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Abstrakt

Bakal&tska préce je zaméiena na analyzu dodavatel sko-odbératel skych vztaha a vybér do-
davateli. Teoreticka ¢ast popisuje poZadavky kladené na odbératele, kritéria, metody
a hodnoceni pti vybéru dodavatelu. Praktické ¢ést popisuje soucasny stav vybéru dodavate-
[t ve firmé Metalpres, s.r.o. Cilem préce je ndvrh nového postupu pii vybéru dodavatelt.

Kli¢ova dova

Dodavatelské vztahy, kritéria vybéru, metody, hodnoceni, partnerstvi sdodavateli, vyber
dodavatele.

Abstract

This bachelor thesis is focused on the analysis of supplier relationships and supplier se-
lection. The theoretical part describes demands made on suppliers, kriteria, methods and
evaluation of supplier selection. The practical part describes the current state of suppliers
selection in company Metalpres, s.r.o. The goal of the thesis is a recommendation for
anew supplier selection procedure.

Key words

Supplier relationships, selection kriteria, methods, evaluation, partnerships with suppliers,
supplier selection.



UTB ve Zling, Fakulta logigtiky a krizového Fizeni 4
OBSAH
()Y@ 5 OO 6
|. TEORETICKA CAST
1 SOUCASNE TRZNI PROSTREDI ....oovueveieieciceetee e 9
N 7Y QU | = OO 10
3 VZTAHY SDODAVATELI NA ZAKLADE PODNIKOVE STRATEGIE ..... 11
3.1 ULOHA MANAGEMENTU PRI VYBERU DODAVATELU ....c.vveeeereeseeseeees s eeeneene 12
3.2  SUPPLIER RELATIONSHIP MANAGEMENT (SRM) ...ceiiiiiiiii e 13
3.3  VOLBA STRATEGIE ZASOBOVANI ... cccutiieriee e e e cteeeee e e e essrnvee e s e e e s snenreeseeeeeenns 14
3.3.1 Otazka poctu dodavatelt JednohO VSIUPU........cerueeeeienieiiie e 14
332 MEKEOIDUY ... s 15
333 Systém JUSE-IN-TIME (JIT) oo e e 16
4 POZADAVKY NA DODAVATELE ...ttt 17
4.1 DEFINICE POZADAVKU NA DODAVATELE .....uvteiiitiieeeeetieeeseieseeesstteesesnteeeeenaneas 18
4.2  VYPRACOVANI DODAVATELSKO ODBERATELSKYCH SMLUV...uviivieeieiiriieeeeeeeeenns 19
5 HODNOCENI A VYBER DODAVATELU ..o 20
51 HODNOCENI SIRSIHO SPEKTRA DODAVATELU ....cvuvieeeitieees et ee et eeeetee e e 22
52  VOLBA VHODNEHO DODAVATELE ......uttiiieeeescectiieeeee e e s essaneneeesseesnsnsnneessessennns 23
53 FAZE VYBERU DODAVATELU ....uttieeciee e ettt e e eettee e e ertee e s eteeee s snteesesnateeesensnneas 24
54  METODY HODNOCENI DODAVATELU ...uvtiiiiiiieiecieeeeetieee s eetesee e sareeeesree e e eraneas 25
54.1  Prosté hodnoceni podle poradi.........ccocereeiereineeieeiniie e 26
54.2  Vahové hodnoceni podle pofadi...........cooeeiereeniecieeieniere e 27
543  Prosté hodnoceni podle hodnOt...........ccooeeiirierecieeenie e 27
5.4.4  Vahové hodnoceni podle hodnot...........cueeeeriesieeieiese e 28
545  SCOMNG MOUE ......oooiiiiiie e 29
54.6  Graficka metoda hodnoceni dodavatell ..........cccoeeeieeeeiiiciiie e, 30
6 ZAKLADNi METODY DIFERENCOVANEHO RiZENi
(ABC ANALY ZA) ..ottt ettt ettt et e sre e eseeaae e sneesneenneenaeas 32
Il. PRAKTICKA CAST
7 CHARAKTERISTIKA SPOLECNOST ..ot 34
7.1  SOUCASNY SYSTEM VYBERU DODAVATELU ...ccceiiiieeetieieeceieree e creeeesreeeeevaneas 36
7.2 PROCES NAKUPU ... cuttiiieieiisiiiiieeseeeesestareeseeessesssssesseessessssssnseesseessssssnsesssesseanns 36
7.3 MANAZER NAKUPU ...uviieieiiiiiiiieeseeesssstnsesseesssessssesseessessssnssnseessesssssssnsesseesseanns 37
8  ANALYZA SOUCASNEHO SYSTEMU RiZENi NAKUPU A PROCESU
VYHLEDAVANI A VYBERU NOVYCH DODAVATELU .......ccooveevveerreennen. 38
8.1  ANALYZA ABC. ... ittt e e e e e nr e e e e e aans 39
8.2  VYBERDODAVATELU PODLE KRITERII..ceeiiiiitieieiicieeeeeititeesesiereeessreseesnreeeeevnneas 41
8.3  SCORING MODEL ...uuttteieeeeisuretereeeaessasussseeeresssassnssesesssesssssssssseessesssamssnseessessesnns 45
84  GRAFICKA METODA HODNOCENI DODAVATELU (GLYF) c.veeiieerieerieeiee e 46
8.5  ZHODNOCENI VYSLEDKU .. .uutieeiituriesesieeieessteeeesiteeeesstnseessssseeesssnsessssnsesessnsnneas 47
9 NAVRH ZLEPSENI ...ttt et 48



