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ABSTRAKT

Cilem bakalarské prace je analyzovat vybér a hodnoceni dodavateld a aplikovanim téchto
poznatkii dosdhnout optimalizaci ve vybéru a hodnoceni. Prace je rozdélend na 2 casti.
Teoreticka ¢ast popisuje nakupni marketing se zaméfenim na faze a metody vybéru a hod-
noceni dodavatell. Praktickd ¢ast rozebira analyzu firmy Daniferra a poukazuje na jeji vy-

ber a hodnoceni dodavatelll. Zaroven navrhuje zlepSeni v podob¢ scoring modelu.

Klicova slova:

Nakupni marketing, ndkupni logistika, dodavatelsko - odbératelské vztahy, faze a metody

vybéru a hodnoceni dodavatelt.

ABSTRACT

The aim of this thesis is to analyze the process of selecting and evaluating suppliers
and thereby optimize it. This work is divided into two parts. The theoretical part describes
the purchase marketing focused on the marketing phases and methods of selecting and eva-
luating suppliers. The practical deals with an analysis of the company Daniferra and con-
centrates on its selection and evaluating suppliers. It also suggests what improvements

could be made by introducing the scoring model.

Keywords:

Purchase marketing, purchase logistics, supplier - buyer relations, stages and methods

of selecting and evaluating suppliers.
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za vedenie, podnety, odborné rady a pomoc pri pisani tejto prace.

Motto
2
Inteligentni Pudia sa snaZia problémy riesit’,
genialni sa ich snaZia nerobit’!

[13

Albert Einstein (* 1879 — 1 1955)

Prehlasujem, Ze odovzdanad verzia bakalarskej prace a verzia elektronickd nahrana

do IS/STAG su totozné.
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UVOD

V bakalarskej praci pojedndvam o ddleZitosti vyberu a hodnotenia dodavatel'ov. Jednym
z dovodov, preco firmy vyberaju svojich dodavatelov je, Ze je to zéklad pre vytvorenie
stalych dodavatel'sko—odberatel'skych vztahov. Pri vybere dodavatelov musi firma
vychadzat zo stanovenych cielov podniku. Vyber a hodnotenie dodavatelov prechadza
jednou alebo viacerymi fazami ztychto faz: predbezné hodnotenie dodavatelov;
hodnotenie potenciondlnej sposobilosti dodavatelov; hodnotenie podla dalsich kritérii.
Dodévatel'ov firmy hodnotia na zaklade vopred stanovenych kritérii priCom vyuziva
metddy vyberu a hodnotenia dodavatel'ov akymi su: audit, porovnanie uplnych nakladov
nakupu; bodové hodnotenie doddvatelov, scoring model a iné. Nasleduje vyberové
riadenie, ktorym firma stanovi dodavatela s najlepSim hodnotenim. Hodnotenie
dodavatel'ov musi byt neustdle a pravidelne obnovované, ide o tzv. nepretrzitost’ procesu

vyberu a hodnotenia dodéavatel'ov. [5, 28]

V dalSej Casti tejto prace vyuzivam tieto teoeretické poznatky v praxi. Aby som mohla
sledovat’ postup a Strukturu fungovania procesu vyberu a hodnotenia dodavatel'ov vo firme
Daniferra, zaoberam sa najprv analyzou trhu hutnych vyrobkov. Prevediem preto externu
a interntl analyzu podniku a vyhotovim SWOT analyzu podniku. Rozoberiem proces vybe-
ru a hodnotenia dodavatel'ov vo firme Daniferra. Zameriam sa na faze hodnotenia dodava-
telov, ktoré sa Clenia na: predbezné hodnotenia dodavatelov a hodnotenia podla dalsich
kritérii. PopiSem postup vyberu a hodnotenia dodavatel'ov vo vybranej firme, ktora vybera
svojich dodavatel'ov viacmenej jednordzovo a nepouziva Ziadne tabulky, vzorce, alebo
grafy na uskutocnenie tohoto vyberu. Svojich dodavatel'ov ¢leni podla sortimentu vyrob-
kov na $tyri skupiny. Navrhnem jej scoring model, ktory sa v praxi najviac pouZziva a zahr-
nuje dolezitost’ kritérii. Cielom mojej prace je analyzovat vyber a hodnotenie doddvatelov
a aplikovanim tychto poznatkov dosiahnut optimalizdciu v procese vyberu a hodnotenia.

[11]
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I. TEORETICKA CAST
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1 ANALYZA PODNIKU

RozliSuje sa externd a internd analyza podniku. Externa analyza podniku hladé prilezi-

tosti a ohrozenia v okoli podniku, pricom rozliSuje mikrookolie a makrookolie. [11]

Mikrookolie predstavuje podl'a E. Portera model piatich sil, ktory je zamerany na analyzu:
rizika vstupu potencionalnych konkurentov; rivality medzi podnikmi na trhu; zmluvnej sily

odberatel'ov; zmluvnej sily dodévatel'ov a hrozby substiticie. [11]

Na makrookolie mé vplyv predovsetkym makroekonomické okolie (zahrnuje Styri dolezité
makroekonomické faktory: ekonomicky rast, trokovi mieru, devizovy kurz a mieru infla-
ce); technologické okolie; socidlne okolie; demografické okolie; politické okolie; legisla-

tivne okolie a svetové okolie. [11]

Interna analyza podniku

Jej cielom je zistit’ silné a slabé stranky podniku. Do tejto analyzy sa zarad’uju: Specifické
prednosti; podpora hodnotvoreného retazca (podnikova infrastruktira, informaény systém,

vedeckotechnicky rozvoj apod.). [11]

SWOT analyza podniku

Je tvorend vnitornou a vonkajSou analyzou podniku. SWOT analyza vznikla skratenim
Styroch anglickych slov: strenghts (silné stranky); weaknesses (slabé stranky); opportuni-
ties (prilezitosti); threats (hrozby). Z vnutornej analyzy podniku vychddzaja silné a slabé
stranky (S, W), vonkajSiu analyzu vytvéraju prileZitosti a hrozby (O, T), ktoré s nezavislé

na podniku. [33]
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2 NAKUPNY MARKETING A DOV

Marketing je ucelenou filozofiou podnikania, ktord vznikla zac¢iatkom 20. stor. a je pre fu
typicka orientacia na priania a potreby zakaznika. V sii€asnej dobe je uZ nutnostou pod-
riadit’ sa spokojnosti zdkaznika a tak si vydobit’ svoje postavenie na trhu. Je to proces ria-
denia, ktory suvisi s efektivnym poznavanim, predvidanim, ovplyviiovanim a uspokojenim

priani zakaznika a zaistenim urcitého zisku podniku. [22]

Zatial’ ¢o sa marketing zameriava na predajné vzt'ahy, je nutné posudzovat’ i pohl'ad z dru-
hej strany, tj. zo strany nakupcu. Vyuziva sa tu pojem nakupny marketing, ktory uzko stvi-
si s modelmi ndkupného procesu. Pri pldnovani nédkupu plati, Ze ¢im je budtcnost’ neistej-
Sia, tym musi byt’ ndkupné planovanie efektivnejsSie. Nakupny proces v SirSom slova zmys-
le (podla G. Tomka a J. Tomka) zahriuje tieto fazy: urCenie spotreby; nakup; dopravu,
prijem a skladovanie. ¥V Robinsonovom modele si napliou jednotlivych faz nakupného

procesu predovsetkym:
1. Zistenie problému na principoch poésobenia vnutornych a vonkajsich faktorov.
2. Zakladné udaje o potrebe tykajice sa druhu a mnozstva tovaru.
3. Stanovenie $pecifik vyrobku.

4. Hrladanie konkrétneho dodévatel'a na zdklade zhromazdenych informécii o poten-

ciondlnych dodavatel'och.
5. Posudzovanie ponuk a vyber dodéavaterla.
6. Objednavka vystavena dodavatelovi.

7. Zhodnotenie ndkupu — je zavere¢nou fazou nakupného procesu. [15, 22, 31]
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Ndakup by mal zodpovedat tymto novym nakupnym trendom na trhu:
v’ uplatiiovat’ ndkupny marketing;
v" vyhodnocovat’ vyber dodavatel'ov a vztahy medzi nimi;
v pouzivat’ vypocetni techniku;

v mat kvalitnych nakupujucich, ktori plnia nielen rolu vyslanca podniku na trhu,

ale i rolu predavaca a iniciatora novych napadov;

v zamerat’ sa na aktivny nakup, ktory je zalozeny na situdcii firmy na danom trhu.

[22]

2.1 Dodavatel’sko- odberatel’ské vzahy

Dodévatel'sko-odberatel'ské vztahy (DOV) predstavuji spoluprdcu medzi dodavatelom
a odberatelom a zvyCajne su zabezpeCované na zéklade zmluvy aupravené podla Ob-
chodného zdkonnika. Na tieto vztahy ma vplyv mnoho vnutornych i vonkajsich faktorov,
no prioritnym faktorom je pozicia podniku na danom trhu. Ulohou tychto vztahov je vy-
tvarat’ optimalne podmienky pre spolupracu medzi dvoma podnikmi z vecného i ekono-
mického hladiska a zaroven efektivne zabezpecovat’ potreby firmy. Iba obojstranne pro-
spesné vztahy s dodavatelmi su zakladom d’alSej spoluprace. Dodavatel nesmie byt
pre firmu nepriatelom. Na zdklade svetového trendu sa preto v poslednych pétnastich
rokoch povysili DOV na vztahy partnerstva, ktoré musia byt vybudované na baze vzij-

omnej dovery. [22, 27]

RieSenie DOV vyrazne ovplyviiuje 1 samotnd existencia a intenzita vstupnych a vystup-

nych prekadzok dodavatel’a na trh. [22]
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K prekazkam vstupu nového dodavatel'a patri napr.: ¢as potrebny na overenie nového do-
davatel’a; prekazky so strany zakaznikov, ktori si chcll udrzat’ sucastnych dodavatel'ov (le-

tecké spolo¢nosti); Statna politika vlady apod. [22]

Medzi prekazky vystupu dodavatela sa radia: ndklady vystupu (napr. pri jednorazovych
obchodoch); spomalenie inova¢nych procesov v désledku partnerstva; riziko straty know-

how; legislativa; doveryhodnost’ apod. [22]

Zivotny cyklus DOV
Vztahy medzi dodavatel'mi a odberatel'mi sa ¢lenia do Styroch zékladnych faz:

1. Predpripravna faza — suvisi s hodnotenim nového dodavatel'a. V tejto fazi sa obe
podniky vzdjomne poznavaju a naviazu medzi sebou kontakt, avSak k obchodnému

vztahu zatial’ nedochadza.
2. Pripravna faza — sicastou druhej faze je zaslanie vzorkov na uskuto¢nenie objed-
navky apod.

