi systémovosti a prehledu v provadéné praci. Pro vétsi prehlednost je nutné fici, ze

navrhnuté kroky v této kapitole se snazi upravit, rozsifit, zefektivnit a vysvétlit postupy

poptavani z nynéjsi praxe. Tato kapitole nenavazuje a nijak nerozsifuje kapitolu 6.2.2.

1. Stavbyvedouci zadava ptipravati tkol k poptani a seznami ho s poptavanym

materialem nebo praci

Tento bod je duleZity v tom, Ze se pripravar seznami s problematikou
poptavané prace, ¢i produktu a dle priority (urceni na zaklade ,, nakupni
situace” a , kraljicovy matice) urci postup své ndasledné prdace.
V pripade, kdy se bude jednat o bézné zbozi, anebo zbozZi nakladové
nevyznamné, miize postupovat dle systému, ktery je popisovin nize.
Ovsem, pokud by se jednalo strategické polozky nebo vznikl néjaky jiny
zdavazny problém, je nutné pristoupit kindividualnimu zpusobu

poptavani. Jeden ze zpusobu je ukazan v kapitole 7.

2. Ptipravat si otevie interni dokument se seznamem aktudlnich 1 byvalych

partnert a zjiStuje, zdali ztohoto dokumentu muze dcerpat potencialni

dodavatele.

Tento dokument je ve sdileném prostredi, aby kneému méli pristup
vSichni pripravari a stavbyvedouci a mohli do néj vstupovat. Pro prvni
zorientovani je dilezité se zamérit na kolonku , Poznamky*, ktera
obsahuje zkusenosti s danym dodavatelem. Na zdkladeé tohoto kritéria si

vybere minimalné 5 dodavatelii, kteri se ndsledné oslovi.

3. Paklize se v seznamu nenachazi potfebné mnozstvi dodavatelli, anebo byly jiz

s nékterymi v minulosti problémy, tak se piechazi k hledani na internetu. Pii

podmince minimalné 3 obdrzenych nabidek, je potfeba obeslat poptavku cca

jednoho a ptl nasobku potencidlnich partnert (zaokrouhlime na 4).
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Uz pri hledani na internetu je mozné prubéiné vyhodnocovat uroven
potencialniho dodavatele. Na zdkladé webové prezentace, orientacnich
cen, ruznych slevovych akci a v neposledni radé referenci lze odhadnout

ocekavanou kvalitu sluzby i pristupu. Nemélo by to vsak byt rozhodujici.

Poté se vytahne z rozpoctu pozadovany oddil a vytvoii se z n¢ho tzv. ,slepy

rozpocet”, tedy rozpoCet pouze s poptavanou oblasti (materidl a prace) a

vykazem vymeér. Slepy rozpocet se odesila spolu s kritérii jakosti a kvality.

Informace tykajici se kvality, podminek zpracovani, jakosti a dalsich
technickych parametrii pripravar nachdzi v projektové dokumentaci a
technické zprave.

Slepy rozpocet je potiebné vytvorit z toho ditvodu, aby firma neukazovala
dodavatelum ceny, za které vysoutéZila zakazku. Dodavatelé by této
situace mohli zneuzivat a upravovat si dle toho nabizené ceny.

Slepy rozpocet obsahuje rovnou vykaz vymer, nebot’ v pripade, ze by se
zasilaly vykresy, tak by to mohlo vést k tomu, Ze by se kazdy dodavatel
mohl propocitat k jinym vymeram a na zaklade této, Spatné vypoctené
vymery, ocenovat svoji praci a mnozstvi materidalu. Toto by zpiisobilo
nemoznost srovnat poptané nabidky a byla by zde nutnost cely proces

opakovat.

Paty bod je vyhrazen pro samotny zpisob komunikace s dodavatelem. Velmi

Casto se jako jediny zplisob komunikace voli elektronické posta - email. Email je

velmi vhodny zplisob komunikace, ale je potieba toto podpofit telefonnim

rozhovorem s n¢jakym zastupcem osloven¢ho dodavatele.

Email poslouzi k predni a prijeti vsech sdilenych souborii, ale jako
takovy je zprincipu velmi neosobni, proto je diilezité podporit
informacni tok i telefonicky. Spolu s odeslanim emailu prichdzi na radu
telefon, kde se kontaktuje zdstupce oslovené firmy, a ujistime se, ze email
prisel a zZe s nim zacinaji pracovat. Tento telefonat také dodavatele ujisti
v tom, Ze naSe poptavani je mysleno vazné a mame zdjem o jejich
nabidku. Velmi Ccasto se stavd, Ze firmy na poptavkové emaily ani
neodpovidaji. Tomuto to zamezime informacnim telefonatem. Do emailu,

ale i telefonicky je vhodné sdélit termin, do kdy je ocekdavano zpracovani
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nabidky. I pro time management kazdého pripravare je diilezite, kdyz se
deji veci dle néjakeho systéemu, proto pokud si pripravar bude terminovat
vSechny ukoly, tak mnohem efektivnéji bude zvladat dalsi cinnosti.

Tato faze je vénovana shromazd’ovani nabidek.

e Nabidky by mely chodit dle terminu, ktery byl stanoven v emailu a
zduraznén telefonicky. Vsechny nabidky se archivuji, proto se kazda
nabidka ulozi zvlast dle firmy, ktera ji zaslala.

Paraleln¢ s bodem 6. se poji i kontrola nabidek, zdali spliuji pozadované
kritéria, jestli nechybi né&jaké polozky a jestli jsou vSechny nabidky
porovnatelné.

e Porovnatelnost by méla byt zajistena shodnymi vykazy vymer, ale mozné
odchylky zpusobené lidskym faktorem se mohou vyskytnout vidy. Dalsim
prvkem, ktery je nutné kontrolovat, jsou i certifikaty, paklize jsou
vyzadovany. Nesrovnalosti je nutné resit zavcas, aby korektura nabidky
neovlivnila samotnou vystavbu a time management pripravare.

Ptehledné zpracovani vystupi nabidek do konecné tabulky, kterd bude
prezentovana fediteli tseku.

e JVtéto casti je vhodné doplnit ,,Short list* o nové dodavatele a zkusenosti
S nimi.

Navazani kontaktu s ispéSnym kandidatem a stanoveni terminu osobni schiizky.

o Spolu s oznamenim o uspechu ve vybérovem Fizeni se sdanym
dodavatelem terminuje osobni schiuzka, kde se projednavaji dalsi
podrobnosti ohledné zakazky.

e Po ukonceni vybérového rizeni je vhodné kontaktovat i netispésné
kandidaty a oznamit jim situaci. Tento krok je velmi dilezity, nebot to
firme dava moznost stejné dodavatele oslovit i pri dalSich zakazkach.
Dodavatelim to na druhou stranu napovida, jak se firma stard o svoji
povest a dobré vztahy a je zde tedy vysoka Sance toho, zZe pri dalsich

akcich se budou firmy zase chtit ucastnit nabidkového Fizeni.
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10. Aktivni ucast na schiizce spolu se stavbyvedoucim, n¢kdy i vedoucim tseku. Na
schiizce dochézi k dalsi diskuzi ohledné ceny. Téchto schlizek mtize byt vice.

o Misto kondni schiizky je nutné vzdy volit podle situace. V pripade, Ze ma
firma reprezentativni prostory, je vhodné pro dulezité partnery poradat
schiizky ve viastnich kancelarich. Cdastecné to zvySuje prestiz a miize to
pomoct pri vyjednavani. Naopak v pripadeé, Ze se jednd o nového
dodavatele, tak je nékdy proziravé konat schiizku v zazemi dodavatele,
nebot se firmé dostava moznost nahlédnout na jejich zdazemi, nékdy i
vyrobu a prodejny. Je potreba vici, ze nyni jesté nedochdzi k podpisu
smlouvy, proto obé strany jesté mohou odstoupit od jednani.