UTB ve Zling, Fakulta logigtiky a krizového Fizeni 5

SEZNAM POUZITE LITERATURY oottt eeeee e eeeeeeeeeeeeeeseeeeeeseesenensenes 51
SEZNAM OBRAZK U ..o e ee et e e ee e e et e er e e e er e eee e e e araeaes 52
SEZNAM TABULEK .ottt e e e et e e et e e e e e eeesee e e e ee e e eseeeareanenann 53

[11. PRILOHY



UTB ve Zling, Fakulta logigtiky a krizového Fizeni 6

UvoD

Po roce 1990, kdy se v tehdej&im Ceskoslovensku dély velké spolesenské zmény, muselo
nevyhnutelné dojit i ke zméndm hospodéiskym. Tyto zmeny si vynutily, jak zgpadni trhy
které se zacinaly na naSem Uzemi etablovat, tak i zména v nahliZeni na vlastnictvi vyrob-
nich progtredka. Béhem éry socialistického hospodareni dodlo ke zni¢eni soukromého sek-
toru andslednym centralné planovanym hospodaistvim k totalnimu zni¢eni vztahu ,, doda-
vatel — odbératd — findlni z&kaznik" zcela béZznym na zapad od nasich hranic. Pokud jsme
se chtéli vratit mezi vyspélé ekonomiky, museli jsme tyto vztahy dét do piirozené podoby,
jakou s Z&datrzni hospodéistvi.

Vétdina st&tniho majetku byla velice rychle zprivatizovana (v porovnani s ostatnimi zemg-
mi vychodniho bloku), dal§i ¢ést majetku byla vrécena v restituci. Jestlize vize trzniho
hospodéistvi byla viceméng jasna, prévni rdmec, ktery by toto smétovéani k trznimu hospo-
darstvi zastreSil, chybél. | proto doprovézel vztahy mezi vznikajicimi hospodérskymi sub-
danou drovni podnikatelského zameéru. Snad nejzndméjSim problémem té doby, se kterym
se podnikatelska sféra potykala, byly Spatné dodavatel sko-odbératelské vztahy, neplnéni
zavazku vici odbérateli, de také daeko rozsirengjsi neSvar neproplaceni pohledavek. To

vedlo v mnohych firmach k druhotné platebni neschopnosti amnohdy k bankrotu.