3. Faza rozvoja — vzdjomna spoluprica medzi podnikmi sa prejavuje v zmluvéach
o dodavkach. Dochédza k opakovanym nakupom a tak sa Groven poznania firiem

zvysuje.

4. Faza dlhodobych vztahov —stabilizuji sa obchodné vztahy. V tejto fazi je dolezité

analyzovat’ situaciu a zamerat’ sa na pripadnu zavislost’ na dodévatel'ovi. [22]
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2.2 Dovody hodnotenia a vyberu dodavatel’ov

v

Hodnotenie a vyber doddvatel'ov patri k Standartnym aktivitdm v prakticky vSet-
kych typoch organizacii. Lisi sa vSak pouzitymi pristupmi, narocnostou, kritériami
i vyhodnocovanim. Zmyslom tychto aktivit je vytvorenie podmienok prevencie
a ziskanie istoty, ze sa nebude nakupovat’ od partnerov, ktori nie su schopni dlho-

dobo plnit’ poziadavky odberatel'ov.

Vyber vhodného dodavatel'a méze mat’ priaznivy vplyv na zisk podniku. Znizenie
materidlovych nakladov zvySuje zisk na kazdu predanu jednotku. Znizuje tiez na-
klady na jednotku a mnozstvo jednotiek v zasobach. Tak sa znizi kapital vlozeny

do zasob a teda i celkové naklady.

Vyber a hodnotenie dodavatelov ma pozitivny vplyv i1 na zdkaznicky servis.
Ovplyviuje rychlost’, flexibilitu a spol'ahlivost’ dodavky. Spol'ahlivi dodavatelia za-
istia hladkost’ nakupného procesu a nedochadza k spomaleniu, alebo vypadku vy-

roby, ¢o by viedlo ku zbyto¢nym stratam.

Cim je vykonnejsi dodavatel’ a dod4va material v o najlepsej kvalite, tym je vicsia
pravdepodobnost’ vyroby vel'mi kvalitnych vyrobkov. Ddsledkom st menej Casté

reklamacie hotovych vyrobkov a zlepSenie pozicie daného podniku na trhu.

Vyber dodavatelov je tiez formou ucenia, ktord partnerom ukazuje dobru 1 zla

prax.

[5, 16,22 ,23 26, 28, 32]
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2.3 Definovanie poziadavkov na dodavky a dodavatel’ov

Predovsetkym je ziaduce nakupovat’ u tych dodavatelov, ktori si udrzia svoju konkurencnu
poziciu. Ide o to, aby sa nakupovali vyrobné vstupy v postacujicej alebo lepSej kvalite
a cene a tiez, aby sa vedela zaistit’ konkurencieschopnost’ podniku. Spravne definovanie
poziadavkov na dodavky a dodavatel'ov a vyber spravnych dodavatel’'ov, ktori su aj nad’alej
schopni spliiovat’ potreby firmy, zmensi ndklady na pripadni zmenu dodévatel'a. Zaroven
trvalé hodnotenie doddvatel'ov na zdklade vlastnych kritérii tvori zaklad vzniku trvalych

dodavatel'sko-odberatel'skych vzt'ahov. [6, 22]

Definovanie poZiadavkov na dodavky:

Ich vystupom je €o najpresnejsi popis konkrétneho nakupovaného materidlu, vyrobku,
sluzby, alebo informacie. Prax hovori o tom, ze 40% reklamacii je zapri¢enych v neschop-

nosti odberatel'a zrozumitel'ne a v¢as definovat’ svoje poziadavky. [28]

Poziadavky odberatela na dodavky sa mozu clenit do troch skupin:
1. poziadavky na vlastné dodavané produkty;
2. poziadavky na systém managementu dodavatel’a;

3. poziadavky na d’alSie sluzby suvisiace s dodavkou. [28]

Definovanie poZiadavkov na optimalnych dodavatelov
1. Dodavatelia musia dodrzovat’ legislativne naleZitosti a etické pravidla.
2. Musia sa snazit’ o znizenie svojich ndkladov a neustéle sa zlepSovat'.

3. Musia byt schopni ponuknut’ dlhodobé viazby na spolupracu ai. [28]
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3 FAZE VYBERU A HODNOTENIA DODAVATELOV

K najdolezitejSim ¢innostiam v ndkupného procesu patri vyber z okruhu potencionalnych
dodavatel'ov. Aby bol tento proces vyberu a hodnotenia dodavatelov komplexny, musi
brat’ firma do uvahy mnozstvo roznych faktorov a vychadzat’ so vSeobecnych informacii

1 zo Specifickych udajov daného podniku. [23, 25]

Pri hodnoteni a vybere dodavatelov sa postupuje na zaklade troch zékladnych faz a ich
kombinécii.
o Faza predbezného hodnotenia dodavatelov.

e Fdza hodnotenia potenciondlnej sposobilosti dodavatelov.

e Faza hodnotenia podla dalsich kritérii. [28]

1. PredbeZné hodnotenie dodavatelov

Pri predbeznom hodnoteni sa z vel'kého mnozstva dodévatel'ov vyberie niekol'’ko dodava-
telov postupujucich do d’alSieho kola. K takymto hodnoteniam patri napr.: posudzovanie
prvych vzoriek dodavok, postidenie vyzralosti systému managementu, analyza referenci

od inych odberatel'ov ai. [28]

a) Posudzovanie prvych vzorkov dodavok

Odberatel si Ziada od potencionalnych odberatel'ov fyzické vzorky dodavok. Tie st zhoto-
vené podla predbezne zaslanych poziadavok. V ramci ofenzivneho marketingu s vzorky
Casto ponukané Stylom: ,,Vyskusajte si a pokial budete spokojni, mozeme pre vas doda-
vat.** Vysledky vSak mozu byt skreslené, pretoZe vzorky vznikli v $pecifickych podmien-

kach. [28]
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b) Vyzrelost systéemu managementu

Je to zvlastna metdda hodnotenia, ktora sa pouziva u dodavatel'ov komodit kedy je tazké
stanovit’ presné poZiadavky. Vtedy je vhodné sebahodnotenie dodavatel'skych organizacii
podl'a vopred stanovenych kritérii. Dodéavatel'ovi je zaslany dotaznik, na ktory je povinny

objektivne reagovat’. [5, 28]

c)Analyza referencii od inych odberatelov

Odberatel’ vychadza so sktsenosti inych organizacii, ktoré uZ od daného dodavatel’a nieke-

dy nakupovali. [28]

2. Hodnotenie potencionalnej sposobilosti dodavatel’ov

Predbeznym hodnotenim dodéavatel'ov sa ich pocet zniZi. Pri hodnoteni potencionélnej spo-
sobilosti dodavatelov sa kladie doraz predovSetkym na dlhodobti budicu spoluprécu.

Na preverovanie potencionalnych dodavatel'ov sa bezne vyuziva audit. [28]

3. Vyber a hodnotenie podl’a d’alSich kritérii

Vyber vhodnych dodéavatel'ov patri k najdoélezitejSim ¢innostiam v oblasti nakupu. V praxi

sa vyuziva cela rada réznych hodnotiacich kritérii pre vyber vhodného dodavatela, napr.:
v’ solventnost’ a perespektivnost’ dodavatel’a;

v' kvalita a bezchybnost’ dodavok;

\

vyrobny program dodévatel’a a jeho vyvoj;

moznosti vyrobnych kapacit;

< S

spol'ahlivost’ dodavatel'a, schopnost’ rozsirit’ kapacity;

\

metddy riadenia kvality;

v" nezhody v dodavkach minulych obdobi;
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v

S N N

\

platobné a dodacie podmienky (cena dodavky, spdsob platby — moznosti uveru

vvvvv

davkov na druh balenia apod.);

dodavatel'sky servis (zaruky, sluzby poskytované dodévatel'om apod.);
rychlost’ dodavky (tiez rychlost’ vymeny pripadnej vadnej dodavky);
pruznost’ reakcie dodavatel’a;

podiel dodavatel’a na trhu, jeho finan¢na situdcia a image;

schopnost” akceptovat’ moderné trendy (napr. Just in time);

pristupy k ochrane prirodnych zdrojov (ekologick4 vhodnost’ vyrobkov);
doveryhodnost’ dodavatel’a;

uplné néklady nakupu a iné.