11. Ptiprava smlouvy.

o Je diilezité mit jednu unifikovanou predlohu smlouvy, ktera se méni dle

potreb. Podklady pro vyplnéni jsou ziskavany behem schiizku u bodu 10.
12. Podpis smlouvy.

o Zde uz by nemélo dochazet k Zadnym zménam ani z jedné strany, pokud
se tak stane, znamena to, Ze predchozi schuzky/schiizka nebyla dobre
vwkomunikovana a do budoucna je nutné se z tohoto ponaucit, aby se

cely proces zbytecné neprodluzoval.

Popsany zpiisob poptavani vychazel z aktuédlni praxe ve firmé¢ 3V&H. Tento postup
byl doplnén o nékolik dilezitych prvka a piipominek, které slouzi k tomu, aby se
z poptavani stala systémova cinnost, ktera se fidi jasné¢ danymi pravidly, a tak to
umoznilo pfipravafim vytvofit si navyk a zautomatizovat cely proces. Kroky byly
piehledné popsany, aby i clovek, ktery je v oblasti ndkupniho managementu novy, znal
souvislosti a vyvaroval se chybam v pocatcich své prace. Tento postup je mozné
aplikovat nejen ve stavebnictvi, ale téméf ve vSech odvétvich. Dilezité je mit vzdy na
paméti jaka kvalita je vyzadovana, mnozstvi, dodaci lhiity a roven vztahu, ktery chcete
s dodavateli budovat. Na zakladé¢ téchto kritérii se dal rozhoduje o peclivosti
provéfovani dodavateld, mira snahy s nimi budovat partnerské vztahy a diraznost pii

stanovovani ceny.
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7. Poptavani v terénu/Specialni pripady poptavani
V kapitole 6.2.1. byla nastinéna praxe v poptadvani a v kapitole 6.2.3. byly tyto kroky
popsany a CasteCné¢ optimalizovany. Tato kapitola rozSifuje bod 1. v kapitole 6.2.3.
Zatimco celd kapitola 6.2.3. byla postavena na bézném a kazdodennim poptavani, tak
kapitola 7 je zaméfena na specialni ptipady, kdy se hledd velmi specificky material,
dlouhodoby dodavatel, anebo se vyskytne jiny zavazny divod, ktery si zada i specialni

zpusob poptavani.

Autor si tento specidlni zptisob osobn¢ vyzkousel ptimo v terénu pfi praci pravé pro

firmu 3V&H a vystup této prace slouzi jako jedna z oblasti praktické ¢asti.

7.1. Identifikace problému

Na zacatku roku 2015 vyhréala firma 3V&H zakazku na zatepleni zékladni Skoly
v Ivancicich. Soucasti této zakazky byla i vyména starych oken za nové plastové.
Jednalo se presné¢ 235 plastovych oken. Problém nastal ve chvili, kdy firma vyhrala
sout¢z, a zacala poptavat plastova okna béznym zpiisobem. Pii bézném poptavani bylo
zjisténo, ze nejlepsi nabidka na plastovd okna vychdzi na 4 082 834 K¢ bez DPH.
Ovsem v piivodnim rozpoctu, s kterym firma vyhrala zakazku, bylo poc¢itano s cenou za
plastova okna 4.000.000 K¢ bez DPH. Plastova okna normaln¢ spadaji dle kraljicovy
matice do kategorie bézné¢ho nakupu, ale v této situaci se dle vyznamu spise fadi do
uzkoprofilového zbozi. Proto bylo rozhodnuto, ze je nutno zvolit zvlastni zpiisob
poptavani. Tento zplsob spocival v tom, Ze si autor ptipravil vSechny diilezité podklady
pro dodavatele a ty si nasledné nasel na internetu. VSechny dodavatele osobné navstivil,
aby zde zanechal podklady a dodavatelim ukazal, Ze tato zakazka je pro firmu velmi
dalezita a pti dobré spolupraci je zde moznost dlouhodobéjsi spoluprace. Firmy byly
voleny dle velikosti. Autor zvolil strategii, kde si ze zaCatku vybiral mensi firmy, pro
které by byla 4 milionova zakazka velmi vyznamnou a firmy by mohly mit tendenci
vyuzit tuto zakazku do svych referenci a tudiz jit se ziskem znacné€ nize. Pro jistotu byl
vybran 1 zastupce vEtsi firmy. Autor osobné navstivil 4 firmy, pfistup ke klientovi byl

ve vSech dramaticky odlisny.
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7.1.1. Firma Sedma systém, s.r.o.

Firma Sedma byla prvni navstivend. Navstéva prob¢hla bez diivéjsiho telefonatu a
po ptedani vSech potifebnych podklada byl autor ujistén, ze cenovou nabidku dostane do
jednoho pracovniho tydne. Jak bylo feceno, tak se stalo. Dojem z pobocky byl smiSeny,
nebot’ z venku plisobi marketing firmy velmi dobfe, ale pfi vstupu do samotné pobocky
je to velmi neosobni a dle vzezieni neni pobocka pfizpiisobena hlavné pro kontakt
s klienty, ale spiSe pro zaméstnance. Zaméstnankyné, kterd nabidku zpracovavala,

pusobila velmi pohotové a kompetentn&. Cas straveny na poboéce byl kolem 15 minut.

[5]

7.1.2. Firma K- okna Group, s.r.o.

Firma K-okna Group byla navstivena jako druhd a reprezentuje pravé skupinu
malych firem, do kterych byla vkladdna velka nadéje. Samotny piichod na ,,pobocku‘
byl velmi komplikovany, nebot’ pobocka byla ve skutec¢nosti maly pfizemni byt, a
jedina moznost, jak se do ni dostat bylo skrze zvonek. Pro klienty velmi slozity pfistup,
proto lze predpokladat, ze vétSina zakdzek prichdzi skrze internet. Zaméstnanec, ktery
m¢él na starosti tvorbu nabidek, se choval velmi arogantné a chvilemi vzbuzoval dojem,
ze vibec nema ziajem o tvorbu této nabidky. Bylo to velmi piekvapujici a
nepochopitelné, ale odpovidalo to dalSimu vyvoji. Celkova néavstéva trvala asi hodinu.
Domluva znéla tak, ze do jednoho pracovniho tydne bude nabidka vypracovana. Kdyz
se tomu tak nestalo, byla snaha se do firmy dovolat a zeptat se, jak se tvorba nabidky
vyviji. Toto nakonec vyslo bez odezvy. Nakonec se podafilo dovolat do firmy po 14
dnech a jako argument, pro¢ nabidka neni vypracovana, bylo sdé€leni, ze pracovnik byl
na dovolené. Na toto konto mu bylo sdéleno, Ze nabidky od dalSich dodavateli se
zacinaji schdzet a Ze by bylo vhodné, kdyby bylo mozné disponovat i jejich nabidkou.
Pracovnik vyslovil otdazku, zdali ma cenovou nabidku jesté vibec zpracovavat. Tato
otazka byla natolik piekvapujici a neprofesionalni, ze byl autor piekvapen, ze tento
¢lovék je na takové pozici, ktera vyznamné ovliviluje piijem firmy a klade takové
otazky. Bylo mu sdéleno, Ze se ¢ekd na jeho nabidku. Tato nabidka ovSem nikdy

nepfisla.
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7.1.3. Firma OKNOSTUDIO, s.r.o.