Pres tyto tézké zacatky se zacala rysovat, zhruba na konci prvni tietiny devadesatych let,
nova Uroven vztahtt mezi dodavatdi a odbérateli. Vynutila si to vzrastgjici konkurence ae
také ve stéle narustajici mite vstupovani zahrani¢nich firem a kapitdu na nés trh. Tato s-
tuace priméla mnohé doméaci firmy ke zmeéné pristupu ke svym hospodaiskym partneram.
Ke zvyZeni duvéryhodnosti zacaly zavadét systémy managementu jakosti, coZz mélo za cil
jejich certifikaci. K dosaZeni jakosti byly firmy nuceny aplikovat do své ¢innosti systémy
hodnoceni a vybéru dodavatelt a kontroly jakosti dodévek.

Z predesiého textu by se mohlo zdét, Ze ve vztazich mezi hospodéiskymi subjekty jsme
doséhly poZadovaného cile. Neni tomu tak ovSem vzdy. Tak, jako vSechno, s¢im ¢lovek
pracuje, tak i kontakty a komunikace mezi dodavateli a odbérateli se vyviji. Zatimco nase
firmy ustrnuly na norméch, které jsou jiz prezité a pro mnoho podnikia se staly pouhou
formalitou, ve svété se zavadi novy systém vztahtt mezi dodavatel skymi a odbératelskymi
organizacemi, kdy management organizaci spolu komunikuje nabézi partnerstvi, vzgemné

daveéry aje-li tieba, poskytne partnerovi i technickou pomoc. Zde je bariéra, kterou budou
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doméci podnikatelé téZko prekonavat, protoZe zatim pievaZuje v pristupu k dodavatelim
nedavéra a odstup, ve vybéru dodavateltt pak se uZivaji néstroje méteni jen minimalné
aredukuji se na pouhé kontroly dodévek. Pri takovémto pristupu se stavd, Ze kvalita vztahu
»dodavatel - odbératel“ ustrne na ur¢itém bod¢, coz muze mit Spatny vliv na kvalitu pro-

duktu potazmo na konkurenceschopnost subjektu.
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l. TEORETICKA CAST
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1 SOUCASNE TRZNI PROSTREDI

Trzni prostiedi v soucasné dob¢ poskytuje dominantni roli zdkaznikovi. Zakaznik védom s
sveho postaveni vyuziva svou nadvliddu nad prodejcem. ProtoZe nabidka zatim téméei vaude
pievySuje poptavku, prodejce je nucen sniZzovat cenu, nachézet slaba mista ve sve préci,
neustéle inovovat svoji produkci, nabizet nové sluzby a snaZit se byt o krok napred pied
konkurenci. VSechny tyto ¢innosti jsou v potrédku a z pohledu konecného zékaznika jsou
pro n¢ho ptinosem. Tvrda konkurence ale takeé piindSi i negativni stranky. Neseridzni jed-
néni mezi dodavateli a odbérateli ¢asto vedené z pozice siln¢jSiho a vnimani svého partne-
ra jako outsidera je b&Znou praxi. Propléceni faktur s nékolikamésicnim zpozdénim je ne-
Svar, ktery zneuzivaji firmy sdominantnim postavenim na trhu (prodeini fetézce). Tako-
vym odbératelim maé a stiedni firmy tézko odolavaji, spolupréce s nimi miZe byt pro
malou firmu likvidacni. Takovéto chovani subjektt na trhu nepiinéSi ani jedné strané uzi-
tek nebot’ i velka firma takovymto zpisobem miZe prijit o kvalitni dodavatele. Odpovedi
na poZadavek zlepSeni vztahi mezi dodavateli a odbérateli byla vina zavédéni systému
managementu jakosti. V soucasné dobe¢ je tento poZzadavek velmi ¢asto od odbératelt vy-
Zadovan. Organizace se proto snazZi ziskat certifikaci a vyhovét zé&kaznikam. Tato certifi-
kace ale neposkytuje odbérateli objektivni zéruku schopnosti dodavatelt. Exaktni nastroje
douZici k vybéru dodavatelt se pouZivaji velmi sporadicky a téméi vyhradné u velkych
firem. Maé a stiedni firmy nemaji patticné vyskoleny management a soustiedi veSkerou
svou pozornost na vyrobu a prodel. N&kup se soustied’uje na cenu, popt. kvalitu, vice tyto
firmy od nékupu neocekavaji. Shrneme-li viechny poznatky o souc¢asném fungovéni trhu,
Zjistime, Ze prochézime stejnym vyvojem jako na zapad od naSich hranic. Souc¢asné chova
ni firem na trhu se nijak markantné¢ nelisi a stalo se ur¢itou normou pro komunikaci
s partnery. Jistou avantgardni roli pii pozitivni zméné¢ mohou sehrét firmy s dobre funguji-
cim managementem nebo firmy se zahrani¢éni Gcasti, kde jsou nové metody piistupu
k partneram vyZadovény. Vyhodou naSich firem jsou zdroje informaci, které jsou uz vy-
ZkouSené v praxi. Tak jako prebirdme vyspélé technologie, tak bychom méli zavédét nové
pristupy k partnerskym organizacim. [7]
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2 NAKUP

