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ABSTRAKT

Diplomova praca sa zaoberd podnikovou logistikou z@mmeranim na riadenie
dodavatésko-odberatiskych vz’ahov vo firme Sauer-Danfoss, a. s. Teoreti¢kd je

venovana objasneniu teoretickych poznatkov z obladkupu, nakupného marketingu
a riadenia dodavatsko-odberatéskych vz’ahov. Praktickaca®’ sa zaobera analyzou
sitasného systému dodavitko-odberatisskych vz'ahov vo firme Sauer-Danfoss, a. s. Na
zaklade jej vysledkov je spracovany projekt optiz@die systému dodavok pre konkrétny

artikel. V zavere prace je zrekapitulovana dan®lproatika a uvedené dopdania.

Kracové slova: nakup, nadkupny proces, nakupny marketioglavatésko-odberatiské

vztahy, rozhodovanie o dodavidei, riadenie dodavok

ABSTRACT

The diploma thesis deals with the company logisfmsusing on supplier-customer
relations in Sauer-Danfoss, Inthe theoretical part is devoted to clarifying theoretical

knowledge of purchasing, purchase marketing andagement of supplier-customer
relations. The practical part deals with the ansalyd the current system of supplier-
customer relations in Sauer-Danfoss. There is gemzka project of delivery system for the
particular article based on the results of theyamal In the end of thesis the whole problem

is summarized and recommendations are listed.

Keywords: purchase, purchasing process, purchadestimg, supplier-customer relations,

deciding on the supplier, supply management
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UvoD

Kazdy podnik je p&as svojej existencie nateny rig$nnohé krizové situacie. V poslednej
dobe sa najviac skiovanym pojmom na celom svete stalo spojenie
.globalna kriza“, oznéovana tiez ako ekonomicka a firkaa kriza. Finagtna kriza, ktora
vznikla v USA v roku 2007, postupne prerastla depgoalarskej krizy a zasiahla celu
globalnu ekonomiku. Vynimkou nie je ani Slovenskmdniky na celom svete, vratane
tych slovenskych, si natené vysporiada s mnohymi negativnymi javmi. Prichadzaju
0 svoje objednavky, zniZuje sa dopyt po ich prodoki niet pre koho vyrabaFirmy Ha-
daju

rézne vychodiska, ktoré mézu n@jy novych technoldgiach, v racionalizacii prace,
v zniZzovani vyrobnych nakladoti organiz&nych zlepSeniach. Musia zavadzasporné
opatrenia, ku ktorym patri aj zniZovanie miezd, emig# zamestnancov d&erpania

dovoleniek, prepd&nie,ci obmedzenie prevadzky.

S rastucimi poziadavkami na konkurencieschopres v podniku pripisuj&oraz v&Ssi
vyznam nakupu, ktory mézZe prispik zniZzovaniu nakladov ik jedigrosti produktu.
Nakupovanie zaftita cell radu procesov @imajuc vyberom dodavdiev cez jednanie
o dodéavatkskych zmluvéch, o spolupréci na vyvoji vyrobku a¥hwmdnotenie skutmého

vykonu dodavaiiv.

Spolanog’ Sauer-Danfoss tieZz prekonatazkosti vyplyvajuce z krizy. Tie vplyvaju aj na
vzajomné vEahy medzi spoknog’ou a jej dodavateni. Prostrednictvom tejto diplomovej
prace by som sa preto chcela zamama optimalizaciu dodavad®sko-odberatéskych

vztahov (Calej len DOV).

Hlavhym ci¢om mojej diplomove] prace bude  zsti ktoré artikle su pre
spolanog’ z Wadiska ich podielu na celkovom obrate ndkupu rmgsgnnejSie, z nich
nasledne vybita konkrétny artikel a navrhmiGpren model riadenia dodavok. Hlavnym
prinosom tohto modelu bude minimalizacia nékladosnaha o maximalne vyuZitie

skladovych zasob. Zarokresa pokusim uroBipredikciu spotreby tohto artikla do buducna.
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Diplomova praca je rozdelena na dvasti, z ktorych prva je venovana teoretickej
charakteristike danej problematiky a druha anal&asného stavu dodavésio-
odberatéskych vz’ahov v spoldnosti Sauer-Danfoss a projektu optimalizacie tychto

vztahov.

V teoretickejéasti sa venujem nakupu obecne, popisujem jeho, digikcie a tlohyDalej
sa zameriavam na nakupny proces a nakupny markaftipgslednej kapitole teoretickej
casti sa zaoberam dodavaieo-odberatiskymi vz’ahmi, najma ich Zivotnym cyklom

a vyznamnym vplyvom strategického nakupu na riaaldodavatéov.

V druhej ¢asti najskér analyzujem &isnu situaciu v oblasti riadenia dodavske-
odberatéskych vzahov a zhodnotim vplyv gésnej ekonomickej krizy na obtaBOV.
V zhrnuti analytickej casti tiez doporéim niektoré kroky na optimalizaciu DOV.
V naslednej projektove¢asti spracujem ABC analyzu vSetkych nakupovanydikliev
a na zaklade jej vysledkov zostavim model riadelmdavok pre konkrétny artikel. Ako

siag’ projektu tiez uvediemasovu a rizikovl analyzu.

V zavere zhodnotim hlavny ¢i@race a zrekapitulujem vSetky dopéenia.
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|. TEORETICKA CAST
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1 NAKUP A JEHO POSTAVENIE V PODNIKU

Nakup je jednou zo zakladnych podnikovych funkaiip bez ofadu na togi sa jedna
o podnik vyrobny, obchodny alebo v sluzbach. Nakwa z Wadiska tedrie i praxe
vyznamny podiel na prispevku k Uspechu podnikup ati’adiska strategického
i operativneho. Predstavuje vSetky opatrenia smieeuk zaisteniu relevantnych zdrojov
a ich dalSiemu vyuzitiu v ramci podniku. Pre funkciu naluxtora obecne predstavuje
krytie potrieb, sa v odbornej literatire pouZzivaj@bznou intenzitou pojmy z&sobovanie,

materialové hospodarstvo, nadkup a pod. [14], [16]

1.1 Charakteristika nakupu

VSetky podniky, ktoré prevadzkuju nejaku hospodarsiknos’, maju ni€o spol@né .
Podstatnymi spolmymi prvkami ich aktivit su nakup a predaj, ktoe#lu k uspokojovaniu
potrieb trhu. Tietocinnosti vémi podstatne ovplywju prosperitu moderne riadeného
podniku. [3]

Na strane vstupu — na ,ndkupnom* (odbdisitem) trhu sa musi podnik prezentteko
vazeny zakaznikCim lepSie sa predstavi hiigri prvom &inkovani v tomto priestore,
tym silnejSia bude jeho pozicia pri budicom jedn&iinG poziciu chapeme nielen ako
uplne vysadné postavenie podniku — zakaznika vaamiahu, ale aj ako vysoko kvalitné
partnerstvo so zretem ako ku strategickym smerom v nakupe, tak k dparan
nadkupnym problémom. Toto partnerstvo najde svojandiv procesnej orientacii
materialového hospodarstva v ramci logistickéhongam/ého procesu i v Uzkej vazbe na

predaj a trhové informécie o tych oblastiach, kiirée podnik plne uspokojod3]

Na strane vystupu — na ,predajnom*“ (dodabsitem) trhu musi podnik vediaispokojt’

potreby zakaznika seriéznou ponukou kvalitnych bkav ¢i sluzieb, ktoré su dostupné
pre vSetkych do Gvahy prichadzajacich zakaznikdwisBni manazéri vedia, Ze rychle
a inné uspokojenie zékaznika (i ponuka ktora rycldaguje na dopyt) na sprdvnom

mieste je kritickym momentom pre vytvorenie kordminej vyhody. [3]
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Nakup predstavuje suba@innosti, ktorych citom je zabezp®nie vyrobnej, obchodnej
a ingj ¢innosti organizacie pozadovanym sortimentom vyrebkaolotovarov, surovin,
energii, obalov ai. asluzieb v poZzadovanej kealit pozadovanyas, na pozZadované

miesto pri ekonomickych ndkladoch. [2]

1.2 Z&kladné funkcie a ulohy nakupu

Nakup bol v podniku diha dobu pokladany za funkeykonnu. Jeho uloha spiwala vo
vyhradani vopred definovanych produktov v najkrat&@sovom Useku a za najnizSie ce-
ny. Postupomiasu ziskala funkcia nakupu v podniku déleZité mieSasto je spajana
s funkciami celkového riadenia podnikiq posifiuje jej moznos sta’ sa zdrojom zisku.
[11]

Zakladnou funkciou atvaru nakupu je efektivne zalgenie predpokladaného priebehu
zakladnych, pomocnych a obsluznych vyrobnych i nawyych procesov surovinami,

materialom a vyrobkami v potrebnom mnozZstve, satita, kvalite, case a mieste.

[7]

Splnenie tejto zakladnej funkcie v sulade s ekow&ymi kritériami efektivnosti

predpoklada:
+ ¢o najpresnejSie atas zisova’ buduce predpokladané potreby materiélu,
% systematicky zigova’ a voli’ optimalne zdroje pre uspokojovanie tychto potrieb,

% Uplne a ¥as prejednavaa uzatvardzmluvy o ekonomicky efektivnych dodavkach,
trvale sledové ich realizaciu, prejednavavzniknuté zmeny v potrebach, ako aj

pripadné odchylky v dodavkach,
% systematicky sledovaa regulové stav zasob & najefektivnejSie ich vyuziva

% pruzne realizova operativne zasahy v pripade, Ze by uspokojovanie

vnutropodnikovych potrieb bolo ohrozené,
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% systematicky sa statap zaistenie zodpovedajucej kvality nakupovanychenm

X ?a\lﬁezpéit’ zodpovedajuce efektivne fungovanie materialndjrietogickej zaklad-
ne nakupu, predovSetkym skladového hospodarstyaradp a ostatnych logistic-

kych procesov potrebnych pri realizacii materiakdvyokov,
s vytvara’ a zdokonbBova’ informany systém pre riadenie nakupného procesu,

s zabezp&ova personalny, organizay, technicky a metodicky rozvoj riadiacich aj

hmotnych procesov,

++ zaisti’ aktivny servis uskutdovania pripravy, vydaja a prisunu materialu na mies

to spotreby. [13]

1.3 Ciele nakupu

Ciele v oblasti ndkupu odréazaju dynamiku nékup&igposti, stanovuju tempo zmien
a vychadzaju z podnikovej stratégie. Organizaciossvojich strategickych planoch mézu

vyty¢it nasledujice nakupné ciele :

< uspokojovanie potrieb,
znizovanie nakupnych nakladov,
zvySovanie kvality nakupu,
znizovanie nakupného rizika,

zvySovanie flexibility nakupu,

R

podporovanie nakupnych ¢mv orientovanych na verejné zaujmy. [5], [13]

V praxi dochadza k vzajomnej kombinacii uvedenywtay, a taktiez k ich rozliSovaniu
na ciele zékladné a veajSie. Vlastné nakupné ciele kazdej organizacidgtesruju subor
realizovaténych, kvantifikovanych a Specifikovanych e, ktoré vychadzaju
z konkrétnych potrieb a analyz prostredia orgarnéza&csu stag’ou vyslednej nakupnej

stratégie. [17]
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1.3.1 Uspokojovanie potrieb

Tak ako jeludska potreba stavom poovaného nedostatku, vznika iv organizaciach
potreba utitych vyrobkov a sluzieb pre vyrobny proces — wepryslovych podnikov, ale
podobne je potreba stimulom zakladnych aktivit tedschodnych podnikov, podnikov
sluzieb, verejnych a Statnych organizacii. Tym, lZglia i organizacie maju potreby
a poziadavky, ud®iju vyrobkom i sluzbam hodnotu. Vymena je tak aktniskavania

Ziaduceho vyrobkudi sluzby od niekoho ponuknutim giho iného na oplatku. [13]

1.3.2 Znizovanie nakupnych nakladov

Snaha podnikov zniZi ndklady vdalSom planovacom obdobi méze tbyazko
zrealizovaténa, ¢i uz sa jedna o celkovy nakup alebo len o jednptivedmet nakupu.
Pritom je potrebné zvaZzowasztah k ostatnym ci®mm. Znizovanie nakladov moéze vies

k narastu rizika, znizeniu kvality rastu zasob. [13]

1.3.3 ZvySovanie kvality nakupu

PoZiadavka kvality ndkupéasto vytvara rozpor medzi poziadavkami na kvaldustrane
jednej a parametrami ponuky na strane druhej. ¥stibinakupu by mala Bykvalita
samozrejmao®u, pretoZze nekvalitny material na vstupe do padsidsobuje pri priecho-

de vyrobnym procesom Z'édiska Skodd multiplikény efekt. [13]

ZvysSovanie kvality nakupu sa tahuje ku dvom rozdielnymradiskam :

% zvySeniu kvality nakupovanych produktov, kedy sadlfo tolerancie usiluje
o nulovu Urove vad, dosiahnutie ditej certifikovanej normy kvality a pod.,
%+ zvySenie kvality méze ale tiez znamérmysenie vykonu nakupovaného produk-

tu, co mbze vies aZz k nakupu substitutai k vymene dodavate. [17]
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1.3.4 ZniZovanie nakupného rizika

Ciel' znizovania nakupného rizika méze tmanoho podbdb. So zniZujucou sa kvalitou
nakupovanych produktov rastie riziko spojené so Zemim alebo s udrzanim

konkurencieschopnosti ko#rgych produktov podnikov.

Riziko spojené s miestom dodania mézet ndze podoby. Bdi nie je mozné

vyvaza zo zeme dodavadta alebo sa neda dovd@ianékupcovi.

Riziko dodacej lehoty predstavuje r6zne nepredefdat okolnosti, ktoré mézu

oneskon’ dodavku nakupovaného tovaru.

Riziko zlého servisu zavisi u uz nakupenych strgjawspdahlivosti dodavatiskej

alebo servisnej firmy.

Riziko cenovych zmien moZe vyvdlaSpekulativne nakupy a ztoho plynuci

nedostatok produktov alebo ich substititov na thh§t7]

Znizovanie nakupného rizika je v sulade s koncepcikrizového a rizikového
managementu. Hlavnou ulohou krizového managememtyprévencia a prechadzanie
krizovym situaciam, adekvatna reakcia na vznikrkitau a posudzovanie moznych rizik.
Znizovanie rizika moéze prebiefiar dvoch formach. Prva skupinu tvoria preventivne
opatrenia, ktoré m6zu elimino¥alebo aspd zniZzova' rizika. Patri sem napr. poistenie,
starostlivy vyber pracovnikov a zavedenie dosledn¥ontrol. Druh( skupinu tvoria
opatrenia, ktoré znizuja dopady konkrétnych rizikrazujuce podniky. Rizikovy
management méze podnikom pomdekond a zvladnd rizika a krizy, znii ich dopa-
dy nac¢innog’ firmy a hospodarsky vysledok a vedie tiez k poklagakladov kapitalu pod-
nikov. [23]

1.3.5 ZvySovanie flexibility nakupu

Cim neistejSia je budtcnistym flexibilnejSie musi by planovanie nakupnych variant.
Existuje Uzka suvislasflexibility s rizikom. Zaistenie flexibility pri ristujicom riziku
nakupu spdiva vo vd’be alternativ, ktoré i po vzniku neplanovanych astlponechaju

podniku dostattne vd’ny priestor k prispdsobeniu sa. [17]
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Nakupnu flexibilitu méZeme chapako spravanie, ktoré do buducnosti poskytujényo
priestor pre vyuZzitie viacerych nakupnych prilegito Za zvlastne lladisko nakupnej
flexibility sa povazuje nezavisléspodniku. Dalsim aspektom je image nakupujiceho
podniku a dblezitd udlohu zohravaju aj aspekty triauo Struktara ponuky a dopytu
a charakteristika vyrobku. [13], [17]

1.3.6 Verejne prospesné ndkupné ciele

Tieto ciele nebudu v podnikoch dominantné. Prepasgés okolitym prostredim zavéazuje
bezprostredne podniky, aby prerfg o désledkoch svojho konaniagaho vyplynie aj

doélezita uloha verejne prospesnych zaujmov. [17]

1.4 Trh organizéacii ako vychodisko nakupu

Nakupnécinnosti sa realizuju na trhu organizacii, ktorérizovSetky organizéacie, ktoré

nakupuju tovar a sluzby z&€lomdalSej vyroby, predaja d’alSej distribucie. [7]

Nakupcovia na trhu organizacii mézu nakugowa troch trhoch, ato na :
% priemyslovom trhu,
% obchodnom trhu,

¢ Statnom trhu.

Priemyslovy trh zatha vSetkych, ktori nakupujua tovar a sluzby zaldm vyrobyd’alSich
vyrobkov a sluzieb. Tie sa potodialej dodavaju, predavaju alebo prenajimaju. Teniget

najva&sim a najdiverzifikovanejSim trhom. [12], [17]

Obchodny trh je suhrnom vSetkych jednotlivcov aamigacii, ktoré nakupuju tovar

a sluzby s &elom ichd’alej predd alebo prenaja Tento trh je tvoreny J&oobchodnymi
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a maloobchodnymi jednotkami, ktoré su geografickgcvrozptylené nez priemyslovi

z&kaznici, ale menej ako spotrebitelia. [12], [17]

Statny trh sa sklada zo Statnych jednotiek, ktat&puju vyrobky alebo sluzby pre plnenie
hlavnych¢innosti Statu. Nakupy méze uskéioval’ vidda, jednotlivé ministerstvédialSie

organy Statnej spravy a samospravy. [17]

1.5 Typy nakupnych rozhodnuti

Nakupujuci organizacie sa stretava s roznymi roekiadimi problémami. Ret rozhodnu-

ti zavisi na type nékupnej situacie. RozliSujeratottypy ndkupnych situécii :

« Priamy opakovany nakup — je to rutinna, stale sa opakujuca zaleZitdedy

nakupné oddelenie objednava tovar u solidneho dadav

+ Modifikovany opakovany nakup — nastava za situacie, kechce zakaznik

zment druh tovaru, cenu alebo uplatmné poziadavky.