Firma OKNOSTUDIO byla dalsi, ktera byla napfimo navstivena. Pobocka a 1
celd prezentace firmy byla na vysoké trovni, a tak byla ocekavani pomérné vysoka.
Pobocka samotna ptsobila velmi zajimavé a pracovnici se snazili ve vSem vyjit vstfic.
Pti prezentaci poptavanych oken bylo zjisténo, ze tuto totoznou akci jiz nacerniovali. Po
chvili patrani bylo zjiSténo, Ze tuto akci pfipravovali jiz pro stavebni firmu, kterd se
soutéze neuspéSné zucastnila. I pies tento fakt, byla nabidka obdrzena o 2-3 dny
pozdéji. Je mozné, ze to bylo zplisobeno korekci ceny od nabidky pro jiz zminénou
konkuren¢ni stavebni firmu. Celkova navstéva trvala kolem 30 minut. Pti kontrole
obdrzené nabidky byly ovSem zjiStény pocetni nesrovnalosti. Proto byla firma

kontaktovana, aby si tyto nesrovnalosti opravila. Firma tak neucinila. [7]

7.1.4. Firma AV okna a dvere
Tato firma byla posledni z navstivenych a jeji kancelar pusobila ptijemné. Po
predani informaci bylo vidét, ze o tuto zakazku maji velky zajem. Toto tvrzeni
potvrzuje i fakt, Ze do dvou dnii pfipravili a zaslali cenovou nabidku. Cel4d néavstéva

trvala kolem 15 minut. [6]

7.1.5. Vyhodnoceni cenovych nabidek
Poptavani probéhlo béhem jednoho tydne. Nebylo to zptsobeno ndrocnosti
prace, ale Casovou kapacitou autora. Dle uvedenych Casu Ize vidét, Zze béhem jednoho

dne $lo toto vSechno stihnout.

Rozdily v osobnim pfistupu jednotlivych firem byly velmi zajimavé, zvlast
z pohledu ptistupu ke klientovi a praci s nim. Zatimco byly firmy, které i béhem
poptavani komunikovaly a doptavaly se na jednotlivé technické problémy, tak nékteré
poslaly pouze cenovou nabidku a timto to pro n¢ skoncilo. Ani se dale nezajimaly o
dalsi vyvoj jejich ptfipadné umisténi. DalSim zjiSténim bylo, Zze v kazdé navstivené
firmé se fesila jina problematika technického feseni. Nékde se fesila sila skla, n€kde se

fesil pocet komor a jinde si prevzali podklady bez dalSich dopliujicich otazek..

Hlavnim divodem, pro¢ byl zvolen tento zpisob poptdvani, bylo to, ze bylo
mozné tuto zakazku dodavatelim personifikovat. Spojili si ji s osobou autora a ustné

byl dojednam zpiisob komunikace. Samoziejmé bylo nutné jim naznalit, ze tento
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zpusob neni pro firmu 3V&H bézny a to z diivodu, Ze firmé na této zakézce velmi zalezi

a paklize se objevi n¢jaky dodavatelse zajimavou cenou, je velmi pravdépodobné, ze by

se tu mohl vytvofit dlouhodoby obchodni vztah. Toto byla zakladni motivace, kterou

bylo nutné u dodavatelii zanechat. Protoze uz ptfedbézné poptavani ukazalo, ze cenové

nabidky budou pravdépodobné nad 4 miliony korun, bylo dodavateltim nazna¢ovano, ze

n¢jakd oCekavana cenova hladina bude kolem 3.800.000 K¢. Bylo témét jasné, ze se

nikomu toto z oslovenych dodavateli nepodafi, ale aspoii bylo docileno toho, zZe

nabizené ceny budou mit snahu se co nejvice ptiblizovat této hranici. V ptipad¢, ze by

se ceny u vetSiny dodavatelit pohybovaly ve stejné relaci, bylo by jasné, ze dalsi

poptavani je zbytecné a firma si bude muset realizovat vlastni ztrdtu ze Spatné

pripraveného rozpoctu.

V tabulce ¢islo 11 jsou vystupy jednotlivych firem s ¢astkami s a bez DPH.

Doted’ nezminénym subjektem je firma Monplast, kterou nepoptaval autor, ale sama

firma 3V&H. Autor vSak dostal nabidku od této firmy, aby mohl obdrzené nabidky

s ¢im srovnavat.

Tabulka €. 11 — Porovnani cenovych nabidek [5] [6] [7]

Pivodni Sedma K- AV okna
Firmy Rozpocet OKNOSTUDIO
Montplast systém okna dvere
Cena
plastovych | 4.000.000 K¢ | 4.082.834 K¢ [4.539.675K¢| X 3.695.814 K¢ | 3.067.545 K¢
oken bez DPH

Pfiloha ¢. 1 — Cenova nabidka AV okna dvefe

Ptiloha ¢. 2 — Cenovéa nabidka Montplast

Ptiloha ¢. 3 — Cenova nabidka Sedma systém

Piiloha ¢. 4 — Cenova nabidka OKNOSTUDIO

Z tabulky ndm vyplyva, Ze cenové rozpéti cen s DPH je az 1472 130 K&, tento

dramaticky rozdil je mozna zplisoben rozdilnym pravnim statusem subjektt. Zatimco
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Sedma systém je firma s ru¢enim omezenym, tak AV okna dvefe je vedena na Zivnost.
Sedma systém byla z poptavanych firem ta nejvétsi, jeji rocni obrat za rok 2014 témét
55 miliond, proto do vyse cenového rozdilu mohou vstupovat rezie. Autor si vSak mysli,
ze toto bylo zpiisobeno hlavné pfistupem firmy AV okna dvefe, ktera méla v imyslu
navazat dlouhodobou spolupraci s firmou 3V&H. Dal§i moznost, kterd mohla pozitivné
ovlivnit nabizené ceny, byla ta, Ze poptavani probihalo v zimé, tedy v obdobi, které je
pro ,,oknafe* na zakazky slabé. Zde do toho mohly vstupovat vyrobni firmy, které
chtély ziskat zakazku i na ukor nulového zisku, avSak aby nemusely zastavovat vyrobu

a vyrobni stroje, coz by se mohlo naopak jesté prodrazit.

Protoze si tato zakdzka vyzéadala zvlastni piistup a od zacatku byl kladen daraz
hlavné na to, aby firma nebyla na poloZce plastovych oken ztradtova, hlavnim
parametrem byla pravé cena. Do rozhodovani nebyl ptipuStén zaddny dalsi parametr, i
kdyz béhem poptavani byly objeveny mozné faktory, které¢ by mohly uskodit, ¢i pomoct

jednotlivym subjekttim.