Pro funkci nékupu, kterd obecné predstavuje kryti potieb, je v praxi pouzZivano sraznou
intenzitou pojmu z&sobovani, opatiovani, materidlové hospodéistvi, nakup atd. Pojem z&
sobovani pouzivdme v souladu s dlouhodobé uplatiiovanou praxi jako adekvatni opatrovéani
stim, Ze je vice zduraznéna stranka hmotného opatiovani. Pojem materidlového hospodéai-
stvi maze byt rovnéZ synonymem pro nékup, protoZe i&dné tizené zasobovani se neobejde

bez respektovani kritéria hospodarnosti.

N&kupni marketing se zabyvéa sbérem, analyzou a vyhodnocovanim informaci o nakupnim

trhu a piistupem k nému. Ve vztahu k trhu je tieba klast diraz zejména na:

Systematické dlouhodobé prognézovani budoucich materialovych potieb, pied-
vidani trendi a tendenci v objemu a struktuie spotieby jak po strance hmotné,
tak hodnotové kvantitativni i kvalitativni.

Systematické a dlouhodobé¢ orientované poznavani budoucich potenciélnich ma-
teridlovych zdroju a ekonomickych parametri k jeich ziskdvani na tuzemském
zahrani¢nim trhu.

Aktivni ptistup k navazovéani a uskutecnovani dlouhodobych a relativné stabil-
nich obchodnich vztaht spotencidlnimi dodavateli, které se tykaji zejména
véasného vzgemného predavéni informaci o predpokladaném vyvoji zdroju
a potreb a ocekavanych zménach v technickych a ekonomickych podminkéch.
Aktivni dlouhodobou spolupréci v otazkach kvality vyrobka, zabezpecovani
inovace vyrobki, zdokonalovani dodavkovych cest, premistovacich, skladova-

cich, manipulacnich a balicich procesa.

Umisténi ndkupu ve struktuie podniku

N&kupni oddéleni je nej¢astéji soucésti obchodniho Useku. V nékterych oborech vyroby,
zeiména v téZkém pramyslu byva soucasti vyrobniho Gtvaru. Vyhodou zalenéni nakupni-

ho oddéleni do vyrobniho Useku je pruzngjSi feSeni operativnich probléma pii zménéch

vyrobniho programu, technologie.
Vztah nakupniho oddéleni k ostatnim podnikovym Gtvaram

N&kupni aktivity musi byt koordinovany se vdemi ¢innostmi podniku. Proto je nakupni

oddéleni v kontaktu s oddélenim financnim, konstrukénim, vyrobnim, prodeje atd. [3]
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3 VZTAHY SDODAVATELI NA ZAKLADE PODNIKOVE
STRATEGIE

Prvnim Ukonem pred navazanim vztahi s odbératelem by mélo byt stanoveni cile, kterého
chce dany podnik dosdhnout v ur¢itém ¢asovém horizontu. Tento Ukol nesmi management
podcenovat a mél by si ve své podnikové strategii stanovit cile, které jsou pro podnik splni-
telné. Na kvalité podnikové strategie do znatné miry zavisi i spoluprace a diuvéra dodava-
telskych organizaci. Pokud je diivéra mezi organizacemi na dobré drovni umoziuje to kva-
litativni rast dodavatel skych organizaci, na kterém muZe profitovat i odbératel. Dosdhnout
tohoto Zédouciho vztahu vyZaduje, aby odbératel pred svymi dodavateli konkretizoval
svou podnikovou politiku a strategii napt. podle nasledujiciho schématu pierozdélovani

politiky a strategie.