[6, 16, 18, 22, 23, 28, 32]

Pri volbe dodavatelov podla viacerych kritérii, je vhodné zistit aku vahu maju tieto krite-

ria pre odberatela a podla toho sa rozhodovat. [28]
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4 METODY VYBERU A HODNOTENIA DODAVATELOV

Vyberu dodavatelov predchadza ziskavanie informdcii. K zdkladnym zdrojom informdcii

na hladanie dodavatelov a rozhodovanie pri ich vybere a hodnoteni patri:
e cvidencia vykonoch dodavatela (napr.: evidencia dodavok);
e referencie od znamych, alebo od inych podnikoch;
e informacie z internetu;
e odborné ¢asopisy;
o firemn¢ katalogy;
e vystavy a vel'trhy;
e poradenské firmy;
e spravy z obchodnych stretnuti;

o katalogy a prospekty obsahujuce inzeraty a reklamu dodavatel’a. [22]

Na zaklade stanovenych informacii firma definuje poZadavky na dodavatelov, ktorych si

vybera z databaze dodavatelov (napr. v programe EXCEL, PALSTAT). [22, 28]

Databaza dodavatelov

Kazda odberatel'ska organizacia si obvykle vytvdra databdzu potenciondlnych dodava-
telov. Vystupom procesu hodnotenia a vyberu dodavatel'ov je zoznam dodavatel'ov, s kto-
rymi odberatel uzatvara zmluvy na konkrétne dodavky. Je dolezité, aby dodavatelov
podroboval pravidelenému hodnoteniu vykonnosti. Hodnotenie dodavatel'ov musi byt teda
chépané nielen ako ndstroj pri rozhodovani vyberu dodavatel'ov, ale aj ako pomoc pri ich
kontrole. Napr. ak ziska dodéavatel’ na zdklade bodového hodnotenia menej bodov, mal by
nakupny utvar ziadat' o jeho zlepsSenie. NajlepSieho dodavatel'a mdze motivovat titulom
dodavatel roka. Vysledky mozu sluzit’ pre novy vyber dodavatelov, ide o tzv. nepretrZi-

tost’ procesu hodnotenia a vyberu dodavatelov. [16, 28]
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4.1 Bodova metoda hodnotenia

Pri pouzivani tejto metddy sa najprv urcia kritéria hodnotenia dodavatel'ov, napr. tabul’ka

¢. 1:[5]
Score 5 4 3 2 1
Kriterium | Velmi dobré Dobré Neutrdalni | Prijatelné Spatné
) Céstecné
Ptesahuje . Odpovida Nutné tfidéni
ptesahuje Mensi ne-
Jakost smluvni smluvnim - odmitani
smluvni dostatky
podminky podminkam dodavek
podminky
Zpozdéni
Casovy cca2dny, | Zpozdeni | Pfes urgenci
Lhita Pfesné¢ dodr- | ., . . . .
predstih cca | predstih asio 1 — zpozdeni
dodani zena
1 tyden vice nez tyden nad 2 tydny
tyden
Mnozstvi
) Nenaplnéni
ptesahuje
Dodané Ptesné¢ dodr- do 5% pte- | Nenaplnéni | Nenaplnéni
5% nad ob-
mnozstvi zen¢ ‘ plnéni nad az 10% | vice nez 10%
jednané
10%
mnozstvi

Tab.: 1 Kritéria pro hodnoceni spolehlivosti dodavatelit [5, s. 63]

Dolezitost’ (poradie) kritérii sa musi stanovit’ eSte pred hodnotenim. U viackriteridlnych

modelov sa ku kazdému kritériu sa priradi vaha. [5]
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— Prosté hodnotenie podla poradia

priradeny najvyhodnejsej moznosti (napr. najnizsia cena). Dalej sa spoéitaja body prirade-
né jednotlivym dodavatel'om. Najvyhodnejsi dodavatel’ je ten, ktory ziskal najmenej bo-

dov. Priklad takéhoto hodnotenia vidime v tabul’kéach ¢. 2 a 3: [5]

Dodavatelé
Kriterium
A B C
Cenav K¢ 60 80 100
Kvalita (%) 100 85 85
Servis (%) 85 95 75
Spolehlivost (%) 90 80 90

Tab.: 2 Hodnoceni dodavatelii [5, s. 64]

Dodavatelé
Kriterium

A B C
Cena v K¢ 1 2 3
Kvalita (%) 1 2 2
Servis (%) 2 1 3
Spolehlivost (%) 1 2 1
2z 5 7 9
Poradi 1 2 3

Tab.: 3 Prirazeni bodového hodnoceni 1,2,3 [5, s. 64 ]
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— Vahové hodnotenie podl’a poradia

K metode prostého hodnotenia sa priradi ku kazdému kritériu vdha. Potom sa postupuje
rovnako ako pri predoslom hodnoteni, tzn. priradia sa k jednotlivym dodévatel'om body
1 - 3. Tieto body sa vynasobia vahami priradenym jednotlivym kritéridm. Suciny

vy

hodnotenim — vid’ tabul’ka €. 4: [5]

Dodavatelé
Kriterium Vaha kritéria

A | B | C
Cena v K¢ 30,00% 0,306 10,9
Kvalita (%) 30,00% 0,310,606
Servis (%) 20,00% 0410206
Spolehlivost (%) 20,00% 02104 10,2
5 100,00% 1,211,823
Poradi 1 2 3

Tab.: 4 Vahove hodnoceni podle poradi [5, s. 65]

— Prosté hodnotenie podl’a hodnot

Vsetky tidaje sa prevedu na percentd. Pritom sa vyuziva reciprocny index RI. Hodnoty
daného kritéria sa prepocitaju do vztahu s ostatnymi kritériami. Najprv sa ur¢i dodavatel
s najlep$im parametrom a priradi sa mu 100%. Hodnoty u ostatnych dodavatel'ov sa pre-
pocitaju tak, Ze nimi podeli hodnota parametra ozna¢ené¢ho 100% a vynasobi sa ¢islom
100. (Napriklad: doddvatel’ C poniika tovar za 60 KC, je to najlepsia cena, preto predsta-
vuje 100%. Hodnoty u ostatnych dodavatelov sa prepocitaju pomocou reciprocného inde-
xu R1.)) Hodnoty uvedené v percentach sa iba opisu, neprepocitavaju sa. Na zaklade tohoto

vypoctu je zostavend tabulka €. 5: [5]



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 24

Dodavatelé
Kriterium

A B C
Cena v K¢ 100 | 80 60
Kvalita (%) 100 | 90 90
Servis (%) 90 100 50
Spolehlivost (%) 90 80 90
>3 380 | 350 | 290
Poradi 1 2 3

Tab.: 5 Prosté hodnoceni podle hodnot [5, 5. 65]

— Vahové hodnotenie podl’a hodnot
Tato metdda sa pocita rovnako ako metoda prostého hodnotenia podl'a hodnét, ale doplni
sa eSte vahami jednotlivych kritérii. Ziskané siciny sa u jednotlivych dodavatel'ov spoci-

taji. Vitazom je dodavatel’ s najvy$§im celkovym hodnotenim - vid’ tabul’ka €. 6: [5]

Dodavatelé
Kriterium Véaha kritéria

A | B | C
Cena v K¢ 30,00% 30 | 24 | 18
Kvalita (%) 30,00% 30 | 27 | 27
Servis (%) 20,00% 18 | 20 | 10
Spolehlivost (%) 20,00% 18 | 16 | 18
)3 100,00% 9 | 87 | 73
Poiadi 1 2 3

Tab.: 6 Vahové hodnoceni podle hodnot [5, s. 66]
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4.2 Scoring model

Je model priebeZzného hodnotenia dodavatelov, ktory pracuje s vahovym koeficientom

a predpoklada spétnti evidenciu za dané obdobie. Vypocita sa pomocou reciprocného inde-

xu RI. Na zéklade vysledku celkového hodnotenia sa vyberie dodavatel’, ktory ziskal naj-

vyssie percentualne hodnotenie. [5]

Postup zostavenia Scoring modelu v tabulke ¢. 7:

1.

Hodnotiacim kritéridm sa priradia vahy podla ich vyznamnosti pri¢om plati,

ze sucet vSetkych vah musi byt rovny 100.

Na zédklade zhromazdenych udajov sa vyplni tabul’ka a vypocitaja sa jednot-
livé hodnotiace kritéria. Ako prvé sa vypocita percetny podiel, alebo reci-
pro¢ny index. U ,akosti“ sa pocita percentny podiel z celkového poctu
30-ich bezchybnych dodavok. Podiel sa vyndsobi vahou kritéria akost
u jednotlivych dodéavatel'ov.

v

100% (100 KC). Vypoéita sa reciproény index (vysvetleny pri bodovej me-
tode hodnotenia, s. 22), ktory sa potom vynasobi vahou kritéria u jednotli-
vych dodavatelov. Reciprocny index sa pouziva ked nizsia hodnota pred-
stavuje lepSiu moznost. Rovnako sa postupuje pri vypocte kritérid ,,spol’ah-
livost™.

Spocitaju sa vysledky kritérii u jednotlivych dodavatel'ov. Nasleduje porov-
nanie celkovych hodnoteni konkrétnych dodavatel'ov. Vitazom je ten doda-

vatel, ktory ziskal najviac bodov. [23]



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 26

Dodavatel

Hodnotici kritérium X Y Z
A. Jakost vaha 45
pocet bezchybnych dodavek z 30 (Ks) 22 25 18
podil v % 73,3 83,3 60
podil * vaha 33 37,5 27
B. Cena viha 30
prumeérna cena 30 dodavek (Kc) 160 180 100
reciprocni index 62,5 55,5 100
index * vaha 18,8 16,7 30
C. Spolehlivost vaha 25
celkové prekroceni dodacich lhit za 30
dodavek (dni) 190 105 160
reciprocni index 55,3 100 65,6
index * vaha 13,8 25 16,4
Celkové hodnoceni 65,6 79,2 73,4
Poiadi 3. 1. 2.