Ziskané podklady byly pfedany firmé 3V&H, aby sama rozhodla, kdo se bude na
zakéazce podilet. V ptipadé, Ze by si vybrala AV okna dvefe, tak by to znamenalo, Ze
autor timto zpisobem na jedné zakazce uSetfil firm¢ 1015 589 K¢&. Toto Ciselné
vyjadifeni nebude vstupovat do kone¢ného posouzeni potencidlni uspory v piipadé
partnerskych vztahu dodavatele s odbérateli na konci praktické ¢asti. Tato cifra slouzi
pouze k demonstraci toho, Ze tato varianta poptdvani ma rozhodné svoji pfidanou
hodnotu a je dulezité, aby byly piipravafi schopni s touto variantou pracovat. Tato
varianta nebude UpIné béznou, protoze velmi Casto bude stacit poptavani z kapitoly
6.2.3., ale v pripadé, kdy se tyto situace stavaji ve firme Castéji, mozna by bylo vhodné
zvazit néjakou dalsi pracovni silu, nebot’ uz jenom na této zakazce bylo usetieno tolik,
co by odpovidalo platu jednoho zaméstnance a jesté¢ by méla velky zisk. Tento
zaméstnanec (nakupc¢i) by mohl mit vymezeno pole plisobnosti pouze na nakup a mohl
prohlubovat vztahy se stalymi dodavateli a hledat dalsi cesty k usporam. Tento postup
muze byt v neposledni fadé pouzit pravé k hledani dlouhodobych partnerti, ponévadz
béhem tohoto procesu poptavani Ize potencionalni partnery velmi dobie poznat z mnoha

uhlt pohledu.
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8. Finan¢né vyjadrena uspora dlouhodobého

partnerského vztahu

Tato kapitola je vénovana, pro firmu 3V&H, zatim fiktivnimu scénafi, ktery se
zabyva partnerskym dlouhodobym vztahem mezi odbératelem a dodavatelem. Pro tuto
praktickou ¢ast bylo nutné oslovit firmu, ktera se jiz snazila v minulosti navazat
obchodni vztah pravé s firmou 3V&H. Tato firma se jmenuje ABH design a pro firmu
3V&H jiz nacenovala dvé nabidky. Je nutné podotknout, ze nikdy zZadnou nevyhrala.
Firma 3V&H byla autorem pozaddna o vSechny nabidky, které obdrzela pravé na
zakazkach, kde se Ucastnila i firma ABH design, aby bylo mozné porovnat jejich
nabidku s konkurenci. Firma ABH design byla poté pozadana, aby vytvofila totozné
nabidky, které kdysi jiz firmé¢ 3V&H zasilala, akorat méla mit na paméti, Ze nyni je
mezi nimi fiktivni dlouhodoby partnersky vztah, diky kterému firma realizuje vSechny
zakazky na interiérové dvere, které firma 3V&H ziska. Dale bude zajimavé sledovat,
jak se bude ménit cena ptivodnich nabidek tvofenych pro tehdy nezndmou a neovétenou
firmu, oproti novym nabidkam, které byly tvofeny s fiktivni pfedstavou dlouhodobé

spoluprace.

8.1. Firma ABH design

Nez se pristoupi k cenovému porovnani, nejdiive je dilezité se seznamit se
samotnou firmou ABH design, ktera umoznila zpracovani této praktické casti, nebot
bez jejich ochoty, by nebylo mozné Ciseln¢ vyjadtit potenciondlni rozdil, kterého lze
docilit partnerskymi vztahy. Tim, ze firma ukazala, o kolik by byla ochotna jit s cenou

doli v pripadé partnerskych vztaht, tak ¢astecné poodhalila své marze.

Firma ABH design je vlastn¢ zivnostnikem AleSem Brychtou, ktery tuto firmu
zalozil jiz vroce 1992. Firma ma pouze dvé pobocky a obé jsou v Brné. Jedna je
v méstské ¢asti Komin a druhd za brnénskym vystavistém v Brn¢ — stfed. Tato firma se
zabyva hlavné prodejem interiérovych dvefi, mnoha druhy plovoucich podlah, délicimi
sténami, schody a skladanym zabradlim. ABH design tvofil pro firmu 3V&H nabidky
pouze pro interiérové dvefe, proto se budeme vénovat v této firmé jenom tomuto

sortimentu.
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ABH design vyrostl na interiérovych dvetich znacky Sapeli, kterou distribuoval uz
od roku 1992. Postupem casu piidal do svého portfolia produktt i italskou prestizni
znacku dvefi Barausse. V poslednich letech, kdy méni spole¢nost Sapeli sviij obchodni
model a pomalu sama zacina rozjizdét i distributorskou sit’ svych vlastnich prodejen se
stava pro ABH design pfimou konkurenci, a proto ABH design vytvofil svoji vlastni
znaCku Dvetfe Trend. Tato znacka vznikla v roce 2014 a v této dobé& stale jesté neni

pevné ukotvena po celé CR.

ABH design ma 5 stalych zaméstnancii a 5 manualnich pracovniki jako OSVC.
Firma vzdy prosperovala, ale v poslednich letech byly zaznamenany prvni vyrazné
propady obratu a je zde snaha tyto tendence zase obratit. Jednim z feSeni jsou prave
dlouhodobé partnerské vztahy, které by firmé generovaly stale zakéazky, a firma by méla
Cas pracovat na své znacce Dvefi Trend, kterou by chtéla dal rozvijet a propagovat

nejen v okoli Brna, ale po celé CR.

8.2. Zakazka - Arburg

Zakazka Arburg se konala jiz vroce 2014 a jednalo se o zakdzku na interiérové
dvefe do nové pristavby vyrobni haly. Interiérové dvete jsou bézné zbozi a v ndkupni
situaci odpovidaji modifikovanému nakupu, viz kapitola 3.1.1. Cenové nabidky pftisly
od firem Antre3000 s.r.o0., JOK a.s. a jiZ zminéné firmy ABH design. Cenové nabidky
byly tvofeny na 12 interiérovych dvefi. Nabidky od firem Antre3000 s.r.o. a JOK a.s.
obsahuji i dvete T12 a kulaté okno, ale ve skute¢nosti jsou u nich nulové hodnoty a jsou
tedy pouze vypsany v piehledu, ale bez ceny. Toto bylo ddno zménou v projektové
dokumentaci na popud investora. Firmy ABH design a JOK a.s. poslali nabidku na

interiérové dvete Sapeli. Firma Antre3000 s.r.o. nabizela dvete vlastni vyroby.
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Tabulka €. 12 — Piivodni cenové nabidky Arburg

Firmy ABH design JOK Antre3000

Cenove nabidky bez DPH | 107 550 K¢ | 140 420 K¢ | 99 745 K¢

Ptiloha ¢. 5 — Cenové nabidka ABH design - Arburg
Ptiloha ¢. 6 — Cenova nabidka JOK- Arburg

Ptiloha ¢. 7 — Cenova nabidka Antre300 - Arburg

Z tabulky vyse lze vidét, Ze na relativné malé zakazce 1ze dosahnout velkych
rozdild. Mezi firmou JOK a.s. a Antre3000 s.r.o. je rozdil 40 675 K&, coz je
v procentudlnim vyjadieni o 41 % vice nez od nejlevnéjSiho dodavatele. Z tabulky je
dale vidét, ze v piipadé, kdy rozhoduje pouze cena, tak tésn¢ vyhrava firma Antre3000
s.r.o. o pouhych 7 805 K¢. Rozdil je ovsem tak maly, ze by do rozhodovani urcité
vstupovaly dals§i parametry vybéru, jako jsou dodaci lhuty, splatnost faktur, predeslé

zkuSenosti a tifeba také predchozi reference dodavatelt.

V piipadé, ze tento tésny rozdil nastal uz v situaci, kdy ABH design posilal nabidku
firm¢ bez predchozich zkuSenosti a znalosti (dale ,,b&zna nabidka*), tak mutize byt
zajimavé, jaky rozdil bude mezi nabidkou zalozenou na zékladé dlouhodobych

partnerskych vztaht (déle ,,partnerskd nabidka®).