Paslani, vize ) Poltikas & strategie > Strategie cile

a hoclnoly ocdbératels oclber atsle odbératels

! !

Polfika a strategie |y |Strategické cile vztahil

vztahll 5 dodavateli = dodavateli
DHET palfisdy procesd LA cile vykonnosti
partnerstvi ———F| procesi parinersti
g dodavateli = dodavatel

Obr. 1 Schéma prerozdélovani politiky a strategie odberatel ské organizace [1]

V prohlaeni politiky a strategie odbératele by se mély objevit jeho dlouhodobé plany
v oblasti trhi, védecky a technicky rozvoj, ocekavané uroven vztahi vSech spolupracuji-
cich stran tak, aby byli vSichni uspokojeni ve svych poZadavcich. Konkretizace politiky
a dtrategie odbératele se promita do cilt, které jiz presné definuji, jak ma vypadat budouci
stav, jehoz méa byt dosazeno. Napln téchto cili by méla byt v souladu s dodavatel skymi
organizacemi tak, aby je mohly podporovat. V posedni fadé je nutné detailné rozpracovat
politiku jednotlivych procesi mezi dodavatelem a odbératelem (napt. hodnoceni, vybér,

politika motivovani dodavatela atd.).
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Smérnice pro Uspédné vztahy mezi dodavateli a odbérateli

1. Dohoda, jak nahliZet nazadéni strategického podnikového plénu

2. Vytvorit védomi, Ze vSichni zG¢astnéni se podileji na procesu vytvéreni ptidané
hodnoty

3. Dohoda musi spojovat vyhody poklesu néklada s vyvaZzenim rizika

4. Vyhody se daji realizovat jen na zakladé dlouhodobého spojeni

5. Mezi logistickymi partnery se musi vymeénovat potrebné informace

6. Vytvorit daveéru formulovani jasnych cila, jasnych ukola, pevnych pravidel hry

a neliprosnym méienim vykonu mezi logistickymi partnery
7. Zah§jit logistickou alianci i pod zornym Uhlem, Ze podle okolnosti bude muset byt
predc¢asné ukoncena[2]

3.1 Uloha managementu p¥i vybéru dodavateli

Podnikovy management mé za Ukol vytvéret, tidit a kontrolovat vztahy s dodavateli. Dile-
Zitou Ulohu pritom sehréva management zasobovani.

Nakup je jednou ze strategickych aktivit obsazenych v logistickém zasobovacim fetézci,
protoZe nabizi ptilezitost ke sniZzeni ndkladi napii¢ celym dodavatelskym tetézcem a zvy-
Suje hodnotu a vykonnost vydedného produktu ndkupem vysoce kvalitnich surovin a sou-
castek. Vzhledem k tomu, Ze materidlove néklady predstavuji nejvétsi procentni podil na
celkovych nékladech vyrobku v mnoha pramyslovych odvétvich, je klicovym dkolem pro-
cesu nakupu vybér dodavatelt. Napriklad ve firmach svyspélymi technologiemi predsta-
vuje ndkup materidla a duzeb az 80 % celkovych vyrobnich nakladua. [9]

Management miZzeme rozdélit na tii ¢asti:

- strategicky management, ktery rozhoduje o vybéru dodavateli, o dadéni cila
sdodavateli ale také rozhoduje, zda je pro podnik vyhodnéjsi dany vyrobek vyrobit ne-
bo nakoupit (make or buy)

- takticky management provadi prazkum trhu, zapojuje se do elektronickych trzist, ur-
¢uje kategorie pro jednotlivé zboZi (skupiny A, B, C)