Tab.: 7 Scoring model [23, 5. 30]

Pre lepSie zobrazenie kritérii vyberu dodavatel'a mozné pouZit’ i grafické metddy. Jednou
z tychto metod je napr. glyf. Je to niekol’koosy graf kde pocet os je rovny poc¢tu hodnotia-
cich kritérii. Plati tu pravidlo, ze ¢im je vicsia vzdialenost’ od osového kriza, tym vyssiu

vykonnost’ dodavatel’a predstavuje. [28]

4.3 PROMETHEE

PROMETHE (Preference Ranking Organisation Metod for Enrichment Evaluations) je
metoédou s lah§im pouzivanim. Rozhodovatel’ si uréi svoje vlastné stupnice merania,
na zistenie svojich priorit a preferencii. Nemusi sa zamerat’ na samotny vypocet, pretoze
tato metoda vie automaticky vypocitat’ vahy jednotlivych kritérii. Vyhodou je rychlost,

s akou je mozné vytvorit’ analyzu citlivosti vo vizudlnej podobe. [2]
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4.4 Metoda rozhodovacej matice

Metoda DMM (Decision Matrix Method) je zékladnou metddou viackriterialneho rozhodo-
vania, ktord moze mat’ viac variant rieSenia. Pri jednej z variant sa hodnoti dolezitost krité-
rif stupnicou 1 az 10, pri¢om ¢islo 10 je priradené najvacsej vahe. Rovnakym sposobom sa
hodnotia rieSenia kritérii. Kone¢nym kritériom rozhodovania je najvyssi sucet sucinov

hodnotenia kritéria a im priradenej vahy. [2]

K hlavnym vyhodam pouzitia tejto metddy patri predovsetkym jej jednoduchost’ a nizka
¢asova naroc¢nost’. Nevyhodou je vSak vysoky stupen subjektivity pri hodnoteni vah kritérii

ako 1 pri samotnom hodnoteni variant podl'a vopred stanovenych kritérii. [2]

4.5 Modifikovana metdoda rozhodovacej matice

Pri metode FDMM (Forced Decision Matrix Method) sa vahy kritérii ako 1 samotné hod-
notenie variant urcuje tzv. parovym porovnanim. Porovnavaju sa dve kritéria a dolezitejSie
kritérium je oznacené ,, 1, menej dolezité ,,0“. Podobne sa porovnavaju a oznacuju i sa-
motné varianty. Nasleduje tzv. ,,normovanie®, tj. spoc¢itame stcet vSetkych hodnoteni, resp.
vah. Pri normovani ide to, aby tento sucet bol rovny 1. K hlavnym vyhoddm tejto metody
patri okrem jednoduchosti i1 odstrdnenie subjektivity pri urCovani vah kritérii.

K nevyhodam patria napr. vel'ké rozdiely v hodnoteni vah a samotnych kritérii. [2]
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4.6 Analyticka viacuroviiova metoda

Metoda AHP (Analytic Hierarchy Process) je vytvorena dr. Thomasom Saatym v 70-tych
rokoch minulého storoc¢ia a dodnes patri k najuzito¢nejSim metodam na svete. Pouziva sa
pri porovnavani z viacerych kritérii. Oproti inym matematickym metdédam rozhodovania
ma uréiti vyhodu. Umoziuje rozhodovatelovi vyberu porovnavat’ dblezitost’ alternativy
oproti inej vo vnutri kritérid. Vytvara hierarchicky systém, alebo integrované urovne.
ZjednoduSuje a zrychluje rozhodovaci proces. M4 vyuzitie hlavne pri rozhodovani
v zlozitych rozhodovacich situacidch, umoznuje najlepsi vyber na zéklade preferencii,
pri dosahovani optimalneho vysledku sleduje i medzistupne, ktorymi sa dostaneme
k vysledku. Tato metdoda mé vSak i nevyhodu a tou je potreba uskutocnit’ vysoky pocet

porovnani. [2]

4.7 Hodnotenie a vyber dodavatelov podl’a normy CSN EN ISO 9004

Norma CSN EN ISO 9004 v sivislosti s hodnotenim a vyberom doddvatelov doporucuje:
v" hodnotenie skusenosti dodavatel'ov;

posudenie vykonnosti dodavatel'ov a ich porovnanie s konkurenciou;

preskumanie akosti a ceny nakupeného produktu;

odozvy na problémy;

zavery auditu systému managementu;

preverenie referencii o dodavatel'ovi;

DN N N N R N

financné postdenie Zivotaschopnosti dodavatela v priebehu predpokladanej doby

dodavok a spoluprace;

AN

odozvy dodavatel'a na dopyt, ponuku;
schopnost’ dodéavatel'a poskytnut’ sluzbu;

v postavenie a iloha dodavatel'a na verejnosti ai. [28]
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To st zakladne, ktoré vSak niesu skutoénymi kritériami pre vyber a hodnotenie dodava-

telov. Konkrétne kritéria si musi kazda odberatel’ska organizacia vytvorit sama. [28]

4.8 Uplné naklady nakupu

Uplné naklady nakupu st definované ako celkové vydaje odberatel’a suvisiace s dodavkou.

Je znadme, Ze nizka cena dodavky neznamena nizke celkové vydaje. [28]

UNN = C,+DV), [KC/dodavku]

kde:  Cua - pontikana cena dodavky

DV}, - dodatoené vydaje odberatela (napr.: vydaje na vyberové riadenie; vydaje
na vstupné overovanie zhody dodavok; vydaje na dopravu, identifikéciu, manipulé-

ciu a skladovanie; d’alie vydaje vyvolané nekompletnostou dodavky a in¢). [28]

Pokial’ odberatel’ zaznamenaval hodnoty dodato¢nych vydajov, vie ur€it’ i index uplnych

nakladov nékupu Tow . 28]

UNN
Cd

IUNN =

Tento index sa modze pouzivat’ k prognézam vysky celkovych buducich ndkladov nakupu

UNN'. Ak odberatel’ bude i nad’alej nakupovat’ od rovnakého dodavatel’a, vypogitaji sa
tieto naklady podl'a vztahu UNN '= Cyduw , priCom C, predstavuje cenu d’alSej dodav-

ky podl'a ponuky dodavatela. [28]
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4.9 Audit u dodavatel’a

LAudit je napr. normou CSN EN ISO 9000 definovin jako systematicky, nezavisly
a dokumentovany proces pro ziskani ditkazu a pro jeho objektivni hodnoceni s cilem stano-

vit rozsah, v némz jsou splnéna kritéria.” [28, s. 97|

Audit je teda chapany ako stbor Cinnosti, ktoré su pldnované a systematicky realizované.
Aktivni Gcastnici auditu, auditori, nesmu byt zavisli na danom procese. Audit zahriiuje
overovanie ekonomickej stability. Dalej zist'uje, ¢&i je dodavatel’ schopny splnit’ poziadavky
dodavky; troven jeho inovacii vo vyrobe a vyvoji; akost’ materidlu apod. Podla tychto

vysledkov firma postdi splnenie kritérii auditu. [28]

Kritéria auditu si odberatel stanovi sam, alebo st stanovené vSeobecnymi normami,
Standartmi, napr. CSN EN ISO 9001, CSN EN 14001 apod. Zaverom z auditu je oficidlna
sprdava. T4 musi obsahovat nielen udaje o vysledkoch auditu, ale aj udaje o jeho priebehu.
Na zaklade tejto spravy dodavatel’ rozhoduje o zaradeni do zaznamu dodéavatel'ov. Uvede-
né zaradenie bud’ schvali, alebo neschvali, pripadne schvali za splenia urcitych podmienok.

[5, 16, 28]
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5 MOZNE PROBLEMY PRI VYBERE DODAVATELA

Vyber dodavatela prebieha véacsinou pomocou vyberového riadenia. Kritéria vyberu si

ur¢i firma sama, pri¢om zavisi aj na doterajSej spolupréci, alebo na referenciach od inych

odberatel'ov. Vyberovym riadenim sa urci ten, ktory bude najviac vyhovovat, tzn. ze bude

mat’ najlepSie hodnotenie. [26]

Pri vybere a hodnoteni dodavatel’a sa musia brat’ do ivahy tieto moZné problémy:

v dodavatel je vybrany dopredu, pripadne vel'mi skoro;
v’ je vybrany dodavatel’, ktory nema dostatoéné referencie;

v pri vybere dodavatelov sa firma spolicha predovSetkym na dbéverne zname

a sympatické osoby;

podnik chce pomocou outsourcingu riesit’ svoje kratkodobé problémy. (Outsorcing
predstavuje prenajatie sluzby od d’alSieho subjektu, oproti tomu insourcing pre-
vadzkuje tieto sluzby vo vlastnej rézii. Podnik sa medzi tymito dvoma procesmi
rozhoduje na zédklade moznosti Setrenia zdrojov podniku, na zdklade zlozitosti po-

skytovanych sluzieb, dokladnej ochrany tidajov apod.) [22, 26]

Po vybere vhodného dodavatel’a nasleduje komunikacia s dodavatel’om a ta obsahu-

je:

Vsetkym zGcastenenym stranam firma oznami nielen vysledky tohto vyberového

riadenia, ale i informécie o hodnotéach, ktoré dany dodavatel’ dosiahol.
Definuje poziadavky na budtice dodavky, upresni detaily a nejasnosti.

Podnik si vyjasni podmienky zmluvy s dodavatelom, vylucenie tretich stran

Z procesu a iné.

Uréi si dobu trvania budiceho kontraktu a jeho podmienok pre pripad predizenia
alebo vypovedania zmluvy. Dalej si uréi podmienky, pravidla a zodpovednost

pre komunikaciu po uzavreti zmluvy apod. [26, 28]
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6 DODAVATELSKY TRH HUTNYCH VYROBKOV

Ziakladné udaje podniku Daniferra, s. r. o.

Obchodna firma Daniferra vznikla v roku 1992 ako spolocnost’ s ru¢enim obmedzenym.
Jej zakladny kapital ¢ini v su¢asnej dobe 30 mil. KC. Predmetom podnikania Daniferry je
vel'koobchod s ocelou a zamocnictvo. Tento podnik je oceldrskou obchodnou spolo¢nos-
tou zaoberajticou sa skladovanim zasob a ohybacou technikou v Ceskej republike. Ndpl-
fiou jej prdce je strihanie, ohybanie betondrskej oceli, delenie profilovej oceli (rezanie
na pokos do + 60°), tryskanie a konzervovanie materidalov. Pri tryskani pieskom je mate-
ridl zbaveny korozie a zvySkov oleja a pri spravnej manipulécii a uskladneni tak poskytuje
docasnt ochranu proti korozii. Spolo¢nost’ Daniferra nakupuje, spracovava a predava vy-
lu¢ne zelezo. Poskytuje dopravu na miesto urcenia a ako jedna z mala firiem umoziuje

poskytovanie sluzieb ako je pieskovanie a zakladna povrchova tprava komodit. [10, 24]

Sidlo spoloc¢nosti: Nivnicka 1736, 68801 Uhersky Brod [24]

Zdkladnym ciel’om podniku je vyrabat’ a predavat hutné vyrobky tak, aby vyhovovali po-

ziadavkam zdkaznika a poskytovali najvyssiu kvalitu a vysoky Standart servisu.