8.2.1. Partnerska nabidka Arburg

Pan Brychta, vlastnik ABH design, byl pozadan o vypracovani partnerské nabidky
tak, aby se snazil byt co nejlevnéjsi a stale na tom byl schopen vyd¢lat. Tady je dilezité
zminit, Ze nikdy nebyl konfrontovan scenami konkurence, coz by mohlo byt
pozadovano za neetické. V pivodni bézné nabidce, kterou lze vidét v tabulce €. 12 byla
navrzena cena od ABH design jiz s 11 % slevou, v partnerské nabidce (tabulka ¢. 13)

bylo dosazeno celkové slevy 25 %. Rozdil Cini tedy 14 %.
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Tabulka €. 13 — Partnerska nabidka Arburg

Firmy ABH design JOK Antre3000

Cenové nabidky bez
DPH

89423 K¢ | 140420 K¢ | 99 745 K¢

Ptiloha ¢. 6 — Cenovéa nabidka JOK- Arburg
Ptiloha ¢. 7 — Cenové nabidka Antre300 - Arburg

Ptiloha ¢. 8 — Cenova nabidka ABH design — Arburg (Partnerska)

Na zakladé¢ tabulky €. 13 1ze zpozorovat, ze ABH design piedcil zbylé konkurenty o
10 322 K¢, coz je v procentech o 10,34 %. Toto procento je velmi duleZité a bude

vstupovat do dalSich vypoctu.

Toto vyjadfeni neni jedinou zajimavosti tohoto srovnani, diky tomu, Ze mame bézné
nabidky od ABH designu spolu s témi partnerskymi, mizeme vidét i vyjadieni toho, jak
si samotny ABH design ceni ,,tohoto* partnerstvi. Jak uz bylo naznaceno, procentudlni

rozdil je 14 %, coZ v korunovém vyjadieni ¢ini 18 127 K¢.

Pro celkovy ptfehled o moznostech uspor pro firmu 3V&H v podob¢ partnerskych
vztahl s dodavateli tento jeden priklad nestaci. V kapitole 8.3. bude probran dalsi
ptiklad, ktery dale napovi, zdali by tato spoluprace byla pro firmu 3V&H finan¢né
prospésna. Celd tato prakticka ¢ast je vénovana Usporam praveé pro firmu 3V&H, proto
zde nejsou hlubsi vypocty ze strany firmy ABH design, které by potvrzovaly, ze takto
nastavena procenta partnerskych nabidek jsou dlouhodobé udrzitelnd. Vychazi se
z predpokladu a trzni nutnosti, ze ABH design nesmi na zakdzce prodé¢lat a dale, ze
celkovy pocet vSech zakdzek za cely rok (v roce 2014 to bylo 18 zakazek) neni natolik
velky, ze by ABH design musel pro realizaci téchto zakazek zanedbavat zakazky mimo

tento partnersky vztah.
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8.3. Zakazka — CeSkovice

Zakazka Ceskovice se realizovala béhem roku 2015. Jednalo se o vystavbu
rodinného domu. Poptavany byly opét interiérové dvete a to o mnozstvi 10 kusti. Firmy
ABH design a JOK a.s. opét zaslali nabidku na interiérové dvete Sapeli. Antre3000
zaslal nabidku na dvefe vlastni vyroby. Cenové nabidky pfisly zase od stejnych firem,
coZ v navaznosti na kapitolu 6.1., kde byla popsana charakteristika firmy, v které bylo
mozné vidét tabulku €. 8 naznacuje, Ze firma 3V&H néjakym zpiisobem uz béhem let
nasla n¢jaké partnery, které castéji poptava tieba na zaklad¢ dobrych zkuSenosti, stale to
vSak neni ten zplsob, ktery byl popisovan v teoretické ¢asti, kdy firmy spolupracuji a
davéeruji si na takové urovni, Ze jiz neni nutné u kazdé zakazky opakovat cely postup
vybérového fizeni, a tak tedy dochdzi k Casovym a finan¢nim usporam na stran¢
odbératele. Nakonec, samotné cenové vystupy potvrzuji, Ze se tomu tak nedé¢je, nebot’
cenové nabidky bézné poptavanych dodavateli nejsou vyrazné lepsi nez bézna

konkurence.

Tabulka &. 14 — Pivodni cenové nabidky Ceskovice

Firmy ABH design JOK Antre3000

Cenova nabidka bez

DPH

232338 K¢ [176 417 K¢ | 209 860 K¢

Piiloha &. 9 — Cenové nabidka ABH design - Ceskovice
P¥iloha &. 10 — Cenova nabidka JOK- Cegkovice
Ptiloha &. 11 — Cenova nabidka Antre300 - Ceskovice

Z tabulky cislo 14 lze vypozorovat, ze ABH design pii bézném nabidkovém fizeni
byl jednozna¢né nejdrazsi a to o rovnych 55 921 K¢, coz je zase vyjadieno v procentech
0 31,69 % vice, nez nejlepsi podand nabidka. Z tabulky také vyplyva, ze oproti zakazce
Arburg v kapitole 8.1. je to firma JOK a.s., kterd je nyni nejlevnéjsi. Také je mozné
sledovat, ze za piivodni situace byly relativné velké cenové odstupy a lze fici, ze ani jiné

parametry by asi neovlivnily vybér témét jistého dodavatele.
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8.3.1. Partnerska nabidka Ceskovice

ABH design opét vypracoval novou partnerskou nabidku, kterd byla polozkové
totozna, jako bézna nabidka poslana pii ptivodni soutézi, akorat byla upravena o cenu,
kterd odpovida partnerskému vztahu. Cena byla upravena na celkovou slevu 25 %, to
znamena stejné, jako pfi zakazce Arburg. Na zdklad¢ tohoto lze predpokladat, Ze pro
ABH design znamena partnerskd nabidka maximalné moznou slevu 25 %. Z tohoto také
1ze usoudit, ze paklize ABH design je pouze distributorem dvefi Sapeli a je ochoten a
hlavné schopen nabizet u téchto produktl slevu 25 %, tak to znamena, Ze marze pro
obchodnika musi byt nékde nad touto hodnotou. V ptipadé, ze by ABH design
v nabidkach nabizel vlastni znacku dvefi, tedy Dveti Trend, je pravdépodobné, Ze by
tato sleva mohla byt znacné vyssi. Dlivodem, pro€ se tak nestalo, mize byt fakt, ze byly

vyzadovany né&jaké specifikace, které splitovaly pouze Sapeli.

Tabulka & 15 — Partnerska nabidka Ceskovice

Firmy ABH design JOK Antre3000

Cenova nabidka bez

DPH

174 876 K¢ | 176 417 K¢ | 209 860 K¢

Ptiloha &. 10 — Cenova nabidka JOK- Ceskovice
P¥iloha &. 11 — Cenova nabidka Antre300 - Cegkovice

Piiloha &. 12 — Cenova nabidka ABH design — Ceskovice (Partnerské)

Jak bylo jiz teceno, tak poskytnutd sleva ABH designu Cinila 25 % a tato sleva
stacila na to, aby byla jejich nabidka cenové nejlepsi. V korunovém vyjadieni poskytli
slevu dohromady v hodnoté 57 462 K¢&. ABH design dosahl nejlepsi ceny, ale prvenstvi
je to velice kiehké. Partnerskd nabidka byla lepsi pouze o 1541 K¢. Vyjadieno

v procentech, tak tato ¢astka odpovida 0,87 % z ceny zakazky.