« Prvy nakup — je charakteristicky tym, Ze si zakaznik kupwajear alebo sluzby po
prvykrat.Cim je kapa nakladnejsia a riskantnejsia, tym vigastnikov sa podia
na ndkupnom rozhodovacom procese. Zber informdaisjlovnejsi a rozhodnutie

zaberd viac¢asu. [12]

1.6 Kategorie nakupovaného tovaru

Pod’a stugia spracovania ziskavanych vstupov rozliSujeme sdagegorii nakupovanych

vyrobkov, ato :

1. suroviny — su vyrobky, ktoré su dodavané v pévodnom stiahedodavateskeé trhy su
¢asto regionalne koncentrovan& zvySuje logistické naklady. Tieto vstupy su tiez
objemovo i priestorovo n&kné a vyskytuju sa v roznej kvalite. Patria sem dyavhlie
alebo pdnohospodarske plodiny. Stale viac surovigiza by deficitnymi a je zrejmé
snaha kupujucich zaisti si ich kapitalovym prepojenim a dlhodobymi zmluvam

s dodavatimi. V pripade surovin ako su ropa a zemny plymchedistriblcia typicka vyso-
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kym podielom prepravnych nakladov, ktoré mézu dosahaz 50 % celkovych nakladov
na ich dodavku. [2], [7]

2. procesné zakladné materidly, medziprodukty — su vyrobky, ktoré sudalej
opracovavané, aby tak ziskali podobu finalneho Wmoalebo dielu, ktorého &ag’ou sa

Vv procese premien stavaju. Takymito vyrobkami sprikéad chemikalie, plasty, sklo,
rezivo, stavebny materidl a pod. Z marketingovérediska ide @’azko diferencovateé
alebo Uplne nediferencovditeé polozky, vyrobok konkurentov je takmer identicky
Odberaté odobera produkt od jedného az dvoch dod&weatepricom motivaciou je snaha
dosiahnti priaznivé mnozstevné rabaty. Pri tychto vyrobkgrenaha dodavdiev odlist

sa najma sluzbami v distribucii, ponukou balenidlpopotrieb zakaznikovi realizaciou
predvyrobnych operacii. [2], [7]

3. doplnkovy rezijny material — vyrobky vyskytujice sa v podnikoch vo l'igch
mnoZstvach arozmanitosti. Sluzia k zabéepes vyrobnych inevyrobnych procesov
a byvaju nakupované od Rkho mnoZstva dodavditesr. Pre podnik su vyznamnym
zdrojom uspor. Do tejto kategorie mézeme zaradprikladCistiace prostriedky, mazadla,
kancelarske potreby. [7]

4. komponenty, diely, polotovary — su obvykle Uplne hotové alebocené pre priamu
montaz, alebo vyZzaduju len minimalne Upravy. Frinékupe sa kladie déraz na vymedze-
nie technickych parametrov a kvality. Siroka $kifiehto vyrobkov z&ina jednoduchymi
spojovacimi materialmi ako su skrutky, ventiliipy, elektromotory a poktaje az po
kompletné napravy, pristrojové dosky¢asti p&itacov a iné. [2], [7]

5. zariadenie — predstavuje tovar investiého charakteru pre vyrobné i nevyrobiély
Jedna sa orozmanity a firame nargny tovar, u ktorého su délezité také atributy ako
spd’ahlivog’, presno$, Uspornog fungovania a cena obstarania vo tatwu

k prevadzkovym nakladom. Do zariadeni radime dopraprostriedky, pétate, stroje

a vybavenie

prasgsiskny#]si kombinovanym, systémovo prepojenym tovarorasténého charakteru,
ktorého existencia je nevyhnutna pre priebeh ladigth a manaZérskych procesov.
Zvycajne maju niektko funkcii a vyznamne sa podlagl na ekonomickych vysledkoch
firmy. Typickymi vlastnogami su vysoké finamé naklady na obstaranie a vysoké trhové

rizika. Patria sem vyrobné linky alebo infortna systémy. [7]
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7. sluzby — predstavuju aktivity nehmotnej povahy, ktoré¢Siiou len nepriamo
prispievaju k vytvoreniu finalnych vyrobkov. Zddiska ich nehmotnosti stiazko
porovnaténé a znane premenlivé (v zavislosti na konkrétnom poskytetavi). Sluzbami

su napriklad opravy, udrzba, propagatistenie, doprava a vyskum. [7]

1.7 Nakupny proces

Nakupny proces predstavuje zlozZity rozhodovaci ggspu ktorom si organizacie spii@fl
poziadavky na nakup vyrobkov a sluzieb, posudzujaybeeraju si z potencialnych
dodavatéov. [24]

1.7.1 Faktory ovplyviiujuce nakupné rozhodovanie

Nakupné rozhodovanie je ovplyvnené faktormi, kisté znazornené na nasledujicom

obrazku.
Faktory ovplywiujuce nakupné rozhodnutia
PODMIEKY KVALITA MNOZSTVO CENA AS DODAVATEL
DODAVKY

Obr.¢. 1 : Faktory ovplyitujuce ndkupné rozhodovanie [[13], s. 23]

Podmienky dodavky

Kazda dodavka musi Byrealizovana za ditych Specifickych dodacich i platobnych
podmienok, ktoré musia Byv kipnej zmluve zretme formulované, pretoZze su ich

doélezitou sdag’ou. [13]
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Kvalita

Kvalita je Uzko spojena s vhodmosi materialu alebo vyrobku pre zarfig8y (Eel. Cie-

'om je nakupi ¢o najkvalitnejSie suroviny z& najnizSie ceny. [13]

Mnozstvo

DalSou zlozkou nakupného procesu je nakup pozadbeaménoZstva materialovi
vyrobkov. Nakupom vo J#&om chcl podniky dosiahduispor. Tie zavisia i na Viosti
zliav poskytovanych dodavdtmm. Vd&ké mnoZzstvo nakupovanych materialov
alebo vyrobkov znamena tiez nadmerné mnozstvo z&ttm modZe by/spojend moznad's
skazenia, zastarania alebo iného znehodnotenigpoalinych produktov. Na druhej strane
nakup v malom mnoZstve znamebastejSie objednavky a vysSie jednotkové néklady.
Existuje vSak aj mozndsobjednad vyrobok od dodavafa vo chvili, ke’ je Ziadany
zékaznikmi. Podniky maju tiez mozmosvyuzit rézne techniky optimalizacie

nakupovaného mnozstva. [13]

Cena
NajvyhodnejSia cena neznamena vzdy najnizSiu ndkaenu. Podnik s najnizSou cenou
nemusi ponukapozadovanu kvalitu a sluzby. V podnikani je te#iam zaisti’ najvysSiu

hodnotu tovaru, ktory $pa Specifické poziadavky z@ najnizsie nakupné ceny. [13]

Cas
Doélezité je aj rozhodnutie, kedy naktigiotrebny materiati sluzby. Poki# sa rozhoduje-

me poda atakavaného dopytu po produktoch, je nutn&tudodacie lehoty tak, aby bolo

mozné reagova na prilezitostny dopyt. [13]

Dodavat#
Predpokladom dobrého nakupu je i vyber vhodnétdadatéa. Dodavatelia by mali by
starostlivo vyberani pdd potrieb a poziadaviek jednotlivych podnikov. jlegSia

obchodna stratégia mbze stroskata vybere nekompetentného dodakat§l 3]
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1.7.2 Struktira nakupného procesu

Nakupny proces mézeme rozdetio 6smich krokov. Nasledujuca tdka zobrazuje tieto

kroky spolu so vstupnymi informéciami, potrebnyme jich uskuténenie.

Tabu’ka¢.1 : Struktira nakupného procesu

Krok Cier Specifika _Vstupne
informacie
- krytie rdznych potrieb _
(vyrobné, nevyrobné potreby) objednavky,
S i ieb| - poziadavky mnohych Utvarov predpovede
1 tanover!le, potrie ' dopytu,
organizacie - pestra paleta vyrobkov, sluziek .

stav zasob,

- odliSnécasoveé rozloZenie potrieb . _, .
plan zasobovania
- ¢asova narenog’ kroku

Identifikacia vyrob- | €0 Nasirsi
kov a sluzieb vhod-| - Specifikacia zakladnych poziada
nych pre krytie po- viek na kvalitu vyrobkov, sluziel

: internetové
2 trieb - odhad nakladnosti nakupu trznice

ponuky predajcov
odborna tl&,

Identifikacia - identifikacia moznych vystavy, vétrhy,
dodavatéov dodavatiov jednotlivych polo- .
vyrobkov a sluzieb Ziek ponuky postou

e - presné ufenie poziadaviek na
Detailna Specifikacial  npakupované vyrobky a sluzby
3 potrieb a prvy vyber ] . )
dodavatéov - prva redukcia dodavdiev pod’a

vybranych kritérif interné poZiadavk

atvarov firmy na

- formulécia poziadaviek, kritérii| vyrobky a sluzby,
na

) ) . - . . poziadavky
A Oslovenie realnych | vyrobky a sluzby pre vyberove| — ~., - o ©
dodavatéov konanie
- vyzva k asti na vyberovom
konani
- viackriterialne rozhodovanie
5 Vyber dodavat®v _ ST pqnuky

- overenie hodnot kritérii dodavatéov

] - Specifikacia dodacich podmiengk  obchodny
6 Uzavretie zmluvy

- reklam&né konanie zakonnik,
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- podmienky kontroly kvality... interné predpisy

- systém prenosu objednavok
7 Realizacia nakupu - vel’kos’ dodavok, balenia

- riadenie zasob

objednavky,
- trvalé hodnotenie dodavéite dodacie listy,
vstupna kontrola

Zdroj : [[2], s. 28]

Hodnotenie
dodavatéov

1.8 Zmeny v postaveni ndkupu v podniku

Ekonomické prostredie, ktoré je charakteristidiadSim stuppom koncentracie vyrobnych,
dodavatéskych kapacit, prehlbujicou sa Specializaciou, ajl@ciou trhov
a individualizaciou sluzieb zadkaznikom, meni postppostavenie a funkciu nakupu vo

firméach i celych dodavakskych refazcoch. [2]

Donedavna v organizaciach pretrvavala predstavaakep je operativna sluzba zamerana
na plnenie poZziadaviek jednotlivych Gtvarov podnikmv. , internych zékaznikov “.
V takejto koncepcii nakupu neprislicha posudzovasu interné poziadavky spravne, ani
pracovnici nakupu nemaju informéacie o tom, ako doimog’ ovplyviiuje Uroveé sluzieb
zakaznikov firmy. PoloZzky su nakupované od relaiva’kého p@tu dodavatéov bez
dihodobejSej spoluprace medzi nimi, garin hlavnym ci€om je dosiahnti ¢o najnizSie

ceny. [2]

Ciastkovym prejavom tohto trendu v orgarizej Struktdre podniku je vytvaranie
a funkcie utvarov strategického nakupu, zameramgprieskum a vyitadavanie zdrojov,
vyber

dodavatéov, jednanie s nimi, ktoré vrcholi uzatvorenim hagrskej zmluvy. [2]

Nakup v sdasnom paati je dany najmad skwinog’ou, Ze véa firiem pracuje
v podmienkach rozsiahlych dodavaeych r&azcov. Nakupné rozhodovanie sa tak stava

strategickou zalezitdeu. Nakup je vyrazne orientovany na sluzby Koyen zakaznikom,
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doraz je kladeny na dlhodobétahy s dodavateni, pricom je vyrazne zniZzovany ich po-
cet. Vyber dodavatev je realizovany na zaklade sustavy ukazdiatektorej Ulohou je
zaistt komplexné posudenie vyhodnosti vybraného dodéaapee firmu. Management
nakupu

vV novom paati predstavuje spojenie strategickej ioperativiaepvne a stdva sa

integrovanou stag’ou logistickych, dodavatekych r&azcov. [2]

1.9 Zhrnutie

Nakup predstavuje zakladna podnikova funkciu. Roemne nim¢innog’ podniku, ktorou

z&ina transformény proces. Bez nakupu by sa nemohla podnikaowdog’ realizova.

Jeho hlavnou ulohou je efektivne zaigtotrebnymi vstupmi vSetky vyrobné i nevyrobné
procesy podniku. Nositem funkcie nakupu je obvykle Gtvar nakupu. Pri pinéloh

nakupu je nevyhnutna spolupracdiasimi podnikovymi ttvarmi.

Nakupné rozhodnutia ovplyuja faktory, ako st podmienky dodavky, kvalita, msivo,

cenagas a dodavatelia.

Nakupné ciele su neoddelitou s@ag’ou podniku a vych&dzaju z potrieb a analyz
prostredia podniku. Nakupnymi ¢mi mozu by znizenie nakupnych nakladov
a ndkupného rizika, zvySenie flexibility nakupuelg kvality a sledovanie nakupnych
cielov

orientovanych na verejné zaujmy.
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2 NAKUPNY MARKETING

Marketing je vednou disciplinou, ktora je zameraa&analyzovanie a formovanie trhovych
transakcii. NemdzZe BByale chipana iba ako trhovo orientované riadenimerané
jednostranne na potreby zakaznikov a konkiménsdiazné vyhody, ale musi tiez

obsahové d’alSie zaujmy spektra trhovo orientovaného managemgib]

2.1 Vymedzenie pojmu nadkupny marketing
K definovaniu nakupného marketingu ako samostatioélimru prispieva rada skdtmwsti
& nakupny trh sa rozSirovanim medzinarodnych transaitéva vémi zlozitym
a nar@énym na pracu nakupu;

& rastie konkuretny tlak a vyjednavaciu silu dodavébe je potrebné v zmysle
Porterovej definicie konkurénych sil povazoua za vyznamnu konkurénu

hrozbu;
& kvalita vyrobkov sa neustale rozvija a je pozadéwdlhSia Zivotnasvyrobkov;
% podniky si dostatine neuvedomuju vyznam vlastného vyskumu nakuprrélg t

% v podnikoch preziva nedostdt® zvyraznenie postavenia nakupu Radom

k predajnym atvarom. [15]

Nakupny marketing znamena trhovo orientovany spoésgislenia v ndkupe podniku.
Obsahuje vSetky podnikdské trhové aktivity, v ktorych podnik prostrednimty
marketingovych nastrojov upfatje siasné i budiuce potreby ako dopytujuca strana trhu

voci ponukajucej strane trhu. [17]

Nakupny marketing, na rozdiel od klasického mari@ti orientujiceho sa najma na
zakaznikov, smeruje  kvstupom, teda predovSetkymodéavattom. Zaobera sa

predovSetkym zberom, analyzou a vyhodnocovanimmimdcii o nAkupnom trhu. [17]
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2.2 Nastroje nakupného marketingu

Nakupny marketingovy mix obsahuje subor nastrokperymi disponuje nakup v podniku
pre splnenie svojej funkcie. Tieto nastroje su euopodstatou zhodné s marketingovym
mixom predajnym. Existuju vSak aj odliSnosti vymyiice z rozdielnej funkcie a z rdznej

vahy hlavnych nastrojov a moznosti ich vyuZzitiat][1

Ide predovSetkym o nasledujuce subory nastrojarykh pouzitie zavisi na schopnostiach

a zruenostiach nékupu :

« Informaény mix — schopnas vytvorit’ informatné subory o vnutornych parametroch
podniku, ako aj o vonkajSej situacii na trhu zdwjoakupu a o charakteristikach
dodavatéov ako partnerov. Obsahuje informacie o nakuposfanyyrobkoch
a sluzbach, o dodavditezh, o cenach vyrobkov aich premennych zlozkaabal
o konkrétnych platobnych, dodacich a logistickyadmienkach dodavdtev. [12],
[17]

« Dodavatd’sky mix — schopnas zvolit optimalneho dodavata a pésobi na
zlepSovanie parametrov vzajomnych’atzov vo vSetkych fazach nakupného procesu.
[14]

« Konkurenény mix — schopnaos identifikacie konkureénej situacie na zdrojoch
(u dodavatkov) na zaklade prieskumu trhu, ateda ischopnadit optimalneho
dodavatéa. S tym suvisi rozhodovanie o stratégii nakupwré&ktmdézu sledova
niektoré z tychto cikov :

- rozSirenie konkurencie,
- volbu dvojice dodavatev s potencialnou hrozbou zmeny,
- presadzovanie novych rieSeni va’aaoch na trhu,

- objavovanie a ziskavanie novych trhov. [12]

Uplatnenim dodavalského a konkurémého mixu mézeme predpokladatanovenie
kritérii pre vd@bu dodavatkn, a tieZ vykonavanie ekonomickej, technickiepropagéne;j
podpory. Ciéom tychto aktivit je zUr@enie starostlivosti o partnerstvo s dodaiaite,
ktorého vysledkom sU nadStandardnétaby alebo snaha o vzajomnu efektivnu

spolupracu. [17]
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« Cenovy mix — schopnas vykonava optimalnu cenovu politiku nielen skddom na
absolutnu vysku cien, ale najma datiom na celkové ekonomické désledky nakup-
nych rozhodnuti v nadkladoch a v kénem ekonomickom efekte podniku. [14]

< Vyrobkovy mix — ozn&ovany aj ako produktovy mix predstavuje schopnmsimal-
ne spolurozhodovYa o najvyhodnejSej materialovej variante findlnehgrobku,
o nakladoch, predajnosti a konku¢arj schopnosti tychto vyrobkov. &g’ ou tohto
nastroja je prvok kvality, ktory sp@iva v zaisteni €&innosti vzajomnych wahov
s dodavatiom vo veciach kvality dodavanych produktov zodp@pédch pozadova-
nej kvalite findlnych vyrobkov. [17]

% MnoZstevny mix — suvisi s rozhodovanim o reZzime dodavok a s welkcstratégiou
riadenia zasob. [12], [14]

« Terminovy mix — schopnasc¢asovo synchronizovaa zaisti ako vnutropodnikove,
tak aj vonkajSie inform@é a hmotné wahy pri zabezpmvani hlavnych funkcii n&-
kupu s maximalizaciou dlhodobého prinosu pre pnatsppodniku. [14]

< Mix nakupnych podmienok — schopnas uplatnt’ a realizové optimalne platobné,
dodacie alogistické podmienky dodavok vo talm k dodavatem, ale
i k vnutropodnikovym odberatem. [14]

« Komunikaény mix — schopnas komunikova s partnerskymi Gtvarmi vo vnutri

podniku, ale aj s disponibilnyndi realne zvolenymi trhovymi partnermi. Komunékeg

aktivity sa prejavuju v priebehu prejednavaniaaldd, jej realizacie a po uskuiweni
dodavky. V ndkupnom komunikaom mixe uplatujeme klasické nastroje
marketingového komunikaého mixu, len s odliSnym vyznamom. Na prvom misste

z nastrojov komunikaného mixu v nadkupe vyuZivabsobny predaj anastroje

priameho marketingu. Svoje miesto tu ma ajeklama, predovSetkym inzeraty

v odbornych ¢asopisoch areklama na internete. Najvyznamnejsfrojaz adiska

podpory predaja predstavujl favy. Dalej sem patria aj vystavy alieny. Pre ziska-

nie ¢o najvasej publicity a budovanie dobrého imagu firmy jgvgazivanejSim na-
strojom public relations, a to najmé prostredniotvodbornych konferencii, sponzo-
ringu,

vyrocnych sprawi tlacovych hovorcov. [17]
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2.3 Podmienky fungovania nakupného marketingu

NajdblezitejSim predpokladom fungovania marketirjgureSpektovanie jeho pravidiel
v ramci riadenia podniku. Uplatnenie marketinguupksa odvija od jasnélgmedzenia

zakladnej funkcie nakupu.[7]

Pre fungovanie nadkupného marketingu v konkrétneingmvej praxi je potrebné spthi

niekd’ko nasledovnych podmienok.