Konkurencénou stratégiou firmy je vytvorenie dobrej pozicie na trhu, uplatnenie medzi

konkurenciou, vstup na zahrani¢né trhy a vytvorenie odolnosti so strany dodavatelov.

V oblasti hutného priemyslu je na trhu pomerne vela firiem doddvajucich komodity, co
zarucuje rozmanitost sortimentu vyrobkov a vyber doddvatela s najlepsou disponibilitou
materialu. Aby sa dala posudit analyza podniku Daniferra, je nutné porovnanie v odvetvi.

Prevedie sa preto externa a interna analyza podniku Daniferra. [10, 11]
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6.1. Externa analyza prostredia podniku Daniferra

Tato analyza sa bude zaznamenavat’ z hl'adiska mikrookolia a makrookolia podniku.

1. Analyza miikrookolia — bude zamerana na konkurenciu, na vstup novych

konkuretntov na trh, na zakaznikov a na dodavatel'ov.

2. Analyza makrookolia — bude sa popisovat’ so zameranim na vyvoj Uro-
kovej miery, devizového kurzu, nezamestnanosti, inflaciu podniku, sve-

tové a legislativne okolie. [11]

ANALYZA MIKROOKOLIA

Analyza kunkurencie podniku Daniferra

Na trhu hutnych vyrobkov posobia viaceri dodavatelia, ktori predstavuju silnu konkuren-

ciu. K najvicsim kunkurentom v ramci Ceskej republiky patria:

v Vregione je to predovsetkym firma Ferona, a. s., (pobockou ma v St. Mésté
u Uherského Hradista), ktora je podobne ako spolo¢nost’ Daniferra silnou moder-
nou obchodnou spolo¢nostou zaoberajucou sa hutnymi vyrobkami. Tato firma ma
vSak svoju pdsobnost’ rozsirenu aj na sa nakup, skladovanie, upravu a predaj hut-
nych druhovyrobkov (napr.: dna a dynka, pletiva, podlahové rosty apod.) a neze-
leznych kovov (drdty pre Ziarové striekanie, hlinik a jeho zliatiny, izolacia potrubia,
naradie apod.), pric¢om funguje na bazi velkoobchodu. Dal$ou jej vyhodou je, Ze
poskytuje sluzby ako st doprava na miesto urcenia, delenie a upravu materialu.
Rovnaké sluzby poskytuje tieZ spolocnost’ Daniferra. AvSak hlavnym triumfom
firmy Ferona je poskytovanie komplexného sortimentu pod jednou strechou
so zameranim na jeho roéznorodost. (Daniferra sa zameriava vylucne na Zelezné
vyrobky.) Dal$im plusom tejto spolo¢nosti je, e klient si moZe na internete zistit’
pocet poloziek vyrobkov, ktoré ma k dispozicii na sklade. V porovani s firmou
Daniferra, ktord tuto moznost’ nemd, ale mnozstvo komodit na sklade sa u nej da

jednoducho zistit’ telefonicky. [12, 13]
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Negativom spolocnosti Ferona je, Ze ceny komodit sa menia v priebehu mesiaca, ¢o

odovodnuje zlozitou situaciou na trhu. [12]

v Vyznamnou firmou v okrese Uherské Hradist¢ je i FAVEX TRADE, s. r. o., ktora
ma poboc¢ku v Buchloviciach. Specializuje sa na trubkovy sortiment (klasické zva-
rované hladké trubky, duté profily apod.) a je drzitelom certifikatu akosti podla
ISO 9001:2000/ EN ISO 9001:2000. [17]

v" Konkurentom v oblasti hutného materialu je tiezZ BE Group s pobo¢kou v Prerove.

Poskytuje sluzby na trhu s ocel’'ou, nerezovou ocel'ou a hlinikom. [1]

v' Vyznamna firma zaoberajuca sa hutnym materialom je Hesco, s. r. 0., (pobocka
v Otrokoviciach), ktorej stratégiou je orientdcia na tuzemskych zékaznikov, zaobe-
rajucich sa kovovyrobou a stavebnictvom. Uroven kvality sluzieb je podla normy

ISO 9001:2008. [14]

v" Délezitou spolo¢nostou je i Raven, a. s., (s pobockou v Brne), ktora je drzitelom
certifikatu akosti podl'a ISO 9001:2008; ISO 14001:2004 a OHSAS 18001 pre ¢in-

nost’ vel'’koobchodu a maloobchodu s hutnickym a stavebnym materialom. [30]

Vsetky uvedené spolocnosti su zaroven doddvatel’mi firmy Daniferra. Na tuzemskom
i zahranicnom trhu existuje Siroka skala dodavatelov v oblasti hutného priemyslu a zavist

na konkrétnej firme, aké kritéria vyberu a hodnotenia dodavatelov si zvoli.

Dodavatelia podniku Daniferra

Dodévatel'mi spolo¢nosti Daniferra su firmy zaoberajuce sa hutnym materidlom, napr. sta-
vebnou ocelou, profilmi apod. Uvedené komodity musia spiiiat’ presne stanovené technic-
ké parametre. K stalym dodavatel'om pre velkosklad a obchod s hutnym materidlom Dani-
ferra patria predovsetkym: Mittal Steel, a. s., (s pobockou v Ostrave) ; Stahlwerk Thiirin-
gen, GmbH, (Nemecko), Ferona, a. s. , (Praha),; Britterm, a. s., (Moravsky Pisek).
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Podnik Daniferra ma zhruba pétnastich stalych dodéavatel'ov, ktori jej dodavaji material
v patri¢nej kvalite, nebrani sa v§ak ani novym dodavatel'om. Vo svojej databadze ma Siroké
spektrum réznych dodavatelov, no trvalé vztahy ma vytvorené iba s niektorymi z nich.
Firma je priamym odberatelom nielen v Ceskej republike, ale ma svojich dodavatel'ov

1 v Rakusku, Taliansku a v Nemecku. [9]

Vstup novych konkurentov na trh (vyrobnych podnikov) na trh je pomerne obtiazny.
Zelezné vyrobky sa spracovavajii na $pecialnych strojoch. Tato skutoénost’ predstavuje
zvySené financéné prostriedky pri zacati tejto ¢innosti. V pripade netspesného podnikania

vznikne problém tykajuci sa odpredaja strojov, ktoré maju iba jednoucelové pouzitie.

Zakaznici firmy Daniferra sa Clenia na domdcich a zahraniénych. Firma predava prevaz-
ne do Ceskej republiky. K zahraniénym odberatelom patri: Rakusko, Taliansko a Nemec-
ko. Zakaznikov tvoria predovsetkym spolocnosti v oblasti zdmocnictvo a stavebnictvo.
Stavebna vyroba minulého roku klesla o 7,8%, a s fiou aj dopyt a ponuka v stavebnom
priemysle, ¢o sa previedlo do vyvoja vynosov firmy Daniferra za uplynulé roky - vid’ obra-
zok ¢. 1. K odberatelom firmy Daniferra v tomto odvetvi patria napr.: Slovacké strojirny,
a. s. (Uhersky Brod), VESAS, s. r. o. (Trebic); AGRI FAIR s.r.o. (Stod u Plzné) a Nikol,
s. r. 0. (Hranice I - Mésto). [21]
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Obr.: 1 Vynosy z beznej cinnosti v uplynulych rokoch (v tis. KC) [24]
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ANALYZA MAKROOKOLIA

CNB stanovila diskontnii sadzbu na 0,25%. Ked’Ze je pomerne nizka, podnikom sa rozsi-

ruji moznosti pozi€iat si peniaze, a tak uskutocnit’ svoju stratégiu. [19]

Podla spravy cCeského Statistického uradu celkova miera nezamestnanosti v poslednom
Stvrtroku 2010 vstipla na 6,9%. Oproti roku priemeru roku 2008 sa tak zvysila o 2,5%,
oproti priemeru roku 2009 vzrastla o 0,2%. Tato stiipajica nezamestnanost’ ma negativny

dopad na vyvoj jednotlivych odvetvi. [4]

Kurz Ceskej koruny k euru ma od aprila 2009 klesajucu tendenciu. Vyrobky vyrobené
v Ceskej republike st pre zahraniéie relativne lacné. Zvysuju sa moznosti ¢eskych podni-

kov predéavat do ostatnych Statov. [11, 29]

CZK - 5 rokov Zmena za 5 rokov: -14,2%
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Obr.: 2 Kurz Ceskej koruny k euru za uplynulych 5 rokov [29]

Infldacia je za posledné roky klesajuca, v sti¢astnosti je na urovni 1,5% a to pre podniky
predstavuje moznosti investovat’. Nie je vSak mozné presne predvidat’ ako sa tieto hodnoty

zmenia napr.: za 5 rokov a preto sa podnik rozhoduje v podmienkach neistoty. [3, 11]

Rok
95 [ 96 | 97 | 98 [ 99 | 00 | O1 [ 02 | 03 |04 05 |06 |07 |08 |09 10
9,1 1881851107121 139(47(18]10,11]28| 19 [{25]2,8]6,3]1,0]1,5

Tab.: 8Vyvoj inflacie v uplynulych rokoch [3]
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Svetové a legislativne okolie

V 90-tych rokoch sa na svetovom obchode vyznamne posilnilo postavenie Japonska medzi
svetové velmoci. Zaroven sa predpokladd narast podielu na medzinarodnej produkcii

v Cine, Indonézii, Thajsku, Juznej Koérei a v Indii. [11]

Podiel firiem
na medzinarodnych
korporaciach

H 30% Amerika

m29%
Japonsko

9%Nemecko

Obr.: 3 Podiel firiem na 500 najvdicsich nadnarodnych korpordcidach v roku 1994 [11]

V oblasti zivotného prostredia je legislativa stale prisnejSia. Preto sa firma Daniferra roz-
hodla pouzivat’ zvaritel'né zakladné naterové hmoty vodorozpustné, alebo vo vode riedi-

tel'né spojiva. [2]

6.2. Interna analyza podniku Daniferra
V tejto Casti analyzy podniku sa zameriam predovsSetkym na nasledujice zlozky:

- Vyvoj poctu zamestnancov; organizacné usporiadanie ndkupného oddelenia; ciele

nakupu a nakupnu politiku podniku.