- operativni management kontroluje kazdodenni dodavky zboZi, pracuje-li podnik
v systému JIT, kontroluje funkénost systému, mé na starosti skladové hospodéistvi a
plynuly ptisun materidlu do vyroby. [2]

Management zasobovéni rozhoduje ve dvou Urovnich:
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Strategicka Urover:
- vytvorit jednoznacné vyhody podniku v konkurenceschopnosti
- Zlepsit konkurenceschopnost
- zvysit uZitek koncovych zakaznika
- podporovat management tvorby hodnot
Operativni Urover:
- zredukovat vstupni vydaje
- sniZit procesni néklady
- zredukovat casy

- Zlepsit troven sluZeb

3.2 Supplier Relationship M anagement (SRM)
Vztahy s dodavateli se mohou budovat na riaznych trovnich mezi dvéma krajnimi mezemi:

- vztahy mezi odbérateli a dodavateli zaloZené na vzgemné neduveie
(tyto vztahy jsou v naSem hospodéistvi velmi ¢asté)

- vztahy mezi odbérateli a dodavateli zaloZzené na rovnopravnosti obou partnerd, da-
vete, oboustranné vyhodnosti. [2]

Rozhodnout, ktery postup je pro podnik vyhodngjsi je piné v kompetenci vrcholového ve-
deni. V prvnim ptipadé se nedaji budovat dlouhodobé vztahy. Pokud se ptéme, proc je to-
mu tak v hojné mite pravé v Ceské republice, tak zcela jisté je to disledek dodavatel ského
monopolu v pldnovaném hospodéistvi. Pokud odbératel tuto piekazku nepiekond, bude
klesat jeho vykonnost a uchyli-li se pouze ke kontrole dodavek, bude mu to od¢erpévat
kapacity (pocet kontrolora, métici technika apod.), ptitom i stoprocentni kontrola ma jen

asi 85% Ucinnost.

Druhy pristup k dodavatelim nelze uplatnit hned od poc¢éatku. Duvéra mezi odbératelem
adodavatelem se buduje na prokézanych schopnostech a spolehlivosti partnera. Pokud
jsou vztahy mezi partnery na vysoke trovni tak vznika Supplier Relationship M anagement
(SRM) viz obrézek 2. SRM ma za Ukol vytvéret a udrZovat vztahy s dodavateli na Grovni,

kterd by umoZnila organizaci vyrébét adodévat kvalitngji, rychleji alevngji.
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> Konfrontace>> Kooperace >> Koordinace >> Spoluprace >
\ N /

hd YT
Tradi¢ni a strategické nakupy Supplier Relationship Management (SRM)

Obr. 2 SRM jako strategie spoluprace odberatelii s dodavatei [2]

3.3 Volba grategie zasobovani

ManaZefi odbératelskych organizaci musi zvolit strategii dodavek. Pri této volbé musi brét
v Uvahu poZadavky jednotlivych Usekt firmy. Mezi nejduleZitéjSi poZzadavky patii potieby
vyroby. Z tohoto Useku prichézi poZadavky na jakost, |hity dodéni, servis atd. Je samo-
zigmé, Ze finanéni oddéleni bude preferovat cenu za vstupy. ReSenim maZe byt systémovy

piistup pii vybéru dodavatela a pripadné redukci jejich poctu.

3.3.1 Otéazka po¢tu dodavateli jednoho vstupu

Jednim z teSeni (diive zcela béZznym) je strategie dodavatelského véjite. Na nakupované
vstupy bylo vice dodavatelt, takZe v pripadé ohroZeni vyroby vypadkem dodavky mohl
zastoupit jiny dodavatel, jinou vyhodou mohlo byt vytvéeni konkurencéniho prostiedi
scilem sniZit cenu. Z této strategie se da vychézet i pii vybéru jediného dodavatele na z&-
klad¢ ziskanych zkuSenosti s dodavateli viz obrézek 3. Nevyhodou této strategie jsou zvy-
Sené naklady na adminigtrativu a neperspektivnost rozvoje vztaht s dodavateli.