2.3.1 Vymedzenie funkcii a postavenia nakupu v podnikovormanagemente

Zakladna funkcia nakupu musi tbyasne a zrozumifee formulovana. V nakupnom
marketingu sa jedna o zaistenie materialovych wstygtrebnych druhov v danej kvalite,
mnozstve avdanom termine. Podnik musi pritom eld$pa vSetky kritéria

— podnikat&ske, ekonomické, socialne, technické. [14]

2.3.2 VyrieSenie organiz&ného usporiadania Gtvaru nadkupu

Pre organizéné usporiadanie nakupu neexistuju Ziadne predpizavizné vzory. Medzi
rozhodnutia, ktoré je potrebné vramci organizacékupu uskuténit, patria najma
rozhodnutia o :
» stupni centralizicie a decentralizécie,
» pomere koncemych marketingovych a vykonnych zloZiek ndkupu,
» kompromise medzi ndkupom realizovanym predovSetkgiupcami — technikmi,
obchodnikmi, vyrobnymi manazérmi,

» harmonizacii aktivit nakupu a vymedzeni pozicieupikv podniku. [7]

2.3.3 Vytvorenie ndkupného informaéného systému

DalSou podmienkou fungovania nékupného marketinguligponovanie relevantnymi

informaciami, ktoré by mal obsahava nakupny informény  systém.



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 31

Ten by mal zathat nielen interné informéacie vahujuce sa k danému podniku, ale

i externé informécie dolezité pre strategickeé raithdia a plany. [7]

2.3.4 Profilacia osobnosti nakupcu

Determinujucim ¢lankom pre uskui@ovanie nakupnych aktivit je personalny prvok,
v tomto pripade reprezentovany osobou nakupcu. ptEkuma sfhat poZiadavky na
znalosti a zrénosti ziskané ztedrie apraxe, ato povahy tekbpicekonomickej,

obchodnej, pravnej a psychologickej. [7]

Nakupca by mal kitiez schopny plri funkciu akéhosi ,obchodného vyslanca“ podniku
na trhu. Preto je dblezité, aby vedel jefisaobchodnymi partnermi a ziskavieeh pre
dlhodobu spolupracu na etickom alegalnom zakladékupca musi plidi aj dlohu
.predavd&a a iniciatora® dobrych nametodi uz pri zabezpgvani UspeSného predaja

a marketingu alebo pri riadeni vyroby. [14]

2.3.5 ZohPadnenie vazieb utvaru nakupu s ostatnymi podnikovymuatvarmi

Nakup musi by schopny ,komplexného videnia“ vlastnych loe a problémov a seba
samého ako subjektu trhu. Marketingovému pristupdpaveda prerod nakupu na
.materidlovy management”, ktory sa podena riadeni materidlovych a logistickych
procesoch vo vnutri podniku, na riadeni akosti lzeza€ovani Setrnych ekologickych

pristupov vratane nakladania s odpadmi. [17]

2.3.6 Vytvorenie pravidiel ,solidnych® vz tahov s dodavatémi

Dodavaté je najdolezitejSim partnerom a Ustrednym vonkajSabjektom nakupu.
Marketingovo pdaty nakupny pristup k dodavéitei vyZaduje pobad na dodavata ako
na partnera, spojenca a protitaa Zakladnym predpokladom uaspechu je zrtalos

dodéavatéov, ich silnych a slabych stranok, zadmerov a chkfdrych sa dopd®. [17]
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Pri spolupréaci s dodavdtai by sa podnik mal snaZpredchadzarozporom a objektivne
rieSi’ vzniknuté problémy. Je preto dblezita vzdjomn&rimiovanos o plneni dohéd,
0 zavadach, problémoch, zameroeh zmenach vo vyrobnom programe, odbyte
a marketinguDal3imi krokmi je presna formulacia poZiadaviek eapzetrov pri plneni

vzajomnych dohdd a spolupraca na zvysSovani akgsibku a realizacii dodavok. [14]

2.3.7 Vypracovanie ndkupnej marketingovej stratégie a takiky

Tvorba nékupnej stratégie je tvorivym procesom w#ajdicim prieskumné, prediké,
analytické arozhodovacie aktivity, ktoré formulugiele a uwuju optimalne pouZziime

nastroje pre ich realizaciu a poziadavky na zdfdjé]

Prijata nakupna stratégia zodpoveda vrcholovejegiapodniku a riesi Siroké spektrum
problémov. lde o dosahovanie dlhodobychl'aie nakupu pomocou realizacie celého
nakupného marketingového mixudvexistujucim aj novym dodavdiekym trhom, vrata-

ne ich ziskavania. [7]

2.3.8 Zostavenie planu nakupu ako nastroja jeho riadenia

Vyznamnym nastrojom riadenia nakupu je plan nakuj@nho obsah musi thyneustale
aktualizovany o novo vznikajuce skatmsti, musi zodpovedafinancnym moznostiam
podniku a musi sa vahova ku konkrétnemuwasovému horizontu. V praxi sa pri jeho

~oor sy

potrieb podniku a délezitou &id’ou je kontrola realizacie planu nékupu. [7]

Plan nakupu nie je len nastrojom centralneho riedetodavatésko-odberatiéskych
vztahov, ale aj nevyhnutnym nastrojom podniku v triebvypodmienkach. RozSirovanie
autondmneho rozhodovania podniku a dynamiky ekoakéhio, technického a socialneho

rozvoja posihuje ulohu planu, zvySuje naneog’ planovacieho procesu. [14]
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2.3.9 ReSpektovanie sasnych trendov nakupu

Nakup, ktory ma b konkurencieschopny, musi reSpektbvavé nakupné trendy a musi

ich vedie’ presadi vo vlastnom podniku. Ide najma o tieto trendy :

posilnenie pozicie nakupu v riadeni podniku,

&

uplatiovanie nakupného marketingu,

&

vyhodnocovanie dodavdiv a dodavatisko-odberatéskych vzahov,

&

vyuzivanie vypotovej techniky,

&

vychovavanie kvalitnych nédkupcov,

&

presadzovanie aktivneho nékupu. [7]

2.4 Zhrnutie

Kvalifikovany nakup mézeme realizavden na zaklade spravnej koncepcie riadenia
a spravnej nadkupnej stratégie zalozenej na pozré@aipneho trhu — realizacie nakupného

marketingu.

Nakupny marketing je proces, ktory vyuziva analkgimetody a techniky ako marketing
odbytu, ato vyskum dodavditer, rozhodovanie o optimalnom dodavata i
podmienkach dodavky. Takto ety nakup sa usiluje predovSetkym o vytvaranie
dihodobych partnerskych, vzajomne vyhodnych tatiov medzi dodavatmi

a odberatimi.

Ku splneniu nakupnych marketingovych uloh a k upatu vhodnych nakupnych stratégii

sluzi nakupny marketingovy mix, ktory ma svoje spieke zlozZenie.

Fungovanie nakupného marketingu je podmienené keSmnim a dodrziavanim

niekd’kych podmienok, ktoré sa odvijaju od vymedzenidazhkej funkcie nakupu.
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3 RIADENIE DODAVATE ISKO-ODBERATELSKYCH VZ TAHOV

Riadenie dodavalsko-odberatéskych vz’ahov sa stava kritickym faktorom UspesSnosti
v konkurencii. PretoZze celkové naklady podniku alka sluzieb zadkaznikom do zfmeej
miery zavisi na Struktire dodavigko-odberatéskych vz’ahov, je vémi dolezité klas

doraz na ich riadenie. [4]

3.1 Charakteristika dodavatelsko-odberatd’skych va’ahov

Dodavatésko-odberatiské vzahy (DOV) predstavuju obchodny kontakt alebo rb6zne
formy spoluprace medzi podnikom dodavatea odberata na trhu organizéacii. Takéto
vzt'ahy byvaju vasSinou zabezp®vané zmluvne. Ich vecnd népilvoria dodavky a nakup
tovarov, materidlov, polotovarov, vyrobkov a sli¥ie Pri realiz&cii
dodavatésko-odberatiskych vz’ahov sa stretdvame s mnozstvom obchodnych,
marketingovych a logistickych aktivit. Za najdotej$i faktor usporiadania dodavisko-

odberatéskych vz'ahov je povaZzovangozicia podniku na danom trhu. [5], [7]

Pokid’ ma DOV fungové ako efektivny v#ah, musi sa vyzgava’ otvorenogou, déverou

a ochotou spolme zdid¢at’ informacie. [4]

3.2 Zakladné kritérid v dodavatel’sko-odberatd’skych va’ahoch

Urovei, akou sa uskutduju DOV, vyrazne vplyva na konkurémi schopnas
vyrobcu - odberat@, jeho produktivitu a kvalitu produkcie. Pri vychskovej situacii pre

spolupracu s dodavdtai sa posudzuju zakladné parametre :

Technicka a technologicka urovedodavat&a

Popri posudeni stavu Urovne kazdého dodémateredlnomcase je dbolezité poztigeho
zakladiu pre d’alSi rozvoj avyvoj, ochotu podi@ sa na vyskume, ataktiez jeho

pripravenos investovad do novych technolégii. [1]
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Systém riadenia kvality, predpoklad jej udrzanikazdej dodavke

Kvalita produkcie musi hy,vysSia“ ako jej cena. Dodavdtenusi svojou organizaciou
a systémom riadenia zabe#pe vysoku, dohodnutld kvalitu vyrobkov pre ¢iié

predpokladané dodavky. [1]

Urovei ceny

Pri tomto kritériu sa jedna o stabilitu ceny, jgntrukciu v witom dohodnutom obdobi
a o ochotu vyPadava vnutorné zdroje a nepremiétpohyb cien automaticky do ceny
produktu. TaktieZz o nadvazrbdodavatéa na subdodavky, resp. surovinoveé zdroje, ktoré

vo ve’kej miere ovplyviuju pohyb cien. [1]

Platobné podmienky a termin platieb

V ramci realneho finaimého Zivota je délezity moment platobnych podmies@opadom
na Gverovu ziéazenos podniku. Vystupuje tu snaha dodavatgarticipové na regulacii
nevyvazenosti finamych tokov poskytnutim odberditgkych finagnych limitov,

predZenych lehot splatnosti kreditov a pod. [1]

Flexibilnos’ v lehotach a regulacia kapacit

Pre odberata je tiez dblezité posudidodavatéa z adiska jeho schopnosti reagéva
dodavkou Wo najkratSontase po zadani objednavky ako aj pruznosti reakeiebfemo-
vé poziadavkyDal3im kritériom je schopnésiazanosti kapacit na uz uzavreté kontrakty

a moznos ich reguléacid’udskymi zdrojmi a vyuzietnym fondom pracovnéhgasu. [1]

Politické a geografické rizika

Vyznamnym parametrom pre spolupracu v ramci DO\4jjenonitorovanie nestabilnych
oblasti s meniacou sa legislativou, a taktieZ nigSeolnej problematiky a prepravnych

rizik vo vz'ahu k vzdialenostiam. [1]



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 36

3.3 Zivotny cyklus dodavatd’sko-odberatd’skych va’ahov

Zivotny cyklus dodavatsko-odberatiskych vzahov, t.j. v£ahov medzi dvoma podnik-

mi, mdZeme rozdelido Styroch zakladnych faz :

1. faza: Predpripravna faza suvisiaca s hodnotenidhwmdodavata odberatéom;

2. faza: Pripravna faza suvisiaca €ipto¢nymi rozhovormi a nadviazanim kontaktov;
3. faza: Faza suvisiaca so zmluvami o dodavkacHezitdgch opakovanych nakupoch;

4. faza : Faza dlhodobych tahov, v ktorych sa relacia stabilizuje. [7]

3.3.1 Predpripravna faza suvisiaca s hodnotenim nového dévatd’a odberatd’'om

V prvej faze eSte nedoslo k nadviazaniu obchodrychhov, teda nedoslo k uskdteeniu
transakcie. Dodavadtsko-odberatiéské vzahy maju charakter interpersonalny, infotima
a spol@ensky. Prvoradymi clieni je vzdjomne sa poztiapochopi fungovanie kazdého
Gcastnika, dosiahnuv komunikacii vzajomnu déveru a redukdveozdiely tak, aby sa

znizili rizika a aby saliahtil dalSi rozvoj vZahov. [7]

KedZe eSte neexistuju Ziadne vzajomné zavazky organizéortenie vzahu v priebehu
tejto fazy je pomerne jednoduché. Prvé kontaktgzndodavatémi a odberatémi mdzu
byt ovplyviiované radou faktorov. V prospech dodalatedze svetit’ vyskum opieraju-
ci sa o konkuretnu vyhodu, s ktorou disponuje. U odbefatesa méze jediiao zmenu

nakupnej stratégi& o pristup k informaciam o nakupnom trhu. [7]

3.3.2 Pripravna faza suvisiaca s p&iato¢nymi rozhovormi a nadviazanim kontaktov

Druhd& faza je charakteristickd vymenou vzoriekedhfvkami k zasielani vzoriek a pod.
Tato faza byvaasto rozhodujuca pre nadviazanie trvalejSich DOMI'® vyskumov na
trhu organizécii je najvysSia pravdepodolihpeeruSenia kontaktov na gatku tejto dru-
hej fazy. Obe strany spiatku nemaju zo vzajomnej spoluprace Ziadnu skisgeotohto

dovodu je Urovie transakného rizika z pofadu odberat&a zn&ne vysoka, pretoze nie je
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mozné predvida vysku celkovych potrebnych vioZenych prostriedk@\. z pol’adu
dodavatéa sa jednd o vysoké investicie z dévodu zapojem&orkych pracovnikov
srébznymi funkciami. Odberdte je pritom konfrontovany s rizikami spojenymi
s transakciami, pretoze chyba skus€na@® spoluprace aje potrebné rie§presne

vymedzeny problém. [7]

Pokid’ doch&dza k vytvoreniu Gplne novych DOV, mdzZe gtpa trvé pomerne dlho. Ak

je vSak odberateschopny presne SpecifikavaSetky charakteristiky svojho dopytu, moéze
byt tato faza vemi kratka alebo sa nemusi vobec usknith V pripade dostupnosti
informacii o dodavatech odberaf®om je potreba vzdjomného poznania nizka, ale

transakné riziko tu stava. [7]

3.3.3 Fazarozvoja suvisiaca so zmluvami o dodavkach a ditych opakovanych

nakupoch

Obe organizécie v tejto faze vynakladaju prostryeaKirove ich vzdjomného poznania sa
zvySuje. Vzajomna spolupraca sa u odb&eaf@ejavuje v podnikovych funkciach ako je
nakup, zasobovanie, planovanie vyroby. U doddweaitte o funkciu obchodnu, planovaciu,
vyrobnu a logistickd. Obidve strany sa pritom saazajomne sa prisposaéla redukové
rozdiely medzi sebou. Trangamié riziko je vtejto tretej faze pomerne vysoké Ikvo
vysokym vkladom a zloZzitosti ich navratnosti. Frekegia nakupu je vysoka alky vyz-
nam sa kladie na dodaviské sluzby (pred predajom, spojené s predajomprpdaiji).

[7]

3.3.4 Faza dlhodobych vrahov, v ktorych sa relacia stabilizuje

V poslednej faze sa uskudtauje rutinna¢innog’ a bezné postupy. Do nakupného procesu
zasahuje ov&@a menejludi ako v predchadzajucich troch fazach. Pretoaklesaklady

vynalozené na nakup u dodavate aj u odberat®v. [7]
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Tato Stvrta etapa je charakteristicka pravidelnaador@énym jednanim, rieSenim sporov
v oblasti kvality, rieSenim problémov spojenychosl@ivkami, realizaciou novych postupov
a d’alSimi ¢cinnog’ami. Kracovua rolu zohravaju interpersonalnetahy, ktoré pomahaju
riedit problémy v krizovych situaciach. Ulohou dodavateje v ramci tychto wahov

ziskava informacie, aby boli schopni reagdvaa vzniknutu situaciu. [7]

Faza dlhodobych ¥ahov si vyZaduje analyzovanie poZiadaviek odbBoatea Urovne
zavislosti na dodavatech. Tato potreba prameni najma z technologickyoler, zmien
v dopyte odberatev ¢i konkurergného tlaku. Poth odbornikov ku krize v dlhodobych
DOV dochadza zhruba po desiatich rokoch. Tatoakspravidla ko& preruSenim

existujucich DOV a nadviazani tahov s novymi dodavatmi. [7]

3.4 Rozhodovanie o dodavat®ovi

Dodavaté a nim dodavané komponenty rozhoduju o UspeSnosiiiku (odberatéa) na
trhu v troch zakladnych oblastiach. Determinuje likwa vystupnej produkcie, naklady

vstupu a urovie zakaznickych sluzieb. [17]

Z hradiska pristupu k inovaciam vyrobkov rozliSujemeadtypy dodavafi®v, ato
dodavatéov konzervativnych a ino¢aych. Konzervativni dodavatelia ponukaju spravidla
spd’ahlivy nemenny sortiment niekko rokov. Dodavatelia inovai ponukaju menej
stabilny sortiment weny pre inovéanych odberatéov. V praxi sa vyber orientuje na takého

dodavatéa, ktory svojou filozofiou zodpoveda filozofii poit. [7], [13]

Rozvoj dodavatiskych vzahov je dihotrvajucginnog’ na zéklade maximélneho mozné-
ho posilnenia konkurencieschopnosti prostrednictaoganizg&nych nastrojov. Zakaznik
- odberaté a jeho dodavatelia sa stavaju dlhodobymi partiekiori sa rozhodli, Ze

vzajomnou spolupracou dosiahnu zisk a uspokojeegyaireby . Jasnou podmienkou je, Ze
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uvedené strany maju zaujem o obojstranny UspechinilBg ktoré sleduju vyvoj

dodavatéskych vzahov kladd déraz najma na:
¢ dlhotrvajuci charakter vahov,
% proaktivne spravanie zakaznikov i dodatewe

% integraciu Kuacovych funkcii a operacii v ramciti@zca, prepojenie a sulad rozvoja

vzajomnych vZahov,

% jasne a spravne Struktirovany ramec pre stanovaaie nakladov a zisku pre

oboch partnerov. [10]

3.4.1 Vorba a hodnotenie dodavatéa

V ramci procesu nakupu je pravdepodobne najdbjgaitecinnog’ou vyber z rady
potencialnych dodavdtev, ktori su schopni pozadovany matekialsluzbu poskytntl
Vzhradom k mnoZzstvu réznych faktorov, ktoré podnik miit” do avahy, je nakupny

proces vémi komplexny. [8]