V tomto jediném piipadé by samotnd cena pravdépodobné nestacila k ziskani
zakazky a na fadu by pfiSly dalsi kriteridlni parametry, které by posuzovaly nejen

nabidky, ale i samotné firmy.
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8.4. Shrnuti zjiSténych vysledki

Tato kapitola se pokusi odpovédét na otdzku, zdali by se firmé 3V&H vyplatilo,
kdyby méla s vytipovanymi dodavateli dlouhodoby partnersky vztah. Ze dvou
ptedchozich zakazek budou vybrana zjisténa data a poté se zasadi do celkového ro¢niho

objemu zakazek na interiérovych dveftich.

Tabulka €. 16 — Primérnd finan¢ni Gspora

Zakazky Procentualni aspora
Arburg 10,34%
Ceskovice 0,87%

Aritmeticky prumér
5,61%
finanéni uspory

Z dosazeného porovnani lze vidét, Ze dvé vypoctené hodnoty na dvou zakéazkéch se
vyznamné li$i, a tak primér znich vytvofeny muze byt zavadéjici. Pro dosazeni
vyznamnéjSiho a presnéjSiho priméru bychom potiebovali vétsi statisticky vzorek.
Ptredpokladany ide4dl by mohl byt kolem 10 zakazek. Autor se bohuzel k dal$im
zakazkam dostat nemohl, jelikoZz na zddnych dalSich zakézkach nespolupracovala firma
3V&H spolu s firmou ABH design. Zakazka Ceskovice, z divodu velmi malé finanéni
uspory vyznamné snizuje prumér, tento fakt znamena, Ze veskeré¢ dalsi propocty budou
pocitany na stranu bezpecnou. Pfesnéji to znamena, ze v piipadé, ze by tato Cisla vzala
firma 3V&H jako diivod ke snaze néco zménit, je pravdépodobnéjsi, ze by dosdhla

lepSich hodnot, nez které budou zpracovany na zaklad€ vySe zminénych zakazek.

Nez se budou vysledky aplikovat na ro¢ni objemy zakazek firmy 3V&H, je vhodné
dodat, ze vypocteny pramér uspor byl dosaZzen na schopnosti firmy ABH design snizit
sviyj zisk az 0 25 %. Dale je nutné fici, Ze vypoctené primérné procento z tabulky ¢. 15
nelze vyuzit u dalSich nakupovanych komodit. Stejné jako kazda sluzba, tak kazdé zbozi
je specifické. Nejen nabidka a poptavka urcuje cenu a mnozstvi komodity na trhu, ale
mnoho dalSich faktorti ovliviiuje tento vyvoj a nelze tedy vyuzit data zjiSt€éna z cen
interiérovych dveti a pouzit tyto hodnoty pro potencidlni usporu u dalSich material

jako jsou naptiklad okna, podlahy, kuchyn¢ a dalsi.
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Tabulka €. 17 — Varianty mozné ro¢ni uspory

JOK as. 400 000 K& |5,61| 22440k | 0,87 | 3480K¢ | 0,87 | 1 | 3480k¢
An;rfiooo 1000 000 K& |5,61| 56 100 K& | 10,34 | 103 400 K& [10,34| 2,5 1O?<§00
Dohromady| 1400000 K& | - |78540KE| - | 106880KE | - - |74 851ke

V tabulce Cislo 17 jsou provedeny 3 vypocty. Prvni vypocet zprava je proveden na
zéklad¢ tabulky ¢. 16, kde byl vypocteny aritmeticky primér z procent uspor
jednotlivych zakazek. Vypocet timto zptisobem odpovida financni uspoie 78 540 K¢.
Druhy, prosttedni, vypocet byl soucin jednotlivych procentudlnich uspor na zakazkach a
ro¢nich obrati jednotlivych dodavatelti u firmy 3V&H. Timto vypoctem bylo dosazeno
nejvetsi financni uspory, ktera ¢inila 106 880 K¢. Posledni vypocet zleva je pocitan
vazenym prumérem (1). Vahy byly stanoveny jako pomér ro¢nich objema zakazek u

firmy 3V&H. Procenta jsou zachovana dle vyslych Gspor na jednotlivych zakazkéch.

Yiey P pL+p2+ ..+ py )

x — hodnota, p — vaha
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Kdyby firma ABH design v roce 2014 zajist'ovala vSechny zakazky na interiérové
dvere, tak by celkova uspora mohla na interiérovych dvetich Cinit minimalné 74 851 K¢
a maximalné 106 880 K¢. Odchylky téchto Cisel jsou dany zptisobem vypoctu v tabulce
¢. 17. Autor za nejpravdépodobnéjsi udaj s celkovou usporou povazuje hodnotu
vypoctenou z procent, ktera byla vypoctena aritmetickym primérem, viz tabulka 16.
S uspofenymi vydaji se nepoji zaddné dalSi ndklady, Casova naroCnost nebo jiné
komplikace. Teoreticky lze fici, Ze je to pouze o tom, Ze se ve firm¢ 3V&H vrcholny
management rozhodne, Ze je toto pro n¢ zajimava varianta a maji zajem se v tomto
zpusobu prace angazovat. VySe uspotfend Castka neni v porovndni k obratu pobocky
nijak dramatickd, ale je mozné se domnivat, ze pifi vyuziti tohoto zplsobu u vice
dodavateli by bylo mozné docilit takovych uspor, Ze by bylo vhodné najmout novou
pracovni silu, ktera by se vénovala pouze a vyhradné kontaktu a praci s dodavateli. Tato

pracovni sila by se vénovala aktualnim dodavatelim a dale pracovala na hledani novych

kandidati, ktefi by se mohli zacastnit této zajimavé spoluprace.

Jako dalsi argument pro podporu budovani partnerskych vztahil je nutné se vratit
do kapitol 6.2.1. a 6.2.2., kde byly vyjadiovany Casové Uspory, které vznikaly ze zmény

celého poptavkového procesu. Data jsou piehledné zpracovana v tabulce €. 18.

Tabulka &. 18 — Casové vyjadieni poptavani (bézné vs. partnerské)

Jedna zakizka | Pri 18 zakazkach | Pri 18 zakazkach
(Min.) za rok (Min.) za rok (Hod.)
Cas straveny b&Znym
poptavani (min.) 108 3024 204
Cas straveny s
partnerskymi 65 1170 19,5
dodavateli (min.)
Rozdil 103 1854 30,9
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Z tabulky lze vidét, ze casova uspora na jedné zakazce je velmi vyraznd, Cini 103
minut. Pti 18 zakéazkach za rok, tedy poc¢tu zakazek, kde se poptavaly interiérové dvete,
¢ini celkovy rozdil témétf 31 hodin! Toto Cislo je avSak jesté¢ nutné rozlozit mezi 3
pracovniky, ktefi maji toto na starosti. Na jednoho pracovnika to tedy vychazi na 10,3
hodiny ro¢né. Jak jiz bylo feCeno, rocni ptfescasy jsou kolem 150 hodin a nejsou
proplaceny, proto je velmi potfebné, ne-li nutné, aby firma hledala veskeré zptisoby,
které¢ by umoznili pracovnikim zvladat jejich praci v regulérné stanovené pracovni

dobé.