Druhym feSenim je preferovani jednoho dodavatele na poZadovany vstup. Riziko zneuZiti
monopolu dodavatele miaZeme sniZit jeho sprdvnym zhodnocenim. Vyhodou je moZnost
uzavirat dlouhodobé kontrakty, snizeni nakladt na administrativu (kontrola dodavek, hod-
noceni vykonnosti, audity atd.), stabilizace dodavek a jejich kvality, zavedeni standardni

komunikace.
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Obr. 3 Redukce poctu dodavateli [1]

U organizaci, které dosud setrvavaji u dtrategie dodavatel ského vejite, vlivem konkurence
a tlakem na sniZzovani nakladi dojde ¢asem k nutnému piechodu ke strategii jednoho do-
davatele. K rozhodnuti ke zméng prispéji i tyto faktory:

pii vysokém poctu dodavatelt se zvy&uje i riziko omyla pii procesu dodavani a ned-

meérna administrativa s tim spojena

- jeli vetSi pocet dodavatelti na jeden vstup, musi mezi nimi vznikat odliSnosti (napft.
pravidelnost dodavek, jakost apod.), pro odbératele je pak problém tyto odliSnosti sla
dit tak, aby nenaruSovali plynulost vyroby

- systém dodavatelského vejite mize byt vyhodny, co se tyce tlaku na snizeni ceny, de
na druhé strané pak vznikgji zvySené naklady na dopravu, komunikaci sdodavateli
ahlavné nakontrolu jakosti dodavek

- pii sniZzeni pocétu dodavatelt nartista pro zbyvagjici objem dodavek a s tim spojena eko-
nomicka vyhodnost, ktera muize vést k pozitivnimu rozvoji dodavatelti popi. subdoda-
vatelt av kone¢ném dusledku i ke sniZeni ceny pro koncového zékaznika

- se snizenim dodavatelt se zjednoduduje i logistika (gednoceni obal, snizeni manipu-

lace a potiebné techniky, atd.), sniZzeni poctu raznych certifikaci, atestl, schvalovacich

protokolt, menSi problémy pti identifikaci dodéavanych materida ainformaci

3.3.2 Makeor buy

Vyrobit ¢i koupit, tuto otdzku musi feSit management predevdim ve vétSich podnicich, kte-
ré se skladaji z vice vyrobnich stredisek. Z vnéjSiho pohledu by se mohlo jevit, Ze vyrobit
ve vlastni reZii je pro podnik jednoznaéné nejvyhodnéjsi. Firma by tim mohla vice vyuzit
svoje vyrobni kapacity, sniZily by se naklady na dopravu, vyuZziti jednodusSi interni komu-
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nikace, socidlni zabezpeceni pracovnika. VyuZiti vlastnich kapacit by mélo mit prednost
pied vyhleddvanim externich dodavateli. Ne vzdy je to mozné. Napriklad jednali se
0 vysoce specializovany vstup, nemusi mit firma pro tuto vyrobu potiebné technické z&
zemi, poZadovany vstup muZe podléhat také licenci nebo certifikacim, které by bylo pro
podnik néro¢né ziskat, tehdy je vyhodné takovéto vstupy objednévat u externich dodavate-

6.
3.3.3 Systém Just-in-Time (JIT)

Tento systém vznikl v Japonsku a v piekladu znamena ,,pravé véas'. Jedna se o systém,
kdy odbératel dostane poZadovanou dodavku v piesné stanoveny ¢as a v piislusném mnoz-
stvi. Pokud tento systém funguje, je mozné dodévat i jednotlivé kusy s presnosti na minuty.
V Evrop¢ dostal tento systém volngjsi rezim, kdy hovotime o malych dodavkéch v fadech
hodin. JIT je ndro¢ny systém na sehranou spolupréci dodavatele s odbératelem. Oba part-
nefi musi proskolit persond popripadé upravit komunikaéni systémy, aby mohl dodavatel
rychle a pruzné reagovat. Systém odbérateli piinéSi velké vyhody, co se ty¢e vazéni kapitéd
lu v zésobéch, snizeni skladovacich ploch, zvySeni pruznosti na zmeény apod. Zavede-li
JIT jeden z ¢lankt dodavatel ského tetézce jsou nuceni systém zavadét i ostatni ¢lanky. Ne
vSichni dodavatelé jsou schopni obstéd v tomto systému a odbératel pak rozhoduje, zda
zmeénit dodavatele nebo v rdmci partnerskych vztahit poskytne dodavateli technickou po-
moc. Da&im dilematem jsou mnoZstevni slevy, které kontrastuji svyhodami co negmen-
Sich dodéavek. Management musi hledat kompromis mezi niZsi cenou za vstupy a zvySenim