Vyber spravneho dodavdite ma dlhodobé dinky na uUrové zakaznickeho servisu, ktory
podnik poskytuje. Tento procestjazsi, pokié sa materialy nakupuji na medzinarodnych

trhoch, alebo pre zahranié pobgky. [6]

Existuje niekdko spbsobov, ako hodnétia vybra optimalneho dodavdte, vratane
overovania stavu vyzretosti systému managementdévatéa, analyzy skdsenosti inych
partnerov s potencionalnym dodavamm a pod. Informénym vstupom moézu by
definované poZiadavky na dodavky, zaznamy o hodimotgkonnosti tohto dodavdia
v minulosti ¢i referencie inych odberdiav. Vystupom je rozhodnutie o torti, s danym

dodavatéom bude, resp. nebude nadviazany obchodtighuZ9]

Vyhladavanie a koray vyber dodavat@a je povazovany za Ustredny problém nakupného

marketingu. Za vibu dodavatka nesie zodpovednspravidla nakupca, ktory akadsky
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prvok nakupu vyznamnym spésobom prispieva k efakiti ndkupu. Pre jeho aktivnejsi
pristup je potrebné hmotivovat’. KI'iGova Ulohu pritom nezohrava len motivacia hmotna,

ale aj podmienky, v ktorych nadkupca svoju pracuongva. [7]

Po vyhodnoteni situacie a po uskirteni vyskumu na nakupnom trhu pristupuje nadkupca
k samotnému kroku vyberu dodauae Pri rozhodovani mézu bypouzité nasledujuce

metddy :

>

% expertny odhad

L)

X/
L %4

scoring-model

X/
L %4

porovnanie ponuk

*0

% kombinované metody. [7]

Popri hore uvedenych metédach sa méZzeme stra@jrad Specifickymi pristupmi k vyberu

dodavatéov, a to :
% nakupca ma prikaz nakdpio najlacnejSie,
% nakupca voli prvu variantu,
% nakupca sa riadi subjektivnymi zaujmami,

% vyber prebieha formou konkurzného riadenia. [7]

3.5 Strategicky nakup a riadenie dodavat&ov

S narastajucou komplexnims dodavatiésko-odberatiskych vz’ahov sa do popredia
zaujmu najma vyrobnych spdaloosti dostavaju témy suvisiace s organizaciouiademim
dodavatéov. Vedlci manazéri si toti#&asto neuvedomuju, aku délezitd ulohu mé riadenie
dodavatéskych vzahov, a to napriek tomu, Zze naklady vyrobnych ririea materiatinia
priblizne 60 % a viac z celkovych nakladov. Jedmprsitasnych trendov je optimalizacia

nakupu a s tym Uzko spojené zniZzovanie nakladov.um#iuje efektivne nastavenie
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dodavatéského réazca,¢o je vyznamnym krokom najma v obdobi ekonomickéthmuil
[19]

Jednou z Ricovych funkcii strategického nakupu je inastavengesledovanie
vykonnostnych ukazovdtev dodavatkov a ich certifikdcia podporujica napr. zlepSovanie
kvality produktu. V ramci riadenia nakupu je vhodryonava audity kvality dodavata

v pravidelnych ¢asovych intervaloch atiez pozadévaodpovedajuce certifikacie.
Vyznamnym prvkom efektivnych vahov s dodavafeni je i spolupraca v oblasti zd-

nia dat,co umo#uje lepSi odhad buducich potrieb, a tym zatoperodzend optimalizaciu

arovne skladovych zasob. [19]

Z tejto perspektivy prinasaju vysSie uvedené itilcyanielen Uspory vyplyvajlce z nizSich
nakupnych cien a znizovania uslej hodnoty, aledagjtastrategické riadenie dodaviie
medzi procesy vytvarajuce hodnotu a sUstavne dlijne finané naklady tasoveé
obmedzenia. Kvalitne riadeny a pravidelne kontratoydodavatésko-odberatiésky vz'ah
znizuje riziko ,neprijemnych prekvapeni‘ a nakladsivisiace <$astymi zmenami
dodavatéov. DOV, ktoré su uz v rovine partnerskej, sa vyma tym, Ze sa o Uspory

vyplyvajuce z efektivnej vzajomnej spolupréce ofvany delia. [19]

Dodavatésky va'ah méze by zdrojom konkuretnej vyhody a generovazisk, najma
pokid’ existuju vhodné nastavenia medzi vyrobnym, teabhgiokym a nakupnym oddele-
nim a vybranym dodavdiem. Vzdjomna spolupraca medzi dodaVate alebo niekiky-
mi

dodavatémi, ¢i uz na horizontalnej alebo vertikalnej drovni, raékrat’ dobu uvedenia

produktov na trh, a tym vytvat&onkuregnu vyhodu. [19]

3.6 Zhrnutie

Vztahy medzi dodavatei a odberatémi tvoria zakladny wgah v procese obchodovania.

Prave sila tychto wahov je Ku¢ovym prvkom pre uspech oboch stran.
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Vhodné riadenie dodavdsko-odberatiskych vzZahov by malo patfi medzi strategické
priority, pretoZze vyznamne ovpljuja hospodarsky vysledok, nakladova Strukturu

i celkovl hodnotu spotmosti.
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. PRAKTICKA CAST
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4 CHARAKTERISTIKA SPOLO CNOSTI SAUER-DANFOSS

V Gvode praktickejcasti predstavim spaloog’ Sauer-Danfoss, a. s., ktord budem
postupne analyzovaa vypracujem préiu projekt. Najskér sa budem zaoheggobalnym
koncernom Sauer-Danfoss a nasledne predstavimnskéespolénos’ Sauer-Danfoss,
ktord ma na Slovensku dve vyrobné prevadzky.c8&diez podam préad o organizénej

Struktare SD a o vyuZziti jej vyrobkov.

4.1 Globalny koncern Sauer-Danfoss

Spolanog’ Sauer-Danfoss vznikla v roku 2000 faziou dvoch rpdpych spolénosti
Sauer Sundstrand a Danfoss Fluid Power A/S. Kofeaaer-Danfoss siahaju dias
existencie troch spodoosti : Sundstrand Corporation (USA), Danfoss Fl&édwer
(Dansko) a Sauer Getriebe (Nemecko). [20]

Globalny koncern patri v gasnosti k celosvetovej e v konStruknom navrhu, vyrobe

a predaji integrovanych rieSeni vyrobcom mobilnymtacovnych strojov. Naj¥&imi
zakaznikmi spolénosti su prvomontazni vyrobcovia stavebnychlnpdiospodarskych

a Specialnych strojov, ako aj vyrobcovia turfu &ibdcich vozikov. Sauer-Danfoss vyvija
nove produkty a rieSenia na zaklade Uzkej spol@pajeartnerstva so zakaznikmi na celom

svete. [21]

V sikasnosti ma spotmog’ priblizne 5 900 zamestnancov, viac ako 20 teclhymick
a vyrobnych zariadeni, 280 distribatorov a autor&@g/ch servisnych stredisk a viac ako
20 predajnych spotmosti v Severnej Amerike, Europe a azijsko-tichaskom regione.
[21]
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@ Sauer-Danfoss Locations

+ Distribution

Obr.¢. 2 : Umiestnenie jednotlivych zariadeni a distéibgch stredisk Sauer-Danfoss [26]

4.2 Slovenska spolénost’ Sauer-Danfoss

Sauer-Danfoss je jednym z najgéch investorov v strojarskom priemysle na Slovensk
Sidli v Povazskej Bystrici, kde ma jednu vyrobnéyadzku. Druha vyrobna prevadzka sa
spolu s obchodno-servisnym strediskom nachadzabnbunad Vahom. Spotmog’ sa
radi medzi najvyznamnejSich zamestnat@tena Povazi adiaka dynamickému rozvoju
v uplynulych rokoch zaujima popredné miesto v ramgrobnych prevadzok celej

nadnarodnej skupiny Sauer-Danfoss. [21]

Od roku 2005 Sauer-Danfoss buduje svoj Integrovsystém riadenia platny pre obe
prevadzky. V novembri tohto roku sa firma po pnatkpodrobila kombinovanému auditu
dvoch systémov ISO 9001 a ISO 14 001 certifikovaspol@nog’ou Det Norske Veritas,

s ktorou Sauer-Danfoss na Slovensku uz dlhé rokyluppacuje. O 3 roky neskor
spolanog’ doplnila tento systém certifikatom OHSAS 18 00& pblag BOZP. [22]
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4.2.1 Organiza¢na Struktira Sauer-Danfoss

Pod’a poslednych Udajov z januara 2010 ma spualg’ 764 zamestnanco¥jm sa radi
medzi véké spol@nosti. Z Wadiska organizmej Struktlry predstavuje typ fuékého
pristupu k riadeniu s vytine liniovymi vazbami. Hierarchické usporiadanikgacipova-

né do Styroch arovni.

Centrum riadenia firmy je situované v PovaZskejtBgis kde sidli generalny riadife Obe

vyrobné prevadzky su rozdelené na Styri divizie :
» Divizia Propel
» Divizia Work Functions — Gear Products
» Divizia Control — Valves

* Divizia Sales & Marketing

Ako samostatny celok posobi Europskétauacie centrum spotoosti (FSSC).

Styri divizie st tvorené 7 produktovymi timami, toch 6 ma vlastny vyrobny program.
Nevyrobny produktovy tim predstavuje PT Logistikdory je s@&ag’ou prvej divizie

Propel. Produktové timy s vyrobnym programom sagletené do 5-tich Urovni :
» Konstrukcia
* Vyroba
* Montaz
* Nakupny marketing

e Zabezpéenie kvality (QM) [25]
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GENERALNY RIADITE I
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Obr.¢. 3 : Organizéna Struktura spotmosti Sauer-Danfoss, a. s. [26]

4.2.2 Know-how spolatnosti v produktoch

Spola&nog’ sa radi k poprednym dodaviden hydraulickych systémov pre mobilné
pracovné stroje. Vyrobny sortiment SD pokryva poyreyrobcov napri& celym spektrom

mobilnych pojazdov. Ponuka Zdh :
< axialne hydrostatické prevodniky a prvky riadiacsgistémov,
< orbitalne motory,
< ventily,
&

axialne piestové hydrogeneratory a hydromotory.
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Obr.¢. 4 : Produkty vyrabané v spélmosti Sauer-Danfoss [26]

Sauer-Danfoss je dodaviben kompletnych systémov pre globalny mobilny triwvoj®
vyrobky vyraba spoknog’ pre segmenty trhu, ako je napr. 'pohospodarstvo,
konStrukcie, cestné stavby, manipulacia s materjdmmadne &ely, lesnictvo, starostli-

vog’ o travniky adl’.

[45)

F
CESTNE STAVBY STAROSTLIVOS T O TRAVNIKY

el

&
i}

Obr¢. 5 : Uk&zka vyuzitia produktov Sauer-Danfoss vig@h odvetviach

trhu [26]

4.3 SWOT analyza spol@&nosti Sauer-Danfoss

Nasledujuca SWOT analyza zachytava vyhodnotenigassigého stavu spaloosti
Sauer-Danfoss zhdiska vnutornych silnych a slabych stranok v dasis s vonkajSimi

prilezitogami a hrozbami na trhu.
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Silné stranky spolénosti :

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

Certifikat kvality ISO 9 001

Certifikat systému environmentalneho manazérst@18 001
Certifikat v oblasti BOZP OHSAS 18 001

Kvalifikovany personal

Kvalita materialov a produktov

Dobré v2ahy s dodavateni

Schopnos realizova poziadavky v dohodnutych terminoch
NajvyznamnejSi zamestnavhtea Povazi

Technicka a vyvojova zaklad

Napojenie na globélne trhy

Minimalna konkurencia v regiéne

Vysoka produktivita prace

Slabé stranky spoknosti :

Vysoka cena produktov

Neaktualnos a nefunknog’ niektorych odkazov na webe
Slaba prezentacia nalitdhoch

Zla komunikécia a informovantsnedzi niektorymi usekmi
Uzky segment trhu

Vysoky stav zasob

Naklady na dopravu

PrileZitosti spolénosti :

X/
o

X/
o

Neschopnaskonkurencie reago¥ana zmenu a vyvoj
Ekonomicka kriza méze motivoanaterskl firmu presuvaro vasej miere vyro-
bu do lacnejSich dcérskych sp&osti, ¢i uz v Povazskej Bystrici alebo Dubnici

nad Vahom
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Ohrozenia spolénosti :

s Vyvoj ekonomickej krizy

% Kolisanie cien vstupnych surovin

+ Tlak odberatBov na znizovanie predajnej ceny

++ Ekonomicka situacia &alSich krajinach, v ktorych spaleos’ pésobi
+ Preferovanie zahrafmych dodavatieov

% V dbésledku krizy pokles zakaziek a strata zakazaniko

4.4 PEST analyza spol®nosti Sauer-Danfoss

Politické a legislativne prostredie

Politické a legislativne prostredie predstavuje gtax zakonov a predpisov vytvorenych
vladnymi orgdnmi, ktoré ovplywju ¢innog’ kazdého podniku. Politické prostredie vytvara
silné vplyvy na rozhodovanie a planovanie podnikamvémarketingu. K vytvaraniu
vhodného legislativneho prostredia prispieva mniafktorov ako napr. stabilita pravnych
noriem¢i zahranéno-obchodnych wahov a ochrana konkur&meho prostredia. Vytvorena

legislativa utuje pravidla hry v kazdom podniku.

Spola@nog’ Sauer-Danfoss pri rozhodovani dodrzuje vSetkynplatakony, vyhlasky
a nariadenia. Ké#ze dochadza k ichastej novelizacii, je potrebné ich aktualne sledova
Sauer-Danfoss pésobi v silne regulovanom prost@dbchoduje na zahr&nich

i domacom trhu v sulade s platnou eurépskou letiysla.

Ekonomické prostredie

Ekonomické prostredie sa sklada z faktorov, ktosglywnuju kupnu silu dopytu
zdkaznikov. Celkova kupna sila zavisi hlavne odhddkov domacnosti, vysky uspor,

moznosti Uvero¥i miery nezamestnanosti.
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V sikasnej dobe je svetova ekonomika ovplyvnena ekorlamuidkrizou, ktord naplno
zasiahla aj Sauer-Danfoss. Na zéklade straty mghtiozakaznikov a poklesu zakaziek
bola spolénog’ natena uskuimit’ v minulom roku zavazné opatrenia. NajvaznejSimi na
sledkami tejto krizy bolo prepténie zamestnancov, ktoré doteraz prebehlo az myied
fazach a obmedzenie produkcie. Toto obmedzeniesizadi mnozstva zakaziek. Spdlo
nog’

obmedzila svoju prevadzku na Styri dni. V tomtoupkj. v roku 2010 ma spaioos’

zatid’ dostatok objednavok a prevadzka funguje na noron&lrezime.

Socialno — kulturne prostredie

V tomto prostredi pésobi mnoho faktorov, ktoré yygpiu z hodnét, zvykov, pristupov
a preferencii obyvalstva utitej krajiny alebo oblasti. Kultirne a socialne tiay mozno

pre podnikovy marketing ¥eni tazko predpovedaa \£as na ne reagova

Sauer-Danfoss sa na zaklade tychto faktorov sna#indva svoje marketingové
rozhodovanie. VEkU hrozbu pre spotmos’ predstavuje pripadny nedostatok
vysokokvalifikovanych odbornikov, ktory moze tbgpdsobenygoraz v&Sou fluktuaciou

tychto pracovnikov.

Technické a technologické prostredie

Jednym z najsilnejSich vplyvov pdsobiacich na mimgevé rozhodovanie podnikov su
zmeny Vv technologii a technike. Hlavnou prioritquoexnosti Sauer-Danfoss je kvalita.
Svediia o tom aj dosahované hodnoty PPNb,je strategicky ukazovdi&kvality Sauer-
Danfoss. Slovenska spdélog’ SD dosahuje v jeho plnenilei dobré vysledky oproti
ostatnym spolknostiam koncernu Sauer-Danfoss vo svete. SD méadeyany integrova-

ny systém riadenia kvality a environmentu.

Spolanog’ je naklonena vSetkym inovaciam, ktoré by jej pbindosiahnti najvyssiu

kvalitu a spokojnas zakaznikov. Sauer-Danfoss investuje ¢xa prostriedky aj do
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zvySovania odbornej Urovne svojich pracovnikov, afike je to spbésob ziskania

konkurergnej vyhody.

Na vyskum a vyvoj spotmog’ kazdor@ne vynaklada Styri az pgercent z réeného obra-
tu, pricom sa rieSia nielen lokalne, ale aj koncernovéyildla nakup technoldgii smeruje

priblizne 95 % investicii.

Ekologické prostredie

Sauer-Danfoss dodrziava zakon o ochrane Zivotnéhostrpdia a dba na obtas
environmentu. NajvyznamnejSie environmentalne Ulehgikaju v spolénosti v oblasti
odpadového hospodarstva. Ma zavedeny separovanydpadu, spésoby separovania su
uvedené na néstenkach dkge doraz kladie na zvySenie ekologického povedomia
zamestnancov. Na likvidaciu odpadov ma spiod®’ uzavretd zmluvu s externou firmou.

V roku 2004 spolénog’ zakupila trojkomorovy lis na paketovanie odpadu.

V ramci plnenia projektov neustaleho zlepSovanian/8ix Sigma a clev enviromentu sa

SD venuje zniZovaniu odpadovych emulzii a navratuleii do vyrobného procesu.

Co sa tyka znsistenia ovzduSia, prevadzka v Povazskej Bystrici jeden zdroj
a v Dubnici nad Vahom dva zdroje zistenia ovzduSia, na ktorych sa pravidelne vykona-

vaju merania a vysledky su zveteyané na internetovej stranke.

Velkd pozornos venuje spolénog’ aj uspore energii. Pomocou modernejSich, enekgyetic
menej naronejSich zariadeni a ich efektivnejSim vyuzitim a@@darilo zniai spotrebu
energie oproti roku 2008 na 1 kg vyrobku priblizmé2 %. Zavedenim optimaligaych

opatreni spolénog’ znizila spotrebu zemného plynu o 41 %.
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5 ANALYZA SU CASNEHO SYSTEMU RIADENIA

DODAVATE I:SKO-ODBERATE LSKYCH VZ TAHOV
V nasledujucej kapitole sa venujem dodaisite-odberatéskym vz’ahom v spolénosti
Sauer-Danfoss. Najskér blizSie analyzujeimnos’ oddelenia ndkupného marketingu PT

S20, TM, jeho vizie, ciele a pridd nakupu a predaja . Nasledne sa zaoberam doffavate

spolanosti a ich analyzou.