Jak bylo popséno uz v kapitole 6.1., tak interiérové dvete ¢ini pouze 1,3 % obratu
brnénské pobocky, v ptipade, Ze by byla snaha budovat partnerské vztahy s dodavateli
v klicovych komoditach, mozné finan¢ni Uspory by mohly byt v milionech korun a

casové uspory ve stovkach hodin.

Béhem vypoctu nebyly zaznamenany zadné vedlejsi faktory, které by znemoziovaly
zaCit budovat dlouhodobé partnerské vztahy. Na zaklad¢ vysledkt lze vidét, ze pro
odbératele jsou partnerské vztahy finanéné a ekonomicky velmi zajimavé. Otazkou nyni
je, zdali jsou nyni na trhu nejen dodavatelé, ale také odbératelé, ktefi by byli ochotni
tyto vztahy budovat. Ve stavebnictvi aktualné tyto vztahy téméf neexistuji a jsou zde
uplatnovany vztahy na zaklad¢ vyjednavaci sily. Firem, které by byly ochotny tyto
vztahy budovat je malo, ale jsou. Jednim z piikladu je pravé firma ABH design, ktera
by se aktudlné potiebovala vénovat hlavné rozvoji svého vlastniho produktu, znacce
Dveti Trend. Proto by vyuzila partnera, ktery by ji zajiStoval ¢ast stalého objemu

zakazek, a firma by méla vice prostoru pro své obchodni aktivity.
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9. Rozhovory

Protoze partnerstvi s dodavateli neni Gplné bézny zpisob spoluprace v Ceské
republice, byli osloveni lidé zpraxe, ktefi méli potvrdit nebo vyvratit autorovi

predpoklady o velkém potencialu ¢eského prostredi.

Osloveni byli

Ing. Arch. Eugen Tocik — Jednatel firmy TRIGNIS spol. s r.0.

Ing. Oliver Pospisil — Obchodni zastupce vyzkumného stiediska Admas

Ales Brychta — Majitel firmy ABH design a znac¢ky Dvete Trend

Ing. Petr Aigel, Ph.D. — Jednatel firmy STAGA stavebni agentura s.r.o.

Rozhovory probihaly volnou diskuzi, pfi které byl popsan idealni dlouhodoby
partnersky vztah. Nasledovala otizka, zda je mozné ho v Ceské republice dosahnout.

Dalsi vyvoj diskuze byl korigovéan autorem.

Vsichni dotazovani ucastnici se shodli, ze to je v Ceské republice malo
uptfednostiovany zptisob prace. Bézna praxe spiSe naznacuje vyjednavani z pozice sily.
Ze 4 respondentl ovSem 3 uznali, Ze to fungovat mize a 2 z toho tento zplisob v malé
mife provozuji. Provozuje to firma STAGA a ABH design. Firma STAGA timto
zpusobem spolupracuje s vybranymi subdodavateli a ABH design je takto napojen na
mensi zivnostniky, ktefi se specializuji na rekonstrukce byt a ti se na ABH design

obraceji s pozadavky na interiérové dveie a plovouci podlahy.

ABH design hleda dal$i partnery pro tento zptisob prace, nebot’ by se rad nyni
hlavné soustfedil na vyvoj znacky Dvefe Trend. Takto nasmlouvani odbératelé by mu

zajistili ¢ast rocnich objemil a on by uSetfil ¢as a penize na reklamu.

Vsichni respondenti se dale shodli, Ze pifi rozhodovani o spolupraci na této
urovni je dilezitd velikost firmy. Zajimavé vSak bylo, Ze 3 respondenti se domnivaji, Ze
je tento zpiisob spoluprace mozné aplikovat u mensich firem a naopak Oliver Pospisil
uvedl, Ze toho je mozné dosdhnut pouze u velkych stabilizovanych firem, které pracuji
systémoveé a jsou pro né¢ klicové dobré vztahy s dodavateli, nebot’ to Setii finance u

reklamaci. Pan Ing. PospiSil ddle zminil, Ze se domnivé, Ze pro stfedné velké stavebni
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firmy je za aktudlni situace levngj$i vyuzivat svoji silu vici dodavatelim a

subdodavateltim, nez s nimi navazovat uzsi spolupréci, ktera by je zavazovala.

Pan Ing. Arch. Eugen Tocik uvedl, Ze tento vztah by mohl fungovat nezavisle na
uspofe Casu 1 penéz. Samoziejme jsou to velmi dilezité faktory, ale spiSe upozornil na
mezilidské vztahy, které se odrazeji i v obchodnim vztahu. Pti pfedpokladu, Ze existuje
dodavatel, s kterym je maximalné spokojeny po strance kvality, zptisobu komunikace,
dodévek a flexibility, tak si dokaze ptredstavit, Ze by takového dodavatele uptednostnil i

pred levnéj$imi variantami.

Zajimavé byly nazory na kontroly téchto vztah. 2 respondenti nezavisle na sob¢
prisli s mySlenkou, ze pokud jsou opravdu v partnerském vztahu, tak by ocekavali
kontrolu od samotnych dodavateld, kteii by tfeba jednou do roka pfisli a odbérateli
ukazali jejich srovnani s konkurenci. DalSim navrhem bylo stanovit ¢asové obdobi nebo

pocet zakazek, po kterych by se udélala tendrovaci kontrola.

VSsichni respondenti se shodli, Ze tento zplisob spoluprace miize byt budoucnost
sméfovani Ceského stavebnictvi a v tomto sméru je zde velky potencial. Pan Ing. Petr
Aigel, Ph.D. ovSem zminil jedno riziko, které vyplyva z tohoto zpiisobu prace. Tim
rizikem je situace, ve které by timto zptisobem pracovalo jiz velké mnozstvi firem, coz
by mélo za nasledek, ze by nové firmy mély tézsi vstup na trh, nebot’ by se jim huiie

hledali ,,volni* partnefi k obchodu.
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10. Osobni poznamka autora
Autor mél moznost tuto dodavatelsko — odbératelskou problematiku sledovat jak ze

strany odbératele, tak ze strany dodavatele. Béhem doby, kdy byla tato prace tvotena,
autor na toto téma diskutoval s mnoha lidmi z praxe a snazil si vytvofit jednotny nazor
na véc. Z rozhovort vyplynuly zajimavé nazory a poznatky. Objevily se zde nazory, ze
partnerstvi s dodavateli za aktudlni situace na trhu spiSe fungovat nebude. Na druhou
stranu vSak pfipustili, ze v jinych oborech to mize fungovat. Pro¢ ne tedy i ve
stavebnictvi? Jsou to snad zplsoby vyjednavani z pozice sily? Je to snad néco, co by

narusilo zab&hlou praxi?

Stavebnictvi, jakozto paté nejvétsi odvétvi v CR, tvofici 6,3 % z celkové ptidané
hodnoty celé ekonomiky, si proslo velkou krizi. Tuto krizi zvladly firmy, které béhem
krize zvladly dokonale fidit rizika a dokédzaly pro sebe zajistit zakdzky a na téchto
zakazkach vyd¢lat, 1 kdyZz ani to nebylo podminkou. Toto stavebnictvi je navyklé na
jednorazové spoluprace, kde se siln€jsi strana maximalné snazi vyuzit svoji silu na tkor

druhé strany. [19]

Ano, bcéhem krize nebyl prostor pro hledani alternativnich zpiisobli prace
s dodavateli, ale krize pomalu odezniva a nyni je vhodna pfilezitost snazit se nadale
optimalizovat a zefektiviiovat praci a snazit se byt ¢im dal tim vice
konkurenceschopnéj$i. Aktuadlné je situace takova, ze v pripad¢ osloveni odbératele
dodavatelem, nebo i naopak, by mohla oslovena strana povazovat nabidku za slabinu

druhé strany a snazit se ji vyuzit ve svlij prospéch.