Vyvoj poctu zamestnancov v uplynulych rokoch

Rok 2006 2007 2008 2009
Priemerny pocet zamestnancov 37 37 34 34
Z toho riadiacich pracovnikov 1 1 1 1

Tab.: 9 Zamestnanci [24]
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V roku 2008 prepustila firma troch svojich zamestnancov. Tato skutocnost’ bola zapricine-

na poklesom dopytu v stavebnictve, pre ktoru je dodavatel'om.

Organizacné usporiadanie oddelenia nakupu

Nakupné zalezitosti maju na starosti jednatelia firmy: Mgr. Martin Danicek a Jan Pod-
Skubka. Tito nakupci maju jasne definované pravomoci a zodpovednost’. O nakupe, ktory
prekroci presne stanoveny limit, sa musia poradit’ s majitelom podniku, ktory koordinuje

nakupnu ¢innost’. [24]

Ndakupna politika

Pri hodnoteni dodavatelov musi platit, ze ¢as vynaloZzeny na uréiti zakazku musi byt
priamo Umerny jej dblezitoti. Firma Daniferra nakupuje velké mnozstva komodit, co ma
na jednej strane vyhodu v mnozstevnych zl'avach, na strane druhej Setri finan¢né prostried-
ky, pretoze zaistuje dopravu na sklad iba raz za urcité¢ obdobie. Objednava teda prevazne

vicsie objednavky materialu.

Podnik Daniferra ma 1 sklad, ktory je dostato¢ne velky a roz¢leneny na nakupené komodi-
ty a hotové vyrobky. Bezne mé na sklade 5 000 ton betondzskej oceli, ¢o predstavuje
Y4 roCnej produkcie. Nevyhodou je, ze tak viaze finan¢né prostriedky v zadsobach. Firma
toto mnozstvo komodit odovodnila meniacimi sa cenami materidlu v priebehu roka.
V dobe, kedy st komodity relativne lacné ich nakupi do zdsoby, aby ich mohla neskor

so ziskom predat’. [7, 22]

K nakupnym ciel’om tejto spoloc¢nosti patri: zniZenie ndkladov ndkupu a nakupného rizika

a zvySenie efektivnosti ndkupného procesu.
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6.3. SWOT analyza nakupného trhu a nakupnej politiky firmy

S- silné stranky:
- Firma Daniferra ma svojich stalych
dodavatel'ov (stale DOV).

- Nakupy su predovsetkymvo vacsich

mnozstvach, ¢o setri financne prostriedky.

- Neustala zasoba 5 000 ton betonarske]
oceli na sklade (%4 jej ro¢nej produkcie).
- Nakup komodit v ¢ase kedy su relativne
lacne do zasoby.

- Predbeznym hodnotenim dodava-

tel'ov sa predchadza prip. neplaticom.

W- slabé stranky:
- Obtiazny vstup novych dodavatel'ov
vyrobnych podnikovna trh.
-Pokles dopytu a ponuky v stavebnom
priemysle minulého roku sa odrazil
vo stere hutnickeho priemyslu.
- Tazka nahraditelnost vykonavatel'ov
nakupnej politiky (jednatel'ov firmy).
- Neprehl'adny sposob vyberu
a hodnotenia dodavatel'ov vo firme.
- Podnik Daniferra nezanamenava prip.

reklamacie od svojich dodavatel'ov.

SWOT
O - prilezitosti: analyza T- hrozby:
- Klesanie urokovej miery zvysuje - podniku
- Inflacia.

moznosti investovania.
- Podnik ma svojich dodavatel'ov

1 v Rakusku, Taliansku a v Nemecku.

- Zvysujuca sa nezamestnanost’.

SWOT Obr.: 4 SWOT analyza nakupného trhu a ndkupnej politiky podniku
[4,9, 11,19, 21]

K silnym strankam ndkupnej politiky podniku Daniferra patri skuto¢nost’, Ze firma ma asi

15 — ich stalych dodavatelov, ktori jej dodavaju komodity v presne stanovenych technic-

kych parametroch a vytvéra si tak stale DOV. Dalsiu vyhodu mozno vidiet' v nakupoch

vo vac¢Sich mnozstvach, ¢o predstavuje usporu finanénych prostriedkov. (Podnik ma

k tomu prispdsobeny dostato¢ne velky sklad.) Silnou strankou firmy je i neustala zasoba

5 000 ton betonarskej oceli na sklade, o predstavuje % jej ro€nej produkcie. Material fir-

ma nakupuje v ¢ase kedy je relativne lacny, aby ho neskér so ziskom predala. [9]
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Predbeznym hodnotenim svojich dodavatelov zase firma predchdza prip. neplati¢om.
(Pri vybere svojich dodavatel'ov s ktorymi firma eSte nema skusenosti so spolupracou,

najprv posudzuje referencie o danej firme.)

Medzi slabé stranky ndakupného trhu patri obtiazny vstup novych dodavatel'ov vyrobnych
podnikov na trh. Pri¢inou je, Ze sa Zelezné vyrobky spracovavaji na Specialnych strojoch,
ktoré su jednoucelové a zaroven to predstavuje zvySené financné prostriedky pri zacati
tejto Ginnosti. Dal§iu slabu stranku predstavuje pokles dopytu a ponuky v stavebnom
priemysle minulého roku (o 7,8%), ktory mal vplyv aj na sféru hutnickeho priemyslu.
Daniferra je dodavatatel'om pre oblast’ stavebného priemyslu a pokles dopytu a ponuky sa
odrazil nielen v jej Cinnosti, ale mal negativny dopad aj na jej dodavatelov. K slabym
strankam nakupnej politiky Daniferra patri tazké nahraditelnost’ vykonavatel'ov ndkupnej
politiky - jednatelov firmy, ktori koordinuji ndkupnii &innost’ podniku. Dalsie negativum
mozno vidiet' v neprehl'adnosti sposobu vyberu a hodnotenia dodavatel'ov vo firme, ktory
neprebieha na zaklade ziadnych vypoctov, vzorcov, tabuliek, ani grafov. Firma sucastne
nezaznamendva prip. reklamacie od svojich dodavatelov a nevedie o nich evidenciu.
Nemoze teda hodnotit’ ich vyvoj, alebo ich zohl'adnfiovat’ pri vybere dodavatelov a tak

reklamaciam predchadzat’. [21]

K prilezitostiam nakupného trhu sa zarad’uje klesanie trokovej miery a z toho vyplyvajice
zvySovanie moznosti investovania. Medzi prileZitosti nakupnej politiky Daniferra radime
jej dodavatel'ov v Rakusku, Taliansku a v Nemecku, ¢o rozsiruje rozmanitost’ sortimentu

pri ndkupe a umoznuje vyber dodavatel’a s najlepSou disponibilitou materialu. [19]

Za hrozbu nakupného trhu hutnickeho priemyslu mozno povazovat’ inflaciu, ktord predsta-
vuje znehodnocovanie petiaznej meny (KC) a teda i mensie ndkupy &eskych spotrebitel'ov.
Dalsiu hrozbu predstavuje zvySujica sa nezamestnanost v CR, ktora oslabuje prijmy oby-

vatel'stva, hrozi zniZovanie dopytu. [4, 11]
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7 VYBER A HODNOTENIE DODAVATELOV VO FIRME
DANIFERRA

Proces vyberu a hodnotenia dodavatelov vo vybranom podniku prechadza nasledujucimi

fazami:
1. Predbeiné hodnotenie dodavatel’ ov

Pri vybere novych dodavatelov, s ktorymi firma esSte nema skusenosti so spolu-
pracou, najprv posudzuje referencie o danej firme. Koné tak na zéklade databa-
ze na internete, kedy zist'uje ¢i nepatri k neplaticom, alebo podl'a doporuceni
od inych odberatel'ov. (Zaroveii, aby firma predila prip. prediZeniu doby splat-
nosti, vyuziva faktoring.) Firmy, ktoré uspeji v tomto hodnoteni, postupuju

do d’alSieho kola hodnotenia.

2. Hodnotenie podla d’alSich kritérii
So zameranim na dlhodobt spolupracu firma hodnoti faktory akymi st napr.:

rychlost’ dodania, cena a platové podmienky, kvalita a reklamacie.

7.1. Postup pri vybere a hodnoteni dodavatelov firmy Daniferra

KId¢om k podnikatel'skému uspechu je okrem in¢ho i vyber vhodnych dodavatel'ov. Pod-
nik Daniferra si na zéklade zhromazdenych podkladov planovanych zakdzok a potrieb
podniku definuje pozadavky na dodavky a dodavatel'ov. Potencionalnych dodavatel'ov ma
firma uloZenych vo svojej databaze vo formate Microsoft Access. Tato databaza je pravi-
delne dopliovana a aktualizovana. Snahou firmy je vytvorenie stalych dodavatel'sko - od-
beratel'skych vztahov. Z tejto databazi si firma vyberie dodéavatel'ov, ktorym zaSle svoj

dopyt e - mailom, alebo faxom.
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Ur¢i si faktory, pomocou ktorych bude hodnotit’” dodavatel'ov so zameranim na termin do-
dania, cenu a lehotu splatnosti. Odozvou na jej dopyt je ponuka, ktoru jej dodavatelia po-
Slu. Na zéklade vybranych kritérii zhodnoti ponuku, vyberie si konecného dodédvaterla, kto-
ry je schopny zaistit’ vSetky pozadované komodity v urCenej lehote a s najvyhodnejSou
ponukou. Tento vyber neprebicha na zéklade Ziadnych vypoctov, vzorcov, tabuliek, ani
grafov. Zhodnocovanie ponuk je o to narocnejsie, Ze prebicha jednorazovo. Po vybrati do-
davatel'a mu zasle Daniferra objednavku. Dodéavatel’ vystavi kipnu zmluvu, ktort firma
Daniferra potvrdi. Nasleduje dodanie materidlu, ktory je sprevadzany dodacim listom.
Na zaklade dodavky vystavi firma Daniferra fakturu a zaplati v lehote splatnosti uvedenej

v kiipnej mluve.