5.1 Oddelenie ndkupného marketingu PT S20, TM

Nakupny marketing PT S20, TM patri z orgadizsho ladiska do divizie Propel. Nzle
produktového timu S20, TM stoji veddci timu, ktoryriadi  piatich
spolupracovnikov. Styria pracovnici sa zaoberajiupavanymi dielmi od dodavdiev

a reklaméaciami a jeden pracovnik sa stara o kvdbtavok.

5.1.1 Vizia nakupného oddelenia PT S20, TM

Jednou z hlavnych priorit od @atku pésobenia spatoosti Sauer-Danfoss na Slovensku
je kvalita. Viziou nakupného marketingu pre vSetkydodavatbov SD je zalenenie

a udrziavanie systému kvality, ktory klienti SD jpduju za prvorady nielen v kvalite, ale
aj v cene. Citom systému kvality je stanavijednotny postup pri komunikacii
o vSeobecnych poziadavkachtakavaniach a smerniciach pre vSetkych dod&wateOd

dodavatéov sa @akavad’alSie planovanie, zlepSovanie a riadenie.

5.1.2 Ciele ndkupného oddelenia

Oddelenie ndkupného marketingu PT S20, TM sa zangnajma na 3 oblasti, ato na :
« materialové naklady,
+ naklady na kvalitu,

«+ dodrziavanie dodacich terminov.
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== Ciele Nakupného
i marketingu

BU-Propel-EU

Materidlové
naklady

Naklady na
kvalitu

DodrZiavanie
dodacich terminov

dlhodobo

Obr.¢. 6 : Ciele nakupného marketingu [26]

5.1.3 V3eobecné poziadavky PT S20, TM na kvalitu dodavatev

Nakupné oddelenie stanovilo pre svojich doddimté vSeobecnych poZiadaviek, a to :

© Systém kvality dodavalta

Spolainog’ SD podporuje to, aby sa dodavatelia stali kompatiks ISO 9001. Pre

dosiahnutie neustaleho zlepSovania Sfakdva, Ze dodavatelia privitaju systém kvality
a Ze budu pracova jeho prvkami, a to napr. s :

Analyzou rezimu zlyhania a nasledkov (FMEA),

Statistickou kontrolou procesov (SPC),

Schvd&ovacim procesom vyroby &astok (PPAP) a dalSimi prvkami kvality.

© Poziadavky na zivotné prostredie

Zivotné prostredie je pre SD dodlezitym parametrom yybere a vyhodnocovani

dodavatéov. Jednym z &akavani oddelenia nakupného marketingu je, Ze agadba budu
v zhode s ISO 14 001.
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© Bezpénostné poziadavky spatnosti SD

Pre SD je otazka bezgeosti hlavou prioritou. Je na kazdom dodakawe aby dodrziaval
bezpénostné predpisy, ktoré si zmyslom ISO 14 001.

© Pristup k zariadeniam dodavalta

Dodavatelia SD musia umoZnnakupnému oddeleniu pristup k svojim zariadeniaen p

Gcely hodnotenia dielov, procesévdokumentov (FMEA, plan kontrol a pod.).

© Pohotovostny plan

Pre pripad konkurzného konania a bankrotu su doelévaSD povinni vypracova
pohotovostny plan a obozn&minakupné oddelenie o mozZnosti konkurzu alebo

mimoriadnej udalosti ¥o najkratSej dobre.

© Podporné udaje pre kvoty

Oddelenie nakupného marketingu pozZaduje, aby deoelévamali systém na podporu
rozvoja zaverénych két so zdokumentovanymi zdrojmi dat. Dodavatehusia vedi¢
preukazé predpokladané vyrobné schopnosti a Gage R & Rs(dpgpreverovania

spd’ahlivosti nameranych hodnét) pre kritickélaidové znaky.

5.1.4 Systémy pouzivané nakupnym marketingom PT S20, TM

Nakupny marketing spotoosti Sauer-Danfoss vyuZiva pri svojej praci sofsf@lanosti
SAP. Jedna sa o program SAP R/3. Tento systémd¢gnyrna podporu plnenia uloh
obchodného vedenia spotmsti tym, Ze koordinuje vSetky zdroje, informaeai&nnosti.
Udaje zo systému SAP R/3 uniofi oddeleniu nakupného marketingu riadenie
dodavatéskych vz’ahov, riadenie wahov so zakaznikmi alebo komplexné riadenie

vykonnosti spolénosti.
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Nakupny marketing vyuziva tento systém najma na :
& udrZanie konkurencieschopnosti,
& skratenie priebeznej doby realizacie objednavok,

& zvySenie drovne sluzieb zakaznikom.

Dalsim systémom vyuzivanym v spéhosti Sauer-Danfoss je tzv. SmartBin. Tento systém
je vyvinuty firmou Bossard aje ponukany samotnyodalat€éom. Spdéiva v tom, Ze
material je uskladneny v paletdich na vahach. Vably napojené na géac asu
monitorované 24 hodin denne. V pripade, Ze hmétnusteridlu na paletach klesne pod
minimalnu hranicu, p&ta¢ automaticky vygeneruje objednavku nBalSi material.
Dodavaté moZe tento material okamzite zaslakratkom termine. SmartBin sa vyuZiva

predovSetkym pre spojovaci material, ako skrutkyllpzky, matice.

5.1.5 Nakup realizovany PT S20, TM

Slovenska spolmos’ Sauer-Danfoss nakupuje priamy material v réznych
Castiach sveta. NajdéleZitejSimi dodavate priameho materialu st dodavatelia z Eurdpy,
Ameriky a APACu (Azie a Pacifiku).

Nasledujuca taldka zachytdva nakup realizovany oddelenim nakupréhdketingu

PT S20, TM v jednotlivych regiénoch sveta.
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Tabukac. 2 : Preliad nakupu oddelenia nakupného marketingu PT S0, T

podia regidonov sveta za rok 2009

'ZAPLATENE ZAPLATENE MNOZSTVO

~ EULR % ks

S-D Regiény 4 466 351,7( 100,0% 2 063 985
AMERIKA 170 915,6¢ 3,8% 335 889
USA 170 915,6¢ 3,8% 335 889
EUROPA 4 148 918,6° 92,9% 1712 163
Rakusko 72 205,0¢ 1,6% 6 157
Belgicko 7 939,68 0,2% 476
Svagiarsko 103 406,6( 2,3% 34 849
Ceska republika 191 226,5¢ 4,3% 130 009
Nemecko 2 021 582,7" 45,3% 564 855
Dansko 31 134,0¢ 0,7% 12 626
Francuzsko 100 378,4( 2,2% 30 545
Spojené krBovstvo 92 332,24 2,1% 29 348
Pd’sko 10 838,7¢ 0,2% 2292
Slovenska republika 1516 878,8¢ 34,0% 900 926
Turecko 995,65 0,0% 80
APAC 146 517,3¢ 3,3% 15933
Cina 19 680,27 0,4% 4210
Japonsko 126 837,07 2,8% 11723

Zdroj : [vlastné spracovanie s vyuzitim [26]]

Z tabu’ky je zrejmé, Ze na prvom mieste je nakup reabmgww eurdpskych krajinach.
Nakupovany material predstavuje takmer 93 % z a&ko objemu nakupu. Nakupovanie
v Eurdpe je z Padiska dodacich leh6t a nakladov na logistiku yfepdnejSie. Na druhom
mieste sa nhachadza USA, ktoré je jedinou krajiremiupujucou americky trh. Tento nakup
tvori 3,8 % z celkového nakupu. V poslednéase sa oddelenie nakupného marketingu
zatalo orientovd na azijské trhy reprezentované najiithou a Japonskom. Material

nakupovany v tychto krajinaafini priblizne 3,3 %.

Na nasledujucom grafe mdzeme vitipercentualne vyjadrenie nakupu PT S20, TM

v jednotlivych krajinach sveta.
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Makap PT 520, TAI v jedootlisveh krajindch za rok 2009 v 95] |=lsa

m Rk

O Y2l

O 5vajdarsin
Bk smp bl

B> emeckn

W Dvdimis o

O Fanoarsin
BSpojens oy o
mlalshe

O S o e Boh vepitbicicy
B The by

B

B TEpa NG

Graf¢. 1 : Percentualne vyjadrenie nakupu PT S20, Tvbk&009 podla jednotlivych

krajin sveta [vlastné spracovanie]

5.1.6

SWOT analyza nakupného marketingu PT S20, TM

V kapitole 4.3 som pomocou SWOT analyzy zhodndat@lanos’ Sauer-Danfoss ako

celok.

Nasledujucou SWOT analyzou rozoberiem jdpjecas’ — oddelenie nadkupného

marketingu PT S20, TM.

Silné stranky ndkupného marketingu :

X/
L X4
X/
L X4

X/
L X4

X/
°e

X/
°e

X/

Kvalifikovany a skuseny tim pracovnikov nakupnékdelenia
Vysoka produktivita prace nakupcov
Stabilné portfdlio dodavatev

Dlhodobé vrZahy sdodavateni zalozené na  vzdjomnej doOvere

a ochote spolupracova
Napojenie na globalne trhy

Schopnos dodrziavé podmienky v dohodnutych terminoch



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 59

Slabé stranky nakupného marketingu :
s+ Dlhy proces kvalifikacie dodavdia
+«+ Dlhotrvajuci proces sch¥avania niektorych dielov

s Menej flexibilna schopna'srychlo zmeni dodavatéa

Prilezitosti nakupného marketingu :
% Pokles cien surovin

% Vybudovanie podpornych nakupnych kancelarii, ktoegpomahaju pri ziskavani

potencialnych dodavadtev

Ohrozenia nakupného marketingu :

X/

< Ubytok kvalifikovanej pracovnej sily v regionochktorych spolénog’ pésobi

« Strata dodavatev v doésledku bankrotu

X/

% Znizenie produkcie a strata zakaznikov ako naslé&dal

X/

« Dopad finaknej krizy na krajiny, v ktorych oddelenie nakupnéhmarketingu

realizuje svoj&Einnog’

5.2 Predaj realizovany PT S20, TM

Produktovy tim PT S20, TM je vyrobcom axialnych g@ych hydrogeneratorov
a motorov suzavretym obvodom, ktoré sU prvkami tégevého rieSenia
autodomieSavav betonu. PT S20, TM predava tieto komponenty glora svete. V roku

2009 tento predaj predstavoval spolu 16 088 kusov.

Podrobny prefad predaja komponentov do jednotlivych krajin ajepercentualne

vyjadrenie je uvedené v takke ¢. 3
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Tabukac. 3 : Predaj realizovany PT S20, TM fiadkrajin za rok 2009

Spojené arabské emira 60 0,37%
Austrélia 2 0,01%
Belgicko 26 0,16%

Brazilia 1991 12,38%
Chile 4 0,02%
Cina 6 383 39,70%
Ceska republika 9 0,60%
Nemecko 2 040 12,68%
Spanielsko 261 1,62%
Francuzsko 1 0,00%
Spojené krBovstvo 62 0,39%
India 171 1,06%
Taliansko 1909 11,87%
Japonsko 57 0,35%
Juzné Korea 3 0,02%
Norsko 1 0,00%
Pd’sko 66 0,41%
Singapur 1749 10,87%
Slovenska republika 261 1,62%
Thajsko 20 0,12%
USA 1012 6,29%

Zdroj : [vlastné spracovanie]

Dopadom finatinej krizy a naslednému odriekaniu objednavok sghiavani spolénos’

SD. Spol@énog’ exportuje priblizne 98 % vyroby, teda len menea) akko z vyroby smeruju
ku slovenskym odberdiem. Pokles dopytu paiije spolénog’ zo vSetkych oblasti, kam
vyvaza svoju produkciu. Finana kriza zmarila aj’alSi rozvoj spolénosti. T4 planovala
v roku 2009 rozvijé vyrobu hydraulickych ventilov a uskwut zmeny v logistickych

procesoch. Projekt vSak nebolo mozné uskito

Predaj hydrogeneratorov a motorov realizovanyctSRT, TM do krajin sveta za rok 2009

vyjadreny v % je zobrazeny na gr&fe2.
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Percentei iy preda) PT $2, T2 do jedootihvch Kinjim v roku 2009
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Graf ¢. 2 : Predaj komponentov PT S20, TM do jednotliviehjin sveta za rok 2009

vyjadreny v % [vlastné spracovanie]

Sauer-Danfoss najviac vyvaza do azijskych krajinpredstavuje priblizne 53 % exportu.
Najvasimi odberatémi z tychto krajin suCina a Singapur. Krajiny Eurépskej Unie
s priblizne 41 % predstavuju druh( najsin skupinu odberakev. Najviac sa exportuje do
Brazilie, Nemecka a Talianska. Americky trh je eg@ntovany Spojenymi Statmi , do

ktorych smeruje priblizne 6 % produkcie vyraban§D.

5.3 Analyza dodavat&ov Sauer-Danfoss, a.s.
Dodavatéov spol@nosti Sauer-Danfoss mézeme vSeobecne razdali
s externych dodavatev

s inter company” dodavatev - dodavatelia v ramci globalneho koncernu SD

Medzi ,inter company” dodavattev patria napriklad spatoosti Sauer-Danfoss Osaka,

Sauer-Danfoss Shanghaj a Sauer-Danfoss Neumiinster.

Externi dodavatelia sa z teritorialnehdatiska delia na dodavditey pochadzajdcich

z Ameriky, Eurépy a APACu (Azie a Pacifiku). Z cellého objemu dodavaného materialu
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su dodavatelia z Eur6py na prvom mieste s 92,%¥&jiny v ramci APACu predstavuju

3,3 % objemu dodavok materialu a Amerika takmes.4

Z externych dodavafev mézem spomeritPremat, s.r.o. Bya, Hermann Reckers GmbH
& Co. KG, Claas Guss GmbH, Topos Tovarniky, &.9vako GmbH.

5.3.1 Vyber a hodnotenie dodavatBov Sauer-Danfoss

Vyber a hodnotenie dodavéitey sa uskuttuje u novych/potencialnych aj existujacich
dodavatéov. Existujuci dodavatelia pochadzaju z databatyrcki disponuje cely koncern

Sauer-Danfoss.

Potencialny dodavat®# sa mdze staschvalenym dodavdiem SD, ak UspeSne spini dve

hodnotiace kritéria :
© Vyhodnocovanie potencialneho dodavatéPSA)

© Audit zabezpeenia kvality dodavata (SQA)

»Vvyhodnocovanie potencialneho dodav&&‘ je kritérium, ktorého uUlohou je ziska
komplexny preliad o pripadnych dodavéits SD. Toto vyhodnocovanie zvazZzujilkové

podnikat&ské vlastnosti UspeSnej spahosti. Vo vyhodnocovani je zahrnutych déva

Kritérii :
kvalita prostredie
planovanie a rozvrh zamestnanci
produkcia a technoldgia znalog trhu
financie subdodéavatelia
manazment
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Pred dodavanim vyrobného dielu do spptusti Sauer-Danfoss musi dodavasgiiat’
.,Hodnotenie kvality dodavata“ (SQA) a ,Finagné hodnotenie dodavditg (SFA).

Vyhodnocovania jednotlivych dodavéite vykonava pracovnik nakupného oddelenia SD.

Ak vysledok hodnotenia potencidlneho dodakateébol prijatény, dalSim krokom
v procese jeAudit zabezpéenia kvality dodavatta” (SQA). Uselom SQA je najma :

< ohodnotenie existujuceho alebo nového doddiaate
< poskytnutie prisunu kvalitného vykonu dodavate

< vedenie napravnych krokov pre zlepSenie systémlitkemdavatéov.

SQA je dokument v angfine a obsahuje subor 35-tich otazok, ktoré sa jiyka

nasledovnych trinastictasti :

revizia manazmentu & kontrola nesuladnych produktov
planovanie kvality % napravné a preventivne opatrenia
kontrola dokumentécie & skladovanie, balenie

kontrola procesov a konzervacia

kontrola a skagky % interné audity kvality

kontrola a meracie zariadenia % tréning

% kvalita subdodavata

& & & & & €

sledovaténog’ a skusSobny stav

Sauer-Danfoss poSle dodavate tento subor otazok, ktoré najskér vyhodnotiaisa
Potom nasleduje hodnotenie dodaVate(audit) samotnou spainog’ou SD, ktoré osobne
vykonavaju vySkoleni pracovnici SD. Tento auditbpeba spravidla tri dni. V zaveneej
faze sa stretnu zastupcovia SD spolu s dodbwaitea rozoberaju otazku po otazke.
Kazda otdzka obsahuje moznosti, ku ktorym su peimaédbody od 1-4. Sauer-Danfoss
poZzaduje dosiahnutie minimalne dvoch bodov z kKabtiezky. Ak je tato poziadavka
splnena, dodavate je schvaleny. V pripade, Ze dodavateedosahuje minimalne

pozadované 2 body z kazdej otazky, musi dh@ahajt’ intenzivne kroky na uspokojivu
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aroveir v obmedzenoniase. Spolupraca s takymto dodavaie je podmienena zavedenim
okamzitého akného planu gasovym plnenim a zodpovediios za jednotlivéinnosti.
Nasledne prebieha kontrola, ktorejlam je zistt’, ¢i dodavaté spinil podmienky aéného
planu a dosiahol v jednotlivych otdzkach potrebonéldyé ohodnotenie. Ak je vysledok

kontroly pozitivny, prebieha re-audit, kedy je wddvaté& Uplne schvaleny.

Existujuci dodavatelia s vyhodnocovani priebezne formou sledovania @oRPM
(parts per million) kvality a percent dodavky sas. Pditanie PPM je monitorovanim
vykonnosti dodavata z poliiadu kvality dielov a #asnej dodavky. Hodnotenie kvality
vysledkov sa meria v zamietnutych dieloch v miligR@M) pre kazdého dodaviaepoda
vzorca :

MIERA= ODMIETNUTE DIELYEU_ 000 000 (PPM)

PRIJATE DIELY

V pripade nedostataého vykonu sa vykona hodnotenie SQA. Ak existujlomavaté nie
je v sulade s pravidlami SQA, musi sa zah#&galizacia planu napravnych opatreni na

rieSenie v oblasti nezhody.

V pripade UspesSného schvalenia doddeatasleduje faza schiavania dielov. Vo svojej

diplomovej praci sa vSak touto fazou pre jej rozlsig’ nebudem zaobeta
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5.3.2 Klasifikacia dodavatd’ov Sauer-Danfoss

Po uspesSnom splneni pozadovanych kritérii nasledigees klasifikacie dodavdtey,
v ktorom su dodavatelia rozdeleni do 4 kategoéridlpotoho, ako dpaju stanovené

o¢akavania.

Klasifikacia dodavatév je nasledovna :

1. preferovani dodavatelia

Dodavatelia patriaci do tejto kategérie prekija minimalne dakavania a dpaju alebo
prekrauju pozadované bodové skore. Z ,Auditu zabéep@ kvality dodavata“ (SQA)

dosahuju> 68 % .