Autor si uvédomuje, Ze neznd vSechny procesy fizeni firem ve stavebnictvi, ale
protoZze mél moznost poznat praci z obou stran a vedl rozhovory s lidmi z praxe, vidi
zde prostor pro budovani téchto vazeb a vztahl. Je otdzka zdali a kdy se do tohoto
stadia stavebnictvi dostane, ale az se tak stane, bude to pro firmy velmi zajimavé snizeni

variabilnich naklada.
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11. Zavér

Tato prace se zabyvala doposud ve stavebnictvi zfidka znamym pojmem
dlouhodobych partnerskych vztahi mezi odbérateli a dodavateli. Tento termin byl
predstaven v teoretické casti. Praktickd Cast se snazila najit argumenty pro tvorbu a
snahu zacit tyto partnerské vztahy budovat. Praktické ¢ast byla rozdélena do 3 hlavnich
bodd.

Prvni bod slouzil k naznaceni aktudlni situace a podminek, za kterych nyni probiha
poptavaci fizeni a prvni kontakt s dodavateli. Tato ¢ast byla doplnéna o vyjadieni
¢asové naroc¢nosti, aby bylo mozné poté tento zpiisob porovnat se zplisobem poptavani,
ktery by odpovidal pravé partnerskému vztahu mezi subjekty. V ndvaznosti na tato
porovnani byla tato ¢ast doplnéna o tzv. manudl, ¢i pfirucku pro nového zaméstnance,

ktery dostane na starosti praci s dodavateli a tendrovéani zakazek.

Druhy bod praktické ¢asti byl v€novan piimo poptavani autora v terénu na realném
trhu, kdy bylo potfebné dosdhnout vyrazné lepSich cen, nez byly ceny v rozpoctu. Tato
¢ast zachycuje zpisob mysSleni a akce, které autor realizoval k dosazeni kyzeného

vysledku.

Dalo by se fici, ze vrcholem vystupu této prace je tieti bod, ktery analyzoval
nabidky podané béznym zpusobem s nabidkami ziskanymi za fiktivnich partnerskych
vztahlli mezi obéma zuCastnénymi firmami, tedy firmami 3V&H a ABH design. U
téchto nabidek byla vyjadfena financni Uspora, kterd byla poté spojena s Casovymi

vystupy z prvniho bodu praktické ¢asti.

Komplexni vyhodnoceni ziskanych udaji naznacuje, Ze v dlouhodobych
partnerskych vztazich je na poli stavebnictvi obrovsky potencial, ktery si ovSem
nenachazi cestu k vrcholovému managementu, ktery by vtom spatfoval ptidanou

hodnotu. Jako typicky argument se udava nedostatek divéry k druhému subjektu.

Na zéklad¢ realizovanych rozhovort se autor domnivéa, ze z dlouhodobého hlediska
si tento zpusob spoluprace osvoji vSechny firmy, které stale hledaji cesty, jak
optimalizovat a zefektiviiovat praci a naklady. Jako kazda jind metoda, tak i tato metoda
s sebou nese urcita rizika, ale v ptipadé chuti zdokonalovat a posouvat svoji firmu, lze
ocekavat, ze se tento zpusob spoluprace zacne objevovat ¢im dal tim vice. Klicem
k uspéchu této spoluprace je diveéra a schopnost najit divéryhodné subjekty, které maji

chut’ rozvijet spolupraci na dlouhodobé partnerské tirovni.
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Pfiloha ¢. 1 — Cenova nabidka AV okna

DODAVKA OKEN A DVERI, DEMONTAZ, MONTAZ, ZEDNICKE ZAPRAVENI

OKNA, DVERE PRIPADNE DODAVKY
OKNA, DVERE 4461200 JMONTAZ 3D 0
SLEVA 50% -2230600 JVENKOVNI PARAP. 0
CENA PO SLEVE 2230600 JVNITENI PARAPET 0
MONTAZ 287575 7ALUZIE ISO 0
VNITRNi PARAPET 94375 [MONTAZ ZALUZIi 0
ZALUZIE ISO 221870 JoKENNI SIT 0
MONTAZ ZALUZIi 0 JovERNi sit 0
PAKOVY OVLADAC 225000 [MONTAZ SiTi 0
VRAPOVE SKLO 8125 IBEZP. FOLIE 0
JVRAPOVE SKLO 0
CELKEM 3067545 JCELKEM 0
DPH 21% 644.184,50 foPH 219
CELKOVA CENA 3.711.730.- CELKOVA CENA

Naklady na dopravu si netiétujeme.
PRED VYROBOU BUDE PROVEDENO BEZPLATNE ZAMERENI STAVEBNICH OTVORU.
SniZzena sazba DPH 15% je pouze pro bytovou vystavbu.
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Ptiloha ¢. 2 — Cenovéa nabidka Montplast
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Ptiloha ¢. 3 — Cenovéa nabidka Sedma systém

Ill. Cast - cenova kalkulace

Cena vyrobku celkem: 4862443,86
Poskytnuta sleva: 450 % - 218809974
Cena vyrobku po slevé bez DPH: 267434412
Cena dopliku:

Vnitfni parapety: 122039,89
WVnitini zaluzie: 472842 39
Ostatni doplfiky: 928546,24
Poskytnuta sleva: 450 % - 685542 83
Cena doplikl po slevé bez DPH: 837885,69
Cena montaZze: 374582,10
Poskytnuta sleva: 20,0 % - 74916 42
Cena montaze po slevé bez DPH: 299665,68
Demontaz (21%DPH) 137500,00
Likvidace (21% DPH) 40290,00
Mont. teplé spary (21%) 50000,00
Olistovani 125000,00
Zednické zapraveni 1(21%) 374990,00
Cena sluZzeb(prace) celkem: 727780,00
Cena sluzeb po slevé bez DPH: 727780,00
Cena celkem bez DPH: 4539675,49
DPH 0,0 % 0,00
Cena celkem s DPH: 4539675,00

IV. Vysvetlivky k cenové nabidce
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Pfiloha ¢. 4 — Cenova nabidka OKNOSTUDIO

okno Cenové nabidka: 15-1307

KVALITNI A ORIGINALNI

| Poloika | Pocet | Popis
45 0,00 EKOLOGICKA LIKVIDACE odvoz piivednich rémil po demontdii. (bez stavebni suté)
metr
30 0
46 802 ks Montai interiérovych Zaluzii
40 32080
A7 0,00 Pfiplatek 3D systém
metr
80 ]
Sumar
Celkova cena bez DPH 3695814
DPH 15% 554372
Castka k zaplaceni 4 250 186K¢

Zda se Vam cena vyssi nez pozadujete?

Vite, Ze dostavate ve standardu spickovy némecky 6ti komorovy systém Inoutic Prestige, jehoZ soucasti
je bezpecnosti rakouské kovani MACO,sklo s rameckem TGl které je zapusténo 25mm do kfidla a mnoho
dalsiho.

Chcete nizsi cenu?

Radi Vam zpracujeme rozpocet pro 5ti komorovy profil Inoutic Arcade, ktery je ekonomickou
alternativou. Vidy jen v bilé barvé, bez bezpecnostnich ¢epl v kovani, s otevienou vyztuhou v ramu.
Arcade je elegantni osvédcena klasika a kvalita.
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