Poziadavky firmy Daniferra na dodavky a dodavatelov:

Spolocnost si uvedomuje, Ze nakup ma v podniku strategicky vyznam, pretoze determinuje
faktory, akymi su: rychlost, flexibilita, cena apod. a tak ovplhyviuje konkurencnu schopnost
podniku. Preto pri vybere a hodnoteni dodavatelov z databdze moznych dodavatelov sa

spolocnost zameriava na tieto faktory: (8,9, 10, 22]

v rychlost’ dodania — rychlejsie uskutoénenie dodavky firma obvykle preferuje, ale
bleskové dodacie lehoty mozu byt signdlom problému dodavatel'a s odbytom, a te-
da jeho nespol'ahlivosti. Plati tu zadada, ze u firiem, ktoré dodavaju zo skladovych
zasob je termin dodania kratsi, ale za relativne vysSiu cenu. A naopak, ak firma na-
kupuje material priamo z vyroby, je cena vyhodnejsia, ale termin dodania sa predi-

v

71,

v cenu materidlu — patri ku kIaGovym faktorom vyberu a hodnotenia dodavatel'ov
a preto by nemala byt hodnotend izolovane od ostanych kritérii. VySka ceny ma
vplyv na moznosti firmy nielen z hladiska tvoby zisku, ale nepriamo ovplyviiuje
1 jej moznosti v oblasti inovacii a investovania. Spolo¢nost’ Daniferra patri
v sucasnej dobe medzi najmodernejsie podniky s ocelarskou a ohybacou technikou.

Celkovo do svojho rozsirovania investovala vySe 5 mil. EUR;
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V' kvalitu komodit — poslanim firmy Daniferra je i snaha poskytovat’ svojim zakazni-
kom vzdy najvysSiu kvalitu, preto patri tento faktor k uréujicim skuto¢nostiam
pri vybere a hodnoteni dodéavatel'ov. Posudzuje sa kvalita v zmyslu dodrzania kva-

litativnych noriem.

v’ schopnost’ dodavatelov doddvat’ material priamo na sklad — firma inklinuje
k tejto moznosti, pretoze to pre fiu nepredstavuje zvySené nédklady suvisiace
s obstaravanim konkrétneho materialu. AvSak pri vybere dodavatela musi firma

hodnotit’ celkové naklady suvisiace s obstaranim komodit;

V' reklamdcie — hoci firma uviedla, Ze ich berie do Givahy pri vybere kone¢ného doda-
vatel'a, nevedie zdznamy o pripadnych reklamaciach a staznostiach. Udaje o re-
klamaciach teda nevyhodnocuje. V pripade, Ze firma Daniferra riesi reklamacie, ¢o
sa tyka mnoZstva dodané¢ho materidlu, tak firma chybajuce diely dodato¢ne doda.
Patriény doraz vsak firma kladie na hodnotenie reklamécii v oblasti kvality, kedy
podnik Daniferra s podnikom, ktory dodal nevyhovujlici material, strdca zaujem

o budicu spolupracu;

v' platobné podmienky — firmu zaujima ¢i sa bude jednat’ o platbu v hotovosti, alebo
na faktiru. V pripade platby na faktiru su to udaje ako doba splatnosti,
a v neposlednom rade je dolezitd i cena komodit a cena vedl'ajSich ndkladov su-

visiacich s jej obstaravanim napr.: doprava. Pre firmu su tiez zaujimavé pripadné

vvvvv
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7.2.  Delenie dodavatel’ov do jednotlivych skupin podl’a sortimentu

Podnik Daniferra deli svojich dodavatelov do jednotlivych skupin podla sortimentu, ktory

jej dodavaju, pricom rozlisuje Styri hlavné skupiny materialu:

1. Do prvej skupiny zarad'uje profily. Patria sem nosniky a profily v tvare
pismena ,,I, ,,U* a ,,H*. K najdolezitejSim dodavatel'om tychto komodit pa-

tria: Mittal Steel (Ostrava); Mittal Steel (Polsko).

2. Druht skupinu tvori betondZska, tj. stavebova ocel’. Firme Daniferra ju do-
davaju hlavne tito dodavatelia: Zelezdrny Annahiitte (Prostéjov); Sidenor

Brescia (Taliansko).

3. Dalsiu skupinu vytvaraju uzatvorené profily — jekle. K stalym dodavatel'om

patria napr.: Jackl (Karvina) ; Marcegaglia (Taliansko).

4. Do samostatnej skupiny patria plechy. DodavateI'mi tohoto materidlu su

predovsetkym: Mittal Steel (Ostrava), Raven (Povazska Bystrica)
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Obr.: 5 Mnozstvo nakupenych komodit v tonach za rok 2009 [viastny zdroj]
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8 NAVRH VYBERU A HODNOTENIA OPTIMALNYCH
DODAVATELOV FIRMY DANIFERRA

Priebeh vyberu a hodnotenia dodavatel’ov v sticastnosti

Firma Daniferra dostala novt, doleziti zakdzku na konkrétny druh komodit — profily
a potrebuje preto objednat’ profily v tvare pismena U (UPE 240, Ue 240, Ue 140, Ue 200);
profily v tvare pismena L (L50/50/4) a profily v tvare pismena H (HEB 280). Z databaze
dodavatel'ov vyplynulo, Ze danii dodavku su schopni zastit’ Styria dodavatelia: Thyssen-

Krupp Ferrosta, spol. s r.o; Andromeda, s. r. l.; Ferona, a. s.; Nypro hutni prodej, a. s..

Na zaklade dopytu zaslali uvedené firmy svoju ponuku. Podnik Nypro hutni prodej, a. s.,
vo svojej ponuke uviedol, Zze nevedie material Ue240. Firma Daniferra pri svojom hodno-

teni tato firmu vylucila z posudzovania, protoze nie je schopna zaistit’ vSetky komodity.

Na podkladoch cenovej analyzy a porovnani kvality, rychlosti dodania, schopnosti dodéva-
telov dodavat’ priamo na sklad a platovych podmienok, si vybrala dodavatela Ferona,
a. s.. Na vyber dodavatel'a nepouzila ziadne tabulky, alebo grafy. Rozhodovala sa na za-
klade vstupnych podkladov a ponuk, ktoré mala k dispozicii. Na ul'ahcenie a sprehl’adne-
nie vyberu dodéavatel'ov, predovsetkym pri prioritnych zakazkach, je vhodné navrhnut’ jed-
noduchu variantu a to scoring model. Vypocty sa uvadzaju v prehl'adnej tabulke, ktora

zaroven zohladnuje i vahu jednotlivych kritérii.

Navrh na zlepSenie — Scoring model

Firma dostala novu zakazku a preto potrebuje nakupit’ 300, 4895 ton komodit. Ide o jednu
z kiuGovych zakazok a preto je vhodné vyhotovit' scoring model. Konkrétny material
a objednané¢ mnozstvo komodit je vidiet v tabulke ¢. 10. Svoj dopyt zaslala Styrom fir-

mam, ale vSetok material maju na sklade iba traja dodavatelia, ktorych bude hodnotit’.
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Objednané mnoZstvo

Material vm
UPE 240 600

Ue 240 1280

Ue 140 2 650

Ue 200 450
L 50/50/4 13 000
HEB 280 1 600

Tab.: 10 Dopyt materialu [viastny zdroj]

Na tcely vyberu a hodnotenia dodavatel'ov v podniku Daniferra bolo vybranych 5 kritérii

a ich vdhové hodnotenie:
1. kvalita (40%);
2. cena (30%);
3. reklamacia kvality (15%);
4. rychlost dodania (10%);

5. spolahlivost dodrzania lehoty (5%).

Kritérium dopravy nebude hodnotené osobitne, ale cena dopravy sa ako vedlajsi ndklad
stivisiaci s obstaranim zapocita do celkovej ceny komodit. Sucastne sa od celkovej ceny
odpocitaju mnozstevné zl'avy. Az po tychto Gpravach vznikne celkovd cena materialu (kri-
térium 1). MnoZstvevnu zl’avu pontka podnik Andromeda, s. r. 1. 1,1% a to pri nakupe
nad 20 ton . Firma Ferona, a. s. umoziuje zlavu 1,2% pri ndkupe komodit nad 30 ton.
Celkova hmotnost’ ndkupu predstavuje vyse 30 ton komodit, preto si firma moze uplatnit’
obe uvedené zlavy. Tieto zlavy nie si hodnotené osobitne, ale st uz spominanou sucas-

tou kritéria ceny, do ktorej sa zapocitali.
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Teor. | Objed-
vaha nané Pontikana cena dodavatelov za 1 m v KC
Material | kg/1m [ mnoZstvo
Nypro-
Ferona, a. h)::m' Andromeda, Thyssenfrupp
Ferrosta,
S. prodej, a. s.r. L. spol.s . o.
S.
UPE 240 31 600 15,5 19,3 16,694 18,5
Ue 240 24 1 280 16 - 18,167 16,9
Ue 140 12,3 2 650 15 15,7 16,694 17,5
Ue 200 18,4 450 15,8 16,8 16,9395 16,8
L 50/50/4 | 3,1 13 000 15 15,8 14,4845 16,8
HEB 280 | 106 1 600 16,5 16,8 15,712 17,4
Cena ma-
terialu
vKC 4802470 - 4801 480 5200 864,5
Doprava 105 0,- 1800
Moznosti
uveru
alebo zl'ava
zliav 1,2% - zlava 1,1% -
Celkova
cena
vKC 4 744 944 - 4 748 664 5202 665

Tab.: 11 Vypocet ceny [viastny zdroj]
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Dodavatel’/ Ferona,. | Andromeda | ThysseKrupp
Hodnotiace kritérium a.s srl. Ferrosta, spol
S I.0.
A Akost’ vaha 40%
pocet bezchybnych dodavok z 30 29 30 28
podiel v % 96,7 100 93,3
podiel * viaha 38,68 40 37,32
B Cena vaha 30%
celkové cena v KC 4744944 | 4748 664 5202 665
recipro¢ny index 100 99,92 91,2
index * vaha 30 29,98 27,36
C Reklamacie kvality vaha 15%
pocet bezchybnych dodévok z 30-ich 28 30 28
podiel v % 93,3 100 93,3
podiel * vaha 14 15 14
D Rychlost’ dodania vaha 10%
lehota dodania (v diloch) 21 14 14
reciprocny index 66,67 100 100
index * vaha 6,7 10 10
E Spolahlivost’ dodriania lehoty
viaha 5%
celkové prekro€enie dodacich lehdt
v posled. 30- ich dodavkach (v dioch) 12 10
reciprocny index 83,3 100 100
index * vaha 4,2 5 5
Celkové hodnotenie 91,58 99,98 93,68
PORADIE 3. 1. 2.