2. rozvijajuci sa dodavatelia

Rozvijajlci sa dodavatelia 8@ju alebo prekrauju minimalne ¢akavania vo vsetkych

oblastiach SQA a dosahui’50 % a minimalny p&et bodov zo vSetkych ot4zok.

3. udrziavaci dodavatelia

Tato kategoria zaha dodavatéov, ktori spnaju minimalne dakavania na pozadované
otdzky a v SQA dosahuji40 %.

4. postupne vyradeni

Postupne vyradeni dodavatelia dési minimalne dakavania. V SQA dosahuji < 40 % ,

to zn. Ze nedosahuju ani poZzadované skore v jedyadiil otdzkach.

Preffad niektorych kritérii, sldziacich na zaradenie ngitivych dodavatéov do

prislusnych kategérii, je uvedeny v tékec. 4



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 66

Tabukac. 4 : Preliiad kritérii pre jednotlivé kategorie dodavate

. . . 5 . POSTUPNE
KRITERIUM PREFEROVANI ROzVviJAJUCI SA UDRZIAVACI VYRADENI
Pozadované

68 50 40 <40
skére z SQA
Obmedzenia limity pre nové | category tim obme-| obmedzenia pre Ziadne nové
obchody dzuje nové obchody podobné obchodyj obchody
< . kazdor@ne pre predpisané
Radar chart kazdotae kazdor@ne najlepsich 80 % ocakavania
Stretnutia kazdor@ne v pripade potreb v pripade potreb nevyhnutné
manazérov prip p Y prip P Y Y
Diskusie
manazérov 2x do roka 2-3x do roka 1-2x do roka 1-2x do roka
Analyza kvality . kazdé 3 roky kazdé 3roky | kazdé 1-2 roky

PSA

Zdrgylastné spracovanie s pouzitim [26]]

Proces vyberu, schirmvania a klasifikacie dodavdtes je zjednoduSene vyjadreny na

nasledujucom obrazku.

SOURCING STRATEGIE STANOVENE  PRE
STRATEGIA <:| KAZDU KATEGORIU DIELOV
« kde a ako musia Isysplnené
« kto su potencialni dodavate-
PROCESV YBERU lia
— « aké sl ich kompetencie
« definovanie procesu )
a nastrojov DODAVATELOV A
. p95udenle moZzného |CH SCHVALENIE
vykonu
HODNOTENIE ﬂ
POTENCIALNYCH

DODAVATELOV |:>

(APOTENT'A'- SUPPLIER FINANCNE HODNOTENIE
SSESSMENY ﬂ DODAVATELA
: ObC:",Od”If aFtaI)’/za (SUPPLIERFINANCIAL
Renayzagvaity, ASSESSMEN
. PSh it ako bréna C— i
predalSie hodnotenie « analyza finatinej pozicie
« vzajemna diskusia medzi
kontrol6rmi
HODNOTENIEKVALITY -
KLASIFIKACIA
(SUPPLIERQUALITY .
ASSURANCH ¢ 4kategorie
o hod ; » ocakavania pre kazdu
* systém hodnotenia kategériu
kvality KLASIFIKACIA A « vlastnici dodavatev zaradia
+ alkené plany na ) dodavatéov do kategorif
splnenie dakavani OCAKAVANIA pod’a toho ako jednotlivi
* SQA je potrebné na dodavatelia zapadaju do
zasatie vyrob Sourcing stratégie

Obr.¢. 7 : Vyber dodavatev a ich schvélenie [26]
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5.3.3 Monitorovanie vykonnosti dodavatd’ov

Na monitorovanie vykonnosti svojich dodavate pouziva spoknos’ Sauer-Danfoss tzv.
Radar chart. Je tiez znamy ako paprskovy graf, welgyaf, spider graf alebo mapa
hviezdnej oblohy. V Radar charte ma kazda kategdastnu os hodnét, vychadzajucu zo

stredu. VSetky hodnoty v rovnakej rade sU spojgsr@ami.

Nakupné oddelenie SD vyuziva Radar chart na manigmie vykonnosti dodavdiev

pomocou 6smich ukazovdites z polfadu :

© kvality - PPM © financného auditu
© dodavok na&as © vzajomnych v£ahov, spoluprace
© cenovej urovne © kapacity
© dosiahnutého skore z externého © optimalizacie dodavatev (tento
auditu ukazovaté je zatid len vo vyvoiji)
1 - Quality - PPM

400, 4

-0n Time Delivery

Capacity <

+ 3 - Costyrlyr

Plant site PB.Dca

6i- Relationshipt. a Coordinator M. Novak

Behavior

Plant site NMS PT 2
Coordinator . Fogge

5-SFA = Plant site Coordinator

Obr.¢. 8 : Uk&Zka Radar chartu vytvoreného ndkupnym etargom

PT S20, TM [26]

Bodové ohodnotenie, ktoré je zobrazené na uké&ZldarmRehartu zodpoveda bodovému

ohodnoteniu uvedenému v SQAcasti 5.3.1 venovanej vyberu a hodnoteniu dod#igate
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To znamena, Ze body vyjadruju moznosti ohodnotemi@lezitych otazkach zabezgmia
kvality dodavatéa.

Pracovnici ndkupného oddelenia PT S20, TM monifowgkonnos svojich dodavaf@v

pomocou Radar chartu kazdone jedenkrat do roka.

5.3.4 Komplexny pohlad nac¢innosti spojené s analyzou dodavalev

Nasledujuci obrazok predstavuje komplexny Jamh nacinnosti, ktoré som postupne

rozanalyzovala v predch&dzajucich podkapitolach.

| SOURCING STRATEGIA |

| VYBER DODAVATELOV A ICH SCHVALENIE |

PSA

SFA

SQA

| KLASIFIKACIA A OCAKAVANIA

[ I
PREFEROVANI | | Rozvisaluci Sa |
[ [

POROVNANIE |::> | MONITOROVANIE VYKONNOSTI
V/YKONNOSTI
S OCAKAVANIAMI ﬁ
P 8
« zber Gdajov | ZHRNUTIE HODNOTENIA DODAVATELOV — RADAR CHART | <:| :
o ukazovatéoch UKAZOVATELOV
» komunikéacia
medzi SD ﬁ . .
a dodévatimi « zavedenie opatreni,
- identifikacia b B 1 i
o ————— | PRESKUMANIE VYSLEDKOV | <:| « definovanie potreb-
e nych prostriedkov
* monitorovanie
ginnosti a vysledkov
« uréenie vplyvu na
Qniircinn cetratén

Obr. ¢. 9 : Cely proces vyberu, schiewania a monitorovania

vykonnosti dodavdtey spol@nosti Sauer-Danfoss [26]
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6 VPLYV EKONOMICKEJ KRIiZY NA DOV

V sikasnosti pracuje oddelenie nakupného marketingu RU, SM s dodavatni
za priblizne rovnakych podmienok ako pred fitrawu krizou. V oblasti poziadaviek na
svojich dodavai®v spol@nos’ Sauer-Danfoss nepavila ani v jednej z nich. Dodavatelia
suU ivéase krizy povinni dodrZiavavSeobecné pozZiadavky na kvalitu. Pri vybere
a hodnoteni dodavdiev taktiez nenastali Ziadne zmeny. Nakupné oddeleezmenilo

pristup k dodavatem, ani neredukovalo ich pet.

Lider v strojarenskom priemysle na Slovensku saimale vyrovnavé so stratou
niektorych

eurépskychei zaoceanskych dodavdite, ktori v dosledku krizy skrachovali. Spahog’
preto musi fada novych dodavat®v, ktori budd vyhovouwapozadovanym podmienkam
a kritériam. Nevyhodou SD je, Ze je menej flexibilz Hadiska rychleho Iradania

potencialnych dodavdtev.

V désledku krizy tiez poklesli ceny surovin, klestdpyt po vyrabanych produktoch,
a preto bolo nutné vo vzajomnej komunikacii s daddwi prerokovd zmeny tykajdce sa

najma cien niektorych dodavanych artiklov a dodagi@dmienok.

Dal3im problémom spotoosti je pokles produkcie. Tento pokles vyustil mtept$ania
mnohych zamestnancov a do obmedzenia vyrobnej gizkya S klesajucim dopytom po
produktoch spolkinosti je spojena potreba znizkladové zasoby. Pre tentdeliby malo
nadkupné oddelenie zaviesopatrenia, ktorych clem je dosiahnti optimalizaciu

skladovych zasob a minimalneho objednavacieho nivazs
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7 ZHRNUTIE ANALYTICKEJ CASTI

V kapitolach 4 a 5 som sa zamerala na charaktaristianalyzu stasnej situacie v oblasti
dodavatésko-odberatiskych vz'ahov vo firme Sauer-Danfoss, a.s. Predstavila sonuf
moznosti vyuZitia jej produktov a zhodnotila somgamocou SWOT a PEST analyzy.
Tiez som popisala sp6sob, akym spolis’ uskut@nuje nakup prostrednictvom oddelenia
nakupného marketingu PT S20, TM a analyzovala tdolelenie pomocou SWOT
analyzy. Priblizila som ipoZiadavky na dodavate a proces ich vyberu, hodnotenia

a monitorovania vykonnosti.

Silnymi strankami spokmosti z lfadiska riadenia DOV su dlhodobé’ahy s dodavateni
a stabilné portfolio dodavdiev. Dodlezita je tiez schopnbsrealizovania dodavok

v stanovenom termine a napojenie spidsti na globalne trhy.

Slabé stranky s@dvaju najméa v dlhotrvajacom procese sdioxania dodavatev
a v orientacii spolkénosti na uzky segment trhu. Rkym problémom spokmosti je vysoky

stav zasob, ktoré je potrebné kvoli poklesu dopgtyrodukcii zminimalizovia

V sikasnej dobe ekonomickej krizy je tento vysoky st@sob pre spotmos’ neefektivny,
a preto je potrebné optimalizavdodavatéské podmienky. Tuto optimalizaciu je mozné
uskut@nit pomocou tzv. Paretovej analyzy (ABC analyzy)d&e oddelenie nakupného
marketingu nakupuje Vké mnozstvo artiklov, nie je pre pracovnikov toluddelenia

ekonomické venovaadekvatnu pozornévsSetkym nakupovanym artiklom.

Vo svojej projektovejcasti prevediem tuto ABC analyzu sortimentu, pomo&barej
vyselektujem vyznamné artikle a navrhnem optimalizasystému riadenia dodavok

u konkrétneho artikla.

Pre Sauer-Danfoss tiez dopéujem rokova s dodavatémi o znizovani cien dodavaného
materialu, kéd’Ze cena materialov v dosledku krizy #ma klesla. Pri dodavanom materiale
ale musi zostazachovana kvalita, pretoze prave ta je v spasti na prvom mieste. SD

by mohlo svojich dodavaltev poziadé aj o predlZzovanie splatnosti faktar.
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Niekor’ko rokov je v spolénosti Sauer-Danfoss, a.s. vyvijané usilie smerukitcean/Six
Sigma, ato vo vyrobnych aj administrativnych pemeh. Projektové timy pracuju
kazdor@ne na dosiahnuti stanovenychl'oe. KedZze neustale zlepSovanie je prospesné aj
pre oblag dodavatésko-odberatiskych vz’ahov, navrhujem v spaloosti kazdoroné
zbieranie podnetov z jednotlivych Usekov a nasledypracovanie projektov. Tieto
projekty by mohli by zamerané napriklad na zadefinovanie zmeny minieh@n

objednavacieho mnozZstva alebo nastavenia vysSkyebeagtnych zasob.
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8 PROJEKT PODNIKOVEJ LOGISTIKY ZAMERANY NA
RIADENIE DOV V KRIZOVYCH SITUACIACH VO FIRME
SAUER-DANFOSS, A.S.

V tejto kapitole diplomovej prace navrhnem optirpatiu dodavatiskych podmienok.

Projekt bude predstavowvaavrh systému riadenia dodavok pre konkrétny elrtik

8.1 Vychodiska projektu

Projekt optimalizacie dodavdskych podmienok som sa rozhodla spracokadli
pretrvavajucej ekonomickej krize, ktora nuti sgolog’ prehodnoti vztahy k niektorym
dodavatéom a podmienky ich dodavok. Sauer-Danfoss nakupdjevSetkych svojich
dodavatéov priblizne 1 020 artiklov. V siasnosti spolknog’ charakterizuje vysoky stav
z&sob, ktory je potrebné zniziPomocou ABC analyzy sa zameriam na konkrétnkedrti

a navrhnutymi optimalnymi dodavkami sa pokusimgegk znizeniu skladovych zasob.

8.1.1 Ciel projektu

Za hlavny cié svojej projektovefasti som si vytila spracové ABC analyzu artiklov
nakupovanych oddelenim nakupného marketingu PT $RD,a na zaklade ziskanych
Udajov navrhnti systém riadenia dodavok pre konkrétny artikehlsim ci€om bude

uskut@nit’ predikciu potreby tohto artikla do buducnosti.

8.1.2 Navrhované kroky projektu

Pre navrhovany projekt systému riadenia dodavok stamovila tieto konkrétn&nnosti :
& zber internych podkladov a informacii,
% vyhodnotenie problémov v oblasti DOV,

& konzultacie s pracovnikmi firmy,
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podrobné preStudovanie materialov,
navrh optimalizacie dodavdskych podmienok,
ABC analyza nakupovanych artiklov,

navrh riadenia dodavok konkrétneho artikla,

& & & & &

vypracovanie nakladovej a rizikovej analyzy.

8.1.3 Casovy harmonogram projektu

Nasledujuca taldika zachytava konkrétn&nnosti projektu, vykonavané v jednotlivych

mesiacoch a predpokladaniikl doby ich realizacie.

Tabu’ka¢. 5 :Casovy harmonogram projektu

Obdobie Predpokladana dzka
o Cinnost’ doby realizacie
oktéber Zber internych podkladov a informacii
a vyhodnotenie problémov v oblasti 30 hodin
- november 2009 godavatésko-odberatiskych vzahov
oktober 2009 o L ]
] Konzultacie s pracovnikmi firmy 30 hodin
- april 2010

. ] PreStudovanie materialov potrebnych pre ]
januar 2010 ) ) 20 hodin
vytvorenie projektu

Navrh optimalizacie dodavaiekych

februar 2010 podmienok a spracovanie ABC 20 hodin
analyzy artiklov
marec . ] . . i ]
] Vyber artikla a navrh riadenia dodavok 50 hodin
- april 2010

] Vypracovanie nakladovej a rizikovej ]
april 2010 ] . 10 hodin
analyzy projektu

CELKOM 160 hodin

Zdrdylastné spracovanie]
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Vypracovaniu tohto projektu predchadzal zber infaciha internych materialov, ktory je
¢asovo narénou cinnog’ou. Konzultacie a spolupraca s pracovnikmi Sauerfds
predstavuji  najdolezitejSi  zdroj informacii, potmgbh pre identifikaciu
problémovych oblasti v DOV a vyber konkrétneho ektj a prebiehaju gas celého

procesu spracovania projektu.

Ztabuky je zrejmé, Ze zcasového Padiska sa ako najnamejSie javi samotné

vypracovanie navrhu riadenia dodavok pre konkréamgkel, vybraného na zaklade
vysledkov ABC analyzy. Pri tomto navrhu treba vyathel z doterajSieho systému riadenia
vybraného artikla, ktory je v spaloosti Sauer-Danfoss zauZzivany. Cely projekt musi by

tiez prekonzultovany s pracovnikmi spiosti.

8.2 Metoda ABC

Metdda ABC je zaloZena na principe, Ze jémvieneefektivne venovarovnaku pozornas
vSetkym polozkam. Vychadza z Paretovho zakona. Mewori, Ze priblizne 80 %

dosledkov vyplyva priblizne z 20 % o vSetkych moznych gtin. [8], [18]

Paretov princip mdézZzeme potdiapr. v tychto situaciach :
< 20 % dodavat®mv sa podiga 80 % na dodavkach materialu,

< 20 % skladovych poloziek sa potke80 % na celkovej hodnote zassibcelkovom

obrate,
< 20 % skladovych poloZiek zabera 80 % plochy skladu,

< 20 % skladovych poloZiek sa poi#e80 % na celkovom @te vydajov. [8]

Podstata tejto metdédy sf@iva v roztriedeni sortimentu na nidko skupin potla ich

percentualneho podielu na celkovej hodnote zvolempanametra. [18]



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 75

8.2.1 Kiritéria pre roztriedenie sortimentu do skupin
Typickymi kritériami pre skupiny A, B, C su tiet@sledovné kritéria :

& skupinu A tvori 20 % artiklov s kumulativne 80%-tnym podi@lana celkovom

obrate,

& skupinu B tvori d’alSich 30 % artiklov s kumulativne 15%-tnym podmelma

celkovom obrate,

& skupinu C tvoria ostavajuce artikle s priblizne 5%-tnym pdm na celkovom

obrate. [8]

Skupina Apredstavujevyznamné (TOP) artikle, ktorym je venovana najdia pozor-
nog’. Su to tie artikle, ktoré tvoria najvyssi podiel nelkovom obrate. TOP artikle su
polozky rychlo sa pohybujuce slikgm obratom. Riadenie tychto artiklov je pre kazdu
spolanog’ k'a¢ové . Pri ich nakupe je potrebny detailny prieskum doclagodmienok
(kvalita, cena, dodacia lehota) pre kazdy artikéhd@'. Objednavanie TOP artiklov je reali-

zované v kratkycktasovych intervaloch a nizkych dodavkach. [18]

Do skupiny B patriamenej vyznamné artikle ktoré su sledované menej intenzivne ako
TOP artikle a maju stredny podiel na celkovom abraPri riadeni zasob su objednavané

VO

...

Artikle v skupine C su ,nevyznamné“, su malo ddélezité a nizkoobratkove. Byvaju

obstardvané az na zaklade priamych poziadaviek. [18

V nasledujucegasti diplomovej prace uskutiwim ABC analyzu. Tuto analyzu pouzijem
na zaradenie artiklov, nakupovanych oddelenim nd&op marketingu PT S20, TM od

jednotlivych dodavat®v, do troch skupin pdd ich podielu na celkovom obrate nakupu.
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8.3 ABC analyza nakupovanych artiklov

Oddelenie ndkupného marketingu nakupuje od svajaibvatéov celkovo 1 020 artik-
lov. K dispozicii mame préhd o r@énej spotrebe, cene za kus v € &am obrate jednot-
livych artiklov. Ceny za kus su zaokruhlené. Vatiom na rozsiahly get artiklov nie je
mozné uvies cell tabliku, preto nasledujica takka zachytava letag’ z celkového pre-
hradu.

Tabu’kac. 6 : Preliad o nakupovanych artikloch

g o
711325 ;’/'OssTQON'ASSY'WELDED' 137346 11 1536517 Sﬁ‘;{eéf%”:"és Gm-
0094g0 HOUSING-PUMP-2/089- = 7065 40 282645 Claas Guss GmbH
512083 11> 0SNG TMM-089- 4509 27 122886 Claas Guss GmbH
515222 gg;&gggg;im% 850 102 86 331 Topos Tovarniky, a.s.
004804 z}(')\'?'g_"lgE'BEAR'NG 16288 2 27 234  Premat s.r.o. Bytca
315325 Zkﬁ%’f‘?om 0875-14 46000 1 25921 Sﬁ‘;{eéf%”:"és Gm-
509416 > rviosa pER Hivs-157 I 22 140
9802396 g:\l\/lé)STVVASHPLATE 8086 3 21 140 E_?g(.ar—Danfoss—Daikin
513088 EEI;EQARING ASSY. 387A- 1309 13 16 833 Timken Europe
007625 gg\\/’VER'FRONT 2y 749 19 14 413 Stock Guss GmbH i.l.
9801599 GEAR 340 30 10 078 ﬁi‘l’zeéga”foss -
10_28)1326 ig\S/YCW 2/052-2/089 83 115 9541 II\DAz;irI](Lr;;::Jr?r;Danfoss
520651 Eg_?ggﬁi’;g‘f'm” 990 10 9450  Ernst Nachbur AG
009977 [ELESO HYDROBEN. 24 50 83 4156  Claas Guss GmbH
520084 LINK 2/070 RAW 1000 3 3177  KLF-ZVL MTK s.r.0.
00t eivcrooven, 1o | iR R
000695 CUP-BEARING 50 22 1099  Timken Europe
9800883 COVER 255 1 217 Topos Tovarniky, a.s.
Ceieoa 00
9510445 \S/ZI_'\\A/'EKIT'REUEF' 1 1 1 Topos Tovarniky, a.s.

Zdroj : [vlastné spracovanie sifitim [26]]
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8.3.1 Postup ABC analyzy

© vynasobenim rnej spotreby a nakupnej ceny pre kazdy artikel gmkala hodno-

tu obratu nakupu,

© ziskané hodnoty som zoradila fadzostupného poradia a vyjiimla kumulativny

obrat nakupu,

© nasledne som yslila percentualny podiel jednotlivych kumulatiay

materialovych polozZiek na celkovom obrate,

© v poslednom kroku som zadefinovala medze hraniznmst@ipinami artiklov.

Pre klasifikaciu nakupovanych artiklov pomocou AB@t6édy som pouzila typické krité-

ria.

Skupina A : Artikle rychlo sa pohybujuce s ¥ieym obratom, 20 % artiklov s obratom

priblizne 80 % kumulé&cie.

Skupina B : Artikle menej sa pohybujuce, 30 % artiklov s obmatacca 90 %

kumulécie.

Skupina C : Artikle pohybujuce sa pomaly, 50 % artiklov s obrat cca 10 %

kumulécie.

Nasledujuca taldka ¢. 7 zobrazuje tato klasifikaciu artiklov. Pre radsios’ udajov

uvadzam opdibacag’ spracovanej analyzy.
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Tabuka¢. 7 : Ukazka spracovania ABC analyzy

- osoores [N

711325 1536 517
009480 3757 044
512083 5454 890
515222 - 6 308 188
004804 7770521
315325 7 796 442
509416 7 965 950
9802396 8 030 301
513088 8 257 802
007625 8 429 222
9801599 8 684 268

1020326-01 8 743 397
520651 8 752 847
009977 9 153 989
520084 9273291

9004875-0121 9513 219
000695 9570 643
9800883 9694 831
520588 9720728
9510445 9721 239

Zdrdylastné spracovanie]

Ciastkové zhrnutie

Celkovy obrat ndkupu PT S20, TM predstavuje 9 724 £. Z celkového pitu 1 020
nakupovanych artiklov patri do skupiny A 60 artikloSkupinu B tvori 125 artiklov
a skupinu C zvySnych 835 artiklov.

Graficky je toto rozdelenie zobrazené na gtafe.
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Poget artiklov v ks podra ABC analyzy
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Graf¢. 3 : Pa@et artiklov v kusoch patriacich do jednotlivych gku

[vlastné spracovanie]

Prinos uvedenej ABC analyzy sjwa vtom, Ze oddelenie nakupného marketingu
spolanosti Sauer-Danfoss ziska pfatl o tom, ktoré artikle st najdélezitejSie a najvia
prispievaju k hospodarskemu vysledku firmy. TORKkbn musia pracovnici nakupného

marketingu venouwanajv&siu pozornog najma v oblasti dodacich podmienok.

ABC analyzudalej zobrazim graficky pomocou tzv. Paretovho diagw. V Paretovom

diagrame zodpovedaju zmeny v zakriveni hraniciaingdivych skupin A, B a C.

Grafické znazornenie ABC analyzy
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Cislo artikla

Graf¢. 4 : Grafické znazornenie ABC analyzy

[vlastné spracovanie]
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Pre optimalnejSie vyselektovanie konkrétneho vyamamo artikla urobim esSte jednu ABC
analyzu z artiklov patriacich do skupiny A. Z preddzajacich Udajov ABC analyzy
vieme, Ze do tejto skupiny patri 60 artiklov. V leg®vne] analyze som vSak nepouzila
typické

kritéria. Stanovila som si tieto nasledovné kréeri
Skupina A : Artikle rychlo sa pohybujuce s ¥ieym obratom, 20 % artiklov s obratom
priblizne 60 % kumul&cie.

Skupina B :Artikle menej sa pohybujuce, 30 % artiklov s obmatoca 85 % kumulacie.

Skupina C :Artikle pohybujuce sa pomaly, 50 % artiklov s obratnad 85 % kumulacie.

Klasifikaciu artiklov do jednotlivych skupin A, B zachytavaju nasledujuce tdkw.

Tabu’kac. 8 : Artikle patriace do skupiny A

&islo artikla Clael
kumulativny

711325 1536 517 1536 517 18,88 A
Sp'gsgffgg'RF' 912 755 2 449 272 30,09 A
506641 402 884 2 852 156 35,04 A
062851 316 291 3168 448 38,93 A
009464 305 951 3474 399 42,69 A
009480 282 645 3757 044 46,16 A
062224 254 265 4011 309 49,28 A
511453 213 242 4224 551 51,90 A
9230158 202 367 4426918 54,39 A
515258 180 599 4607 517 56,61 A
9230214 161 268 4768 785 58,59 A

Zdroj : [vlastné spoaanie]
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Z tabu’ky mbézeme zisti, ze do skupiny A patri 11 artiklov. Tato skupinerf 60 %

z celkového obratwo predstavuje sumu 4 768 785 €.

Tabukac. 9 : Artikle patriace do skupiny B

kumulativny

515235 4919 535
009449 5 069 630
512090 5208 242
009472 5332 003
512083 5454 890
3360013722 _‘ 5575 653
711317 5695912
020024 5814 810
592261 5929 665
009456 6 034 567
521980 6132711
000596 6 221 856
515222 6 308 188
075366 6 392 802
000653 6 476 598
585943 6 559 955
513677 6 642 065
1010366-2002 _‘ 6 722 006
613125 _‘ 6 792 951
512084 _‘ 6 861 776

Zdroj : [vlastné spracovanie]

Skupinu B tvori 20 artiklov, s priblizne 25%-nymdielom na celkovom obrate, ktory

predstavuje sumu 2 092 991 €.

ZvySok, teda 29 artiklov, tvori skupinu C. Tuto pkw tvori priblizne 15 % z obrattip
predstavuje 1 277 654 €.



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky

Tabukac. 10 : Artikle patriace do skupiny C

oo R 0
kumulativny

000562 6929 013
510996 6 995 533
000414 7 060 759
511771 7123 556

004176/0 _\ 7183 615
004184/0 _\ 7 235 798
1010791-2002 _\ 7 286 049
513126 7 335 022
004325 7 383 486
004655 7430779
079442 7 477 060
007682 7522788

1010604-T22-R _\ 7 566 715
520085 _\ 7 609 110

1010604-T22-L _\ 7 651 253
013680 _\ 7692 512
020099 _\ 7 733 590

1010220-50 _\ 7773 899
KPPG13808 _\ 7 813 692
11050146 _\ 7 850 810
000620 _\ 7 887 345
003657 _‘ 7922 947
512089 _\ 7 956 962
1020063-02 _\ 7 988 832
512003 _\ 8 020 178
511934 _\ 8 051 478
009431 _‘ 8 082 447
1713195A-01 _\ 8112 196
004804 _\ 8 139 430

Zdroj : [vlastné spoaanie]

Horeuvedenu ABC analyzu apanazornim graficky pomocou Paretovho diagramu.
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Grafické znazornenie ABC analyzy
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Graf¢. 5 : Grafické znazorneni#alSej ABC analyzy pdé novozvolenych kritérii

[vlastné spracovanie]

Z najvyznamnejSich jedenastich artiklov, patriacidt skupiny A, som si pre navrh

optimalizacie dodavok vybrala artikel s nAzvom anjbleydrogenerator.

8.4 Navrh systému riadenia dodavok zubového hydrogenetéra

Jednym z cibov projektovej casti je vypracova navrh systému riadenia dodavok
konkrétneho artikla. Z udajov ziskanych zo spraneyaABC analyzy som si vybrala

zubovy hydrogenerator, ktory blizSie predstavidialSejcasti.

8.4.1 Charakteristika artikla

Zubovy hydrogenerator je hydraulicky prvok, ktoryemiagia mechanickd energiu na
tlakovi energiu kvapaliny. Jeho funkciou je @@mie hydraulického oleja do systémov.

R

Spolanog’ Sauer-Danfoss pouziva zubovy hydrogenerator pntazocerpadiel Série 20.
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8.4.2

Obr.¢. 10 : Zubovy hydrogenerator

[vlastna fotodokumentécia]

Dodavatd’ artikla

Dodavatéom zubového hydrogeneratora je spolmg® SB Inmart, a.s. Bardejov.

SB Inmart, a.s. vznikla v roku 1995 a svojou vymel@odbytovou ndpbu nadviazala na

vy3e 25 ronu tradiciu vyroby hydraulickych prvkov a agregatowyvalych ZI'S Bardejov.

Postupnou transformaciou a rozSirovanim svojichhrietogickych moznosti sa stala

jedinou Specializovanou firmou na vyrobu hydraufictk valcov malej, strednej @azkej

kategorie na Slovensku.

SB Inmart sa Specializuje najma na vyrobu :

<>

<>
<>
<>

priamasiarych hydromotorov, hydraulickych prvkov na riagetiaku a prietoku,
hydraulickych rozvadzmv pre mobilné stroje,
zubovych hydrogeneratorov,

manipul&nej  techniky, ktora pozostava z nizkozdviznych  kogj
vysokozdviznych vozikov sé&aym, resp. elektrickym zdvihom a pojazdom,
vratane pridavnych

zariadeni na vysokozdvizné voziky. [27]



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 85

Produkty SB Inmart svojim dizajnom a svojou kvalitediiaji nar@né kritéria zakazni-
kov. Hlavnymi zakaznici st zahr&ngé firmy z Nemecka, Svédska, TalianskaJdRa,

Ukrajiny, Belgicka, Francuzska a pod. [27]

8.4.3 SWasny systém riadenia dodavok artikla

Oddelenie nakupného marketingu PT S20, TM objedmzéNeovy hydrogenerator od SB
Inmart, a.s. kazdé dva tyzdne. Objednavacie mnozsier je pevne stanovené, zavisi od
spotreby tohto artikla. 2ka dodacieho cyklu - od vystavenia objednavky axpdanie

- je 35 dni, t.j. 5 tyzuov.

Systém objednavok je realizovany prostrednictvoogmmu SAP R/3 a je nastaveny na

nasledovné udaje :
minimalna objednévacia davka je 50 kusov,

jednotnd baliaca davka nie je cend, takze artikel je dodavany v réznom

pocte poda dopytu pracovnikov nakupného oddelenia,

bezpé&nostna zasoba je 100 kusov.

Objednavacie mnozstva zubového hydrogeneratordnojivych mesiacoch su znazorne-
né v tabtlike ¢. 11. V kazdom mesiaci objednavali pracovnici ndiém marketingu tento

artikel niekd’kokrat do tyZéa poda jeho aktualnej spotreby.

Na udajoch v talike vidime, Ze do jula 2009 nakupné oddelenie readilo pomerne Je
ké objednavky hydrogeneratora. Spotreba artikl& ¥g82ala kleséd a spolénog’ tak muse-

la objednavacie mnozstva znizZpretoZe skladové zasoby sa zvySovall’ (@bu’kac. 12).
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Talikac. 11 : Objednavacie mnoZzstvo zubového hydrogenerato

v jednotlivych mesiacoch rok#Q v kusoch

Mesiac Mnozstvo[ks]
Januér 960
Februar 1450
Marec 1190
April 1531
M4j 1505
Jan 1211
Jual 1210
August 990
September 500
Oktéber 200
November 200
December 400
SPOLU 11347
Zdroj : [26]

V tabu’ke ¢. 12 dalej uvadzam hodnotu skladu a stav zasob zubovgth@deneratora na

sklade, ako aj jeho spotrebu v jednotlivych mestaooroku 2009.

Tabukac. 12 : Hodnota skladu a stav zasob na konci kazdesiaca a spotreba

zubového hydrogeneratora v jednotlivych mesiacokh 2009

Hodnota skladu  Spotreba artikla za

Mesiac Sklad [ks] €] mesiac [ks]
Januar 130,00 11 615,50 1 320,00
Februar 304,00 27 162,40 1 276,00
Marec 566,00 50 572,10 926,00
April 605,00 54 056,75 1 488,00
Maj 932,00 83 274,20 1 180,00
Jan 715,00 63 885,25 1 428,00
Jul 900,00 80 415,00 1 023,00
August 1 378,00 123 124,30 512,00
September 1 431,00 127 859,85 447,00
Oktober 1 226,00 109 543,10 405,00
November 1 253,00 111 955,55 173,00
December 1 615,00 144 300,25 38,00
SPOLU 11 089,00 987 764,25 10 216,00

Zdroj : [vlastné spracovanie s pouzif26]]
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Hodnota skladu predstavujecsu skladovych kusov a jednotkovej ceny artikla, ritge

89,35 €. Pet kusov na sklade je vzdy k poslednému daného mesiaca.

Z Gdajov v tabtke je zrejmé, Ze spotreba zubového hydrogenerasaravyznduje
kolisajucou tendenciou. NajvySSiu hodnotu spotrébgahoval hydrogenerator v mesiaci
april. Po tomto mesiaci uz spotreba klesa. Rapidokies spotreby mdzZzeme vidie
v mesiaci august 2009, kedy spotreba zubového bgderatora klesla oproti mesiacu jul
o takmer 50 %. Hlavnou @ihou poklesu spotreby je klesajuci dopyt po pradok
Sauer-Danfossiim spol@nog’ prichadzala o objednavky. Sauer-Danfoss sa tatadde
krizovej situacie, pretoze disponuje vysokymi sklagni zasobami tohto artikla, ktory sa
spotrebovava voraz menSich mnozZstvach a musi vynakiddwniné prostriedky na jeho
uskladnenie. Naklady na uskladnenie zubového hylregtora su wslené na 0,30 €
na jeden kus. Udaj sonderpala z materidlov poskytnutych oddelenim nakupnéh
marketingu. Vysku skladovych zasob v jednotlivyclesmacoch roka 2009 zobrazuje aj

graf¢. 6.

Podet kusov zubového hydrogeneratora na sklade
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—— Poget kusov hydrogeneratora na sklade v jednotlivych iioch

Graf¢. 6 : P@et kusov zubového hydrogeneratora na sklade v20K9

[vlastné spracovanie s pouzitim [26]]
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Na grafe m6zeme vidiestipajuce skladové zasoby, ktoré su znazortervenou farbou.
Modr& priamka vyjadruje priemerny &t hydrogeneratora na sklade v kusoch didateu

januara 20100 predstavuje 816 kusov.

Dalsim udajom, ktory je potrebné pri systéme dodéaudbového hydrogeneratora uvies
je vyeislenie finaknych prostriedkov na vybavenie jednej objednavikytdaartikla. Tieto

Gdaje su rozpisané v tdixe ¢. 13 a stEerpané z internych materialov sp&tosti.

Tabu’kac. 13 : Naklady na vybavenie jednej objednavky v €

Naklady na vystavenie objednavky 10,00 €
Naklady na prijatie materialu 555€
Naklady na zaplatenie faktary 0,15 €

Celkové naklady na jednu objednavku 16,00 €

Naklady na vystavenie objednavky sa skladaju zrwaij hrubej mzdy pracovnika
nadkupného marketingu a z ostatnych administrativhgékladov. Néklady na prijatie
materialu sa skladaju z hodinovej hrubej mzdy zanaexa, ktory je zodpovedny za
uskladnenie a kontrolu prijmového poklativtho dokladu artikla. Naklady na zaplatenie
faktary su vémi malé. Jedna sa totiz len oip&ny prevod pomocou internetového
bankovnictva a pracovnik tejnnosti venuje len zanedbéitgy pracovnyéas. Celkové
naklady, ktoré spolmos’ Sauer-Danfoss vynaloZzi na vybavenie jednej obpdna
predstavuji sumu 16 €. Tieto naklady budem povazaganemenné, pretoze i po zmene

objednavacieho mnozZstva zostanu rovnake.

8.4.4 Navrh optimalizacie systému riadenia dodavok artikh

Hlavhym dbévodom méjho navrhu zmeny systému riadedi@adavok zubovéeho
hydrogeneratora je snaha o zbavenie sa nahromddekimdovych zasob tohto artikla.

VysSku zasob v jednotlivych mesiacoch mézeme vidieabuke ¢. 12.
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Na zaklade oboznamenia sa séasinymi podmienkami dodavok a na zaklade skusenosti
a odbornych rad pracovnikov nadkupného oddeleniahog@m zmeni systém dodavok

zubového hydrogeneratora v programe SAP R/3 naghedo
zvysi minimalnu objednavaciu davku z 50 ks na 80 ks,

vytvorit' jednotnu baliacu davku, ktora by pozostavala ti&@dkusov zubového

hydrogeneratora na palete a objednavali by sa&aéhbky 80-tich,
znizit bezpénostnu zasobu zo 100 ks na 0 ks,

maximalne vyu#i skladové zasoby.

Nakupny marketing by sa s dodavaw® SB Inmart mohol tiez dohodnita dodavkovom
kalendari, poth ktorého by bol zubovy hydrogenerator dodavaniektary konkrétny di
v tyZzdni. Vyhodou takejto dohody je moziigeavidelnejl'ahko kontrolovanej dodavky.

DalSou pozitivnou zmenou by mohol thyyzdenny objednavaci cyklus, ktorym by

spolanog’ usetrila naklady spojené s uskladnenim artikla.