Tab.: 12 Scoring model [viastny zdroj]
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Informacie na zhotovenie tabulky vypoctu ceny ako i1 scoring modelu st cerpané
z podkladov a pontk jednotlivych dodavatel'ov. Predpokladom pre zostavenie scoring mo-
delu — vid’ tabul’ka €. 12, je pravidelné zazamenavanie reklamacii. Iba na zdklade kom-
plexného zaznamendvanie tohoto kritéria mozno predist’ reklamaciam, predovsetky ¢o sa
tyka reklamacii kvality a lehoty dodania. Firma tak usetri ¢as straveny nad reklamaciami
a zaroven tak predijde moznym reklamécidm v buducnosti. V sti¢asnej dobe firma rekla-
macie nezaznamendva a nevedie o nich evidenciu. Je preto navrhnutd moznost’ opravit

tento pomerne maly nedostatok a prispiet’ tak k d’alSiemu efektivhemu rozvoju podniku.

Podl'a dosiahnutych bodov v tabul’ke scoring modelu bolo oznacené poradie dodavatelov,
pricom najlepsi dodavatel’ Andromeda, s. r. I. dosiahol najvyssi pocet bodov. AvSak aby
bolo rozlisenie medzi dodavateI'mi Gplne jednozna¢né, moze sa pouzit’ glyf. Z obrazku ¢. 6
je zrejmé, Ze hodnoty najviac vzdialené od osového kriza, patriace firme Andromede,
s. r. L., predstavuju najvacsiu vykonnost’ dodavatel’a. Tento obrazok je grafickym zobraze-

nim bodov vypocitanych v scoring modele. [23, 28]
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Obr.: 6 Glyf [viastny zdroj]
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Po vybere dodavatel'a nasleduje ozndmenie vSetkym zicastnenym dodévatel'om o vysled-
kach vyberu konkrétnej ponuky v podobe napisania e - mailu. Vybranej spolocnosti,
v tomto pripade nemeckej firme Andromeda, s. r. I, je zasland objedndvka materialu.
Na jej zaklade sa firmy medzi sebou dohodnu o podmienkach ndkupu a Andromeda vyho-
tovi kipnu zmluvu, ktoru posle na potvrdenie Daniferre. Firma Andromeda na svoje na-
klady doda material do Kunovic, priamo na sklad Danifery. Nasleduje prevzatie na sklad,
neskor i1 vystavenie faktiry. Nakupny proces vSak vystavenou fakturou a zaplatenim Dani-
ferry nekonci, nasledovat ma zhodnotenie ndkupu. DoleZity je proces nepretrzitosti vyberu

a hodnotenia dodavatel'ov.

Tym, ze firma nezaznamendva do tabuliek, alebo grafov proces vyberu dodavatelov,
nemoze optimalne hodnotit’ ich vyvoj. Je vhodné preto navrhnat’ tento spdsob spitnej
véizby, ktord zaroven posiliiuje DOV. Zazndmendvanim a hodnotenim tychto informacii
firma prispeje k posiliiovaniu vzt'ahov s dodavatel'mi. Je tiez dolezité navrhnut’ zavedenie
pozitivnej motivacie dodavatel'ov vo firme Daniferra. Na motivovanie dodavatel'ov mdze
firma zaviest’ viacero variant. Ci uZ je to ponuka dlhodobych vztahov, spoloéné planova-
nie s doddvatel'mi, alebo pravidelné oceniovanie najlepsSich dodavatel'ov. Obojstranne spo-
kojné vztahy su cielom a poslanim takéhoto motivovania. Musi sa vSak mysliet’ aj na to,
aby tato vizba nebola pfili§ uzka a odberatel’ (Daniferra) sa nestal zavislym na dodava-
telovi. Nasleduje spitnd evidencia, ktorej sucastou modze byt napr. pocet dodavok

v zavislosti na pocte reklamdcii za uplynuly rok — vid’ obrazok ¢. 7. [27, 28]
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Obr.: 7 Pocet dodavok firmy Daniferra za rok 2009 [vlastny zdroj]
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ZAVER

Nékup ma v podniku strategicky vyznam, pretoze determinuje faktory, akymi su: rychlost’,
flexibilita, cena apod. a tak ovplyviiuje konkurenéna schopnost’ podniku. Firmy postupuji
pri posudzovani ponuk a pri vybere dodavatela na zdklade zhromazdenych informacii
a podkladov, pricom tento proces moze prechadzat’ jednou alebo viacerymi z uvedenych
zakladnych faz: faza predbezného hodnotenia dodavatel'ov; faza hodnotenia potencionalne;j
sposobilosti doddvatel'ov a faza hodnotenia podl'a d’alSich kritérii. Pri vybere podniky po-
stupujui na zaklade r6znych metdd vyberu ako st napr.: bodova metdda hodnotenia; metod-
da rozhodovacej matice; analytickd viacuroviiova metdda; promethee; stanovenie tplnych

nakladov nédkupu a scoring model, ktory patri v praxi k najpouzivanejSim metodam.

[5, 22, 28]

K ndkupnym cielom spolo¢nosti Daniferra patri: znizenie ndkladov ndkupu a nédkupného
rizika a zvySenie efektivnosti ndkupného procesu. Potencionalnych doddvatel'ov ma firma
uloZenych vo svojej databaze vo formate Microsoft Access, v ktorej ich deli do Styroch
skupin podla sortimentu, ktory jej dodavaju. Snahou firmy je vytvorenie stilych DOV.
KIi¢om k podnikatel'skému uspechu je okrem iného i vyber vhodnych dodéavatel'ov. Tento
proces v podniku Daniferra prechadza dvoma zdkladnymi fazami: predbeznym hodnote-
nim dodavatelov, s ktorymi firma eSte nemd skusenosti so spoluprdcou a hodnotenim
podla d’alSich kritérii. Za tieto kritéria si firma zvolila uvedené faktory: rychlost’” dodania;
kvalitu komodit; schopnost’ dodavatel'ov dodavat’ material priamo na sklad a platové pod-
mienky. Tento vyber neprebieha na zaklade ziadnych vypoctov, vzorcov, tabuliek, ani gra-

fov, ale na zéklade zhodnotenia jednatel'ov firmy, ktori s zdroven jej nakupcami.

Firma dostala novu, déleziti zakazku na profily a potrebuje preto tieto komodity objednat’.
Na zéklade posudenia cenovej analyzy a porovnani kvality a ostatnych spominanych fakto-
rov vybrala firmu Ferona, a. s. AvSak pri tomto vybere fungoval komplikovany spdsob
vyberu a hodnotenia dodavatel'ov, kedy nebol uplne jasny pomer ddlezitosti jednotlivych
kritérii. Preto som firme navrhla rieSenie v podobe scoring modelu, ktory jej moze ulahcit

a sprehl’adnit’ proces vyberu dodavatela pri prioritnych zakézkach.
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Podkladom pre zostavenie takéhoto scoring modelu je pravidelné zaznamendvanie rekla-
macii. V sucastnosti firma dané udaje nezaznamenava, ani nevedie evidenciu o reklaméci-
ach. Navrhujem preto odstranit’ tento maly nedostatok a prispiet’ tak k efektivite podniku.
Po vybrani dodédvatel'a nasleduje oznamenie vysledku vSetkym zucastnenym strandm
a objedndvka materidlu. Dodanim materialu, vystavenou faktirou a zaplatenim Daniferry
vSak nakupny proces nekonci. Nasledovat' ma zhodnotenie nakupu. V rdmci spitnej vizby
a vytvorenia stalych DOV vo firme Daniferra, navrhujem zavedenie pozitivnej motivacie
dodavatelov, napr. vo forme ponuky dlhodobych vzt'ahov, spolo¢ného planovania

s dodavatel'mi, alebo pravidelného oceniovania najlepSich dodéavatel'ov.

Cielom bakalarskej prace bolo analyzovat vyber a hodnotenie dodavatelov a aplikovanim
tychto poznatkov dosiahnut optimalizaciu vo vybere a hodnoteni. Navrhnuté rieSenia
prispeju k zefektivneniu ndkupnej politiky podniku. Pri pouziti Scoring — modelu na prio-
ritné zakazky si firma moze vytvorit' stdle DOV a zaroven zjednodusit, sprehladnit’ a ¢o
najefektivnejSie posudit’ kritéria vyberu a hodnotenia dodavatel'ov. Zaznamenévanie re-
klamécii je predpokladom pre zniZenie vydajov stvisiacich s reklamaciami, ktoré sa mézu

napr. investovat’ do najmodernejSich technoldgii strojného vybavenia firmy Daniferra.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

C,
DV,

DOV

] UNN

VH

Ponukana cena dodavky.

Dodato¢né vydaje odberatel’a.

Dodévatel'sko - odberatel'ské vzt'ahy.
Index uplnych nakladov nakupu.
Uplné naklady nékupu.

Vysledok hospodarenia.
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