Ukazme si tsporu nakladov a navrhované zmeny nlré&trom priklade. Pouzijem udaje
z aprila 2009. V tomto mesiaci objednavali pracovmiakupného marketingu zubovy

hydrogenerator pérat a prijem prebiehal v tieto dni :
% 03.04. 2009 — 370 ks,

10.04. 2009 — 200 ks.,

17.04. 2009 — 321 ks,

24.04. 2009 — 240 ks,

30.04. 2009 — 400 ks.

& & & & &

SPOLU -1 531 ks
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V sklade sa nachadzalo 566 ks hydrogeneratorateeb predstavovala 1 448 ks. Cena

zubového hydrogeneratora predstavuje sumu 89,35 €.

Vy¢islenie nakladov :
naklady na vybavenie jednej objednavky predstal6j&

5 objednavok x 16 € =80 €

naklady na uskladnenie objednanych hydrogeneratpredstavuju 0,30 €/1 €

- 30 % z obstaravacej hodnoty zasob
cena hydrogeneratora je 89,35 €/1 ks

(89,35€x1531ks)x0,30€=4103850¢€

NAKLADY SPOLU :

41 038,50 € +80€=4111850¢€

Ak by sme pouZili navrhované zmeny, systém riaddoi@avok by vyzeral nasledovne :

© v pripade snahy o maximélne vyuZitie skladovychokaby ndkupné oddelenie
pokrylo potrebu artikla vSetkymi 566 kusmi zo shklaa zvySné kusy by
doobjednalo. Objednavka by predstavovala 960 k$o TonoZstvo sfia mnou

navrhovanu zmenu, teda jedna sa o nasobok 80-tich,

© splneny je id’alSi navrh, ktorym som znizila bezpestnu zasobu artikla zo 100 ks
na 0 ks ana sklade by zostalo tak do nasledujucebsiaca zostalo 78 ks

hydrogeneratora,
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© predpokladajme, Ze pbta navrhovaného dodavkoveho kalendara by bol artikel

dodavany napriklad vo Stvrtok,

© objednavaci cyklus by bol tyzdenny, to znamena, na&upné oddelenie by
v mesiaci april objednalo zubovy hydrogeneratorildt, teda jedna objednavka

by predstavovala 240 ks.

Vy¢islenie nakladov po pouziti zmien :
naklady na vybavenie jednej objednavky predstal6j&

4 objednavky x 16 € =64 €

naklady na uskladnenie objednanych hydrogeneraymedstavuju 0,30 €/1 €

cena hydrogeneratora je 89,35 €/1 ks

89,35 € x (4x240) ks x 0,30 € = 25 732,80 €

NAKLADY SPOLU :

25732,80 € +64 €=25796.80€

Ciastkové zhrnutie

Spolainog’ by po vyuziti navrhu optimalizacie systému dodavagporila v mesiaci april
2009 sumu 15 321,70 €.

41 118,50 € — 25 796,80 € = 15 321,70 €

V nasledujucefasti sa pokusim vypracot/gredikciu spotreby zubového hydrogeneratora

a objednavacie mnozstvo gadnavrhnutych zmien.
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8.4.5 Predikcia spotreby zubového hydrogeneratora

Tabu’ka¢. 14 obsahuje reélnu spotrebu zubového hydrogemarah prve tri mesiace roka
2010. Kel'Ze skladoveé z&soby artikla bolilwei vysoké, pracovnici ndkupného marketingu

PT S20, TM v tychto mesiacoch neuskiniti Ziadne objednavky.

Tabikac. 14 : Spotreba zubového hydrogeneratora za pragesiace roka

2010 v kusoch

. Sklad Spotreba artikla za Objednavacie
Mesiac . .
[ks] mesiac [ks] mnozstvo[ks]
Januar 1 392,00 226,00 0,00
Februar 1 226,00 166,00 0,00
Marec 731,00 495,00 0,00

Zdroj : [vlastné spracovanie s pouzitim [26]]

V tabuke ¢. 15 spracujem predikciu spotreby zubového hydregdora. Pri tejto
predikcii budem vychadra z priemeru spotreby zubového hydrogeneratora v
predchadzajucich troch mesiacoch a pri objednavaoumozZstve pouZzijem navrhované

zmeny. To Zznamena, Ze

minimalne objedndvacie mnozstvo bude 80 ks aréidi@zpénostna zasoba bude nulova.

Tabuka¢. 15 : Predikcia spotreby zubového hydrogeneratduasoch

Mesiac Sklad Pred_pokladané _spotreba Objeglnévacie
[ks] artikla za mesiac [ks] mnozstvo[ks]
April 435,00 296,00 0,00
M34j 116,00 319,00 0,00
Jan 66,00 370,00 320,00
Jal 58,00 328,00 320,00
August 39,00 339,00 320,00
September 13,00 346,00 320,00
Oktéber 5,00 338,00 320,00
November 64,00 341,00 400,00
December 42,00 342,00 320,00

Zdroj : [vlastné spoaanie]
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Na udajoch ztaldky vidime, Ze v mesiacoch april a mg som neregadilmo Ziadnu
objednavku kvéli maximalnemu zniZeniu skladovychsatd Prvi objednévku
hydrogeneratora som uskdtdla v juni, kedy som objednala Styri palety awikpo
osemdesiatich kusoch. Na sklade by tak do nasledhp mesiaca zostalo 66 ks.
Pri dalSich objednavkach som postupovala podobnym spésoBKelZe som stanovila
nulovd bezpénostni zasobu, vZzdy som sa snazila maximalne ¥yz&soby na sklade

a zminimalizovd tak naklady spojené s uskladnenim artikla.

Na nasledujucom grafe mézeme vithig/sku skladovych zasob hydrogeneratora v obdobi

predikcie po pouziti zmien z navrhovaného systéiamlenia dodavok.

Pocet kusov zubového hydrogeneratora na sklade v obdt
predikcie po zavedeni zmien
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jednotlivé mesiace vroku 2010

—— Paet kusov zubového hydrogenerétora na sklade v obdopredikcie po zavedeni zmien

Grafé. 7 : P@et kusov zubového hydrogeneratora na sklade v olmtedikcie po

zavedeni zmien v zavislosti od jeho spotrebysivié spracovanie]

Zelena priamka znazawje priemernu skladovl zasobu zubového hydrogesrardktora
oproti roku 2009 klesla z 816 ks na 202 ks. Od2D80 by tato zdsoba klesla na iba 107

ks, ¢o predstavuje modra priamka.
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Pre porovnanie si ¥slime naklady, ktoré spaloos’ vynaloZila na obstaranie

a uskladnenie zubového hydrogeneratora v roku 280@klady, ktoré by vynaloZila

v obdobi predikcie spotreby.

Vy¢islenie nakladov pre rok 2009 :

&

&

&

&

&

cena hydrogeneratora 89,35 €/1 ks

priemerny poet kusov hydrogeneratora na sklade je 816 kusov
naklady su vynakladané §ms celého roka, teda ¢as 12-tich mesiacov
naklady na vybavenie objednavky predstavuju 16 €

celkovy p@et objednavok v roku 2009 je 43

naklady na uskladnenie hydrogeneratorov predstay@ii €/1 €

[(89,35 € x 816) x 12] x 0,30 £€ + 43 x 16 = 263 BRE

Vy¢islenie nakladov pre obdobie predikcie (april - demmber 2010)

cena hydrogeneratora 89,35 €/1 ks

priemerny poet kusov zubového hydrogeneratora na sklade v swdiaapril

amaj je 202 ks

néklady su vynakladané §es 2-och mesiacov
pocet objednavok v tychto mesiacoch je O
néklady su rovnaké ako v roku 2009

[(89,35€x202) x2] x0,30 € + 0x 16 € = 10 8Bf

priemerny péet kusov hydrogeneratora v mesiacoch jun - decejald7 ks

jedna sa o obdobie 7-mich mesiacov

pocet objednavok v tychto mesiacoch je 14

néklady su rovnaké ako v roku 2009
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[(89,35 € x 107) X 7] x 0,30 € + 14 x 16 € = 20 305 €

NAKLADY SPOLU

10 829,22 € + 20 300,945 € = 31 130,165 €

Ciastkové zhrnutie

Spola&nog’ Sauer-Danfoss by po pouziti zmien navrhnutyatasti 8.4.4 dospela
v obdobi predikcie k Uspore nakladov vo vyske az @32,40 €. Udaj je zaokrdhleny

smerom nahor.

263 162,56 € - 31 130,165 € = 232 032,40 €

8.5 Rizikovéa analyza projektu

Existuje niekd#ko dévodov, pré&o je problematika rizik M@ni aktualna. V trhovo
orientovanej ekonomike je kazdé podnikanie zaloZzeaériziku. Sdasny globalny trh

predstavuje pre akékeek vypracovavané projekty mnohé nebéepstva.

Ako navrhovatéka projektu optimalizacie riadenia dodavok musinat/zo Gvahy vsetky

mozné rizika, ktoré mézu negativne vplgve projekt.

Nasledujuca rizikova analyza zachytava peehpotencialnych rizik, s ktorymi som sa po-
¢as spracovavania projektu mohla strétniKedZze tablika obsahuje pojmy ako

nebezpéenstvo, hrozba a scenar, je potrebné ich vysvetteni
© Nebezpéenstvopredstavuje potenciélny zdroj nepriaznivych udélos

© Hrozbou je konkrétny prejav nebezfEnstva.
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© Scenarmb6zeme charakterizovako nepriaznivy dej, ktory méze nastadosledku

hrozby.
Tabukac. 16 : Rizikova analyza
; Hodnota | Pravdepodob-
Nebezpéenstvo Hrozba Scenar o _
rizika nost’ vzniku
Nepriaznivy
. Bankrot Zmena ] ]
VYVOj Vv _ ' Vysoka Vysoka
. spolanosti spolanosti
spol@nosti
Neochota e Ziskavanie
) Stazena
spoluprace zo sekundarnych Stredna Stredné
' komunikéacia . -
Nedostatok Zdlhavy proces DIhSi¢as naich
ziskavania spracovanie Vysoka Stredna
informaci informécii | a dokorenie projektu
Odklonenie od | Neadekvatny Nesplinenie ] ]
o _ Stredna Nizka
zadanej témy projekt zadania
Nespravne _
) Zlyhanie . . | ]
uréené zmeny V ] Zlyhanie projektu Stredn3 Stredna
i _ _ dodavok
systéme riadenia
Nesuhlas Nezhody
dodavatéa v systéme Nerealizovaténos’ ] ]
o _ _ _ Vysoka Stredna
S novymi riadenia projektu
podmienkami dodavok

Zdrdylastné spracovanie]

Rizikova analyza v sebe Zala aj aplikaciu protirizikovych opatreni, ktoré uzadh

v nasledujucefasti.
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8.5.1 Protirizikové opatrenia
Nepriaznivy vyvoj v spolénosti :

% neexistuje Ziadne protirizikové opatrenie, prettd® riziko vyplyva zo séasnej

globalnej krizy a nie som schopna takémuto nepianmu vyvoju zabrani

Neochota spoluprace zo strany firmy :

& tomuto riziku sa musim vyhirithnel’ na zgiatku spracovavania diplomovej prace
ato tym, Ze sa pokusim néjgakl spoldnog’, ktora bude ochotné spolupracéva
a vysledkom preiu bude vyhoda v podobe vypracovaného projektu,ykiborde

moa’ vo svojej prevadzke implementava

Nedostatok informacii :
% snaha o maximalne vyuzitie dostupnych informacii,

& ziskavanie sekundarnych informacii.

Odklonenie od zadanej témy :

& maximalna snaha o spravnu identifikaciu problémbwylasti.

Nespravne wené zmeny v systéme riadenia :
& dbkladné preStudovanie internych materialov,

% neustale konzultovanie s kvalifikovanymi pracovnikm

Nesuhlas dodavdta s novymi podmienkami :
% snaha o kompromis medzi oboma stranami,

% definovanie priorit a objasnenie ddlezitosti zaveaeprojektu a prinosu pre
dodavatéa.
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9 ZHRNUTIE PROJEKTOVEJ CASTI

Prechadzajuca kapitola 8 je venovana projektu podnikovej logistiky zaemho na
riadenie dodavatsko-odberatéskych vzahov v krizovych situaciach vo firme
Sauer-Danfoss, a.s. Na zaklade ziskanych infornsaaii v analytickegasti identifikovala
problémova oblas v podobe vysokych skladovych zasob, ktoré bolo rgbote
zredukovd a prispi€¢ tak k minimalizacii nakladov. Preto som sa rozhodypracové

navrh riadenia systému dodavok pre konkrétny drtike

Najskdor som sa zamerala na ABC analyzu vSetkycikl@arf aby som vyselektovala
najdélezitejSie a najvyznamnejSie artikle, ktoryghdenie je pre spoimods’ kr'ucové.
Celkovy pa&et nakupovanych artiklov predstavoval 1 020 artikibie som poth vhodne
zvolenych kritérii rozdelila do troch skupin, fadch podielu na celkovom obrate nakupu.
Na zaklade vysledkov analyzy som do skupiny najayanejSich artiklov zaradila 60
artiklov. Ked’ze ich pget bol dog vysoky, rozhodla som sa spractvatychto artiklov
eSte jednu ABC analyzu ptal novych kritérii pre optimalnejsi vyber vhodnémtkéa. Po

opatovnej analyze som zistila, Ze do skupiny TQRIlav patri 11 artiklov.

Z jedenastich TOP artiklov som vybrala jeden kotrkyé- zubovy hydrogenerator, ktory
spolanosti Sauer-Danfoss dodava slovensky dod@v&® Inmart, a.s. Najskér som
predstavila tento artikel a jeho dodavate charakterizovala soméagny systém dodavok.
Po dbkladnom preStudovani vSetkych dostupnych mbder a na zéklade konzultacii
s odbornikmi pracujucimi na oddeleni nakupného etargu PT S20, TM som navrhla

konkrétne zmeny systému riadenia dodavok.

Na zaklade dostupnych udajov z aprila 2009 somaggwala ukazku riadenia zubového
hydrogeneratora a vislila som naklady vynaloZzené v redlnom systéndeniaa a naklady,
ktoré by vznikli pri rovnakych Gdajoch po pouzitoweho navrhovaného systému. Po
prevedeni tejto komparacie som dospela k vysledieuak by v spominanom mesiaci
spola@nog’ pouzila mnou navrhované zmeny, dosiahla by Uspa@kiadov vo vySke
15 321,70 £€.
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Nasledne som uskutoila predikciu spotreby zubového hydrogeneratorde ksom
vychadzala z priemeru spotreby artikla v predchgidazh troch mesiacoch a&rda som

systém objednavok na jednotlivé mesiace tohto roka.

Aby som poukazala na finamy prinos navrhovanych zmien, diglila som tiez naklady,
ktoré spolénog’ Sauer-Danfoss vynalozila v roku 2009 na obstaranieskladnenie
hydrogeneratora, kde som vychadzala z priemerné{ywgkladovych zasob tohto artikla.
Nasledne som yslila aj naklady, ktoré by spalnos’ vynaloZila na obstaranie
a uskladnenie hydrogeneratora v obdobi predik@ecl komparacii som dospela k Uspore
nékladov az vo vyske 232 032,40 €.

V poslednejcasti projektu som sa zamerala na potencialne rizkdorymi som sa @as

celého projektu mohla strethéa na aplikaciu protirizikovych opatreni.

VSetky navrhované dopatenia zhrniem v zavetaej ¢asti diplomovej prace.
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ZAVER

Hlavnym ci¢om mojej diplomovej prace bolo ziétiktoré artikle su pre spalnos’ Sauer-
Danfoss najvyznamnejSie a nasledne vypratavavrh systému riadenia dodavok pre

konkrétny artikel.

Spolanog’ Sauer-Danfoss v poslednej dobe preziva kritickdoble, ktoré je spésobené
poklesom objednavok a hromadenim skladovych zaBodto som sa vo svojom navrhu
shazila maximalne vyuzi skladové zasoby a minimalizavanaklady vynaloZzené na

objednavanie, dodavku a skladovanie konkrétnelidart

Navrhu predchadzalo spracovanie ABC analyzy vSétkgkupovanych artiklov, aby som
zistila, ktora skupina artiklov m&’é&ovy podiel na celkovom obrate ndkupu sgalusti

a z nich som vybrala jeden artikel. Tymto artiklgen zubovy hydrogenerator, ktory je
dodavany slovenskou firmou SB Inmart, a.s.c&@my model riadenia dodavok
hydrogeneratora som popisala v projektotesti a na zaklade dostupnych ddajov som

navrhla zmeny tohto modelu.

Spolanosti Sauer-Danfoss dop@érwjem zvyst minimalnu objednavaciu davku zubového
hydrogeneratora z pévodnych 50-tich kusov na 8@kuktoré by tvorili jednotnu baliacu
davku. Dalej dopordujem maximalne vyuZiskladové zasoby, a preto je potrebné znizi

bezpé&nostnl zasobu zo &isnych 100 kusov na 0 kusov.

Pozitivnym prinosom by mohlo tywypracovanie dodavkoveho kalendara, ligoktorého

by bol hydrogenerator dodavany v niektory konkrétayv tyZdni.

DalSou doporéenou zmenou je tyzdenny objednavaci cyklus, ktoryy b

spolanosti priniesol Usporu nakladov spojenych s usléadm artikla.
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Tieto dopordené zmeny som uviedla v konkrétnej ukazke, v ktemn tiez vyislila
néklady vynaloZzené pri pouzivani¢a8ného a nového systému riadenia dodavok. Tieto
naklady predstavuju néklady na nakup, objednaniaiskladnenie hydrogeneratora.
Ich komparaciou som dospela k Uspore nakladov,akfredstavovala sumu vo vyske
15 321,70 £.

Projektovacag’ obsahuje aj predikciu spotreby zubového hydrogegoex do buduicnosti,
¢im som splnil&iastkovy cié diplomovej prace. Pri predikcii som vychadzalariemeru

spotreby artikla za posledné tri mesiace.

Pre porovnanie nakladov spojenych s obstaranim kéadrseenim hydrogeneratora som
vycislila naklady pre rok 2009 apre obdobie april ecainber 2010, kedy som
uskut@novala predikciu spotreby. Vysledkom tejto kompagajg Uspora nakladov vo
vyske 232 032,40 €.

Hlavnym prinosom projektovegasti je Uspora nakladov, pretoze v dosledku zmien
navrhovaného systému dodavok sgalmg’ nemusi drzavysoké skladove zasoby a vidza
tak vysoky finakiny kapital. USetreny kapitdl méZe tak SD investomapr. do vyskumu

a vyvoja alebo na nakup novych technoldgii.

Pri zvySeni dopytu po produktoch vyrdbanych spmd@’ou Sauer-Danfoss by som

doporwiovala vyuzi’ systém riadenej distribacie formou systému KANBAN.
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