kapitalové vézanosti v zasobéach.



UTB ve Zling, Fakulta logigtiky a krizového Fizeni 17

4 POZADAVKY NA DODAVATELE

PoZadavky, které uplatiuje odbératelské organizace viaci dodavateli, musi byt srozumitelng
a jednozna¢né formulovany, aby béhem spolupréce nedochézelo k mylné interpretaci po-
Zadavkt a z nich vyplyvajicich ztrét. Pokud nejsou dodavateli dobie nastavend pravidla,
maZe spolupraci uskutecnovat na z&kladé svych zkusenosti, které nemuseji odbérateli vy-

hovovat aten to vyhodnoti myln¢ jako neschopnost dodavatele.
PoZadavky na dodavatele | ze sloucit do tii skupin:

1. PoZadavky navlastni dodavané produkty.
2. PoZadavky na procesy a systémy managementu u dodavatelt.
3. Pozadavky nadal$i sluzby a cinnosti spojené s dodavkami. *

Odberatel sestavuje z téchto tii skupin poZadavkia mix, za jehoZ srozumitelnost, konkrét-
nost, komplexnost a v¢asnost odpovida. Pritom management odbératelské organizace musi
zohlednit raznou miru konkretizace Uzce spojenou se srozumitelnosti poZadavka u jednot-
livych produkta. D& se tici, Ze ¢im je produkt jednodussi, je mira konkretizace nejvysSi
anaopak. Naptiklad spojovaci material, ktery podléha normam, tam nebude problém sta-
novit poZadavky. Se stupnujici se mirou doZzitosti vstupu jako jsou napiiklad polotovary,
dale jednoduché finalni vyrobky aZ po razné sloZité stroje, mira konkretizace poZadavka
klesd, viz obréazek 4. Pri této mite neurcitosti, sehrava dulezitou Ulohu partnerstvi dodava-
telt a odbératelt, na jehoz zéklade probiha spolecné planovani a komunikace. Zde vznika

progtor pro doladéni poZadavki odbératele.

V ptipadé, Ze jsou od sebe nakup, prode a logistika oddéleny, aniZ by byly definovany
jejich specidni Ukoly a vzgjemné zavazky, mohou se objevit konflikty a nedorozumeni,
které znemozni dosaZeni cileného uzitku. Podminkou pro jegjich spolecny Uspéch ve vytva

feni uZitku jak pro zékaznika, tak i pro spolecnost, je dodrZovéani pravidel spolupréce:

Znalot cilt aomezeni spolecnosti

Vzgjemné respektovéani Ukolu a piinosu

Odpovidajici svoboda v jednani a rozhodovaci kompetence
Partnerstvi bez podiizenosti

Kritick& otevienost uvnitt spolecnosti, shoda navenek

Vzgjemné podporav zgimu uZitku pro z&kaznikai spolecnost [14]

1 NENADAL, J. Management partnerstvi s dodavateli. 1.vyd. Praha: Management Press, 2006. 324 s. ISBN 80-7261-152-6
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Obr. 4 Objektivni rozdily v mire konkrénosti poZadavikii na dodavky [1]

4.1 Definice pozadavkua na dodavatele

Pro kvditni sestaveni poZadavku je nutné shromézdit dokumenty, které obsahuji mnoZstvi
a sortiment produkti, které jsou k produkci podniku potiebné. Management povéieny for-
mulaci poZadavki na dodavatele by mél vychazet z téchto informaci:

vyrobni plany v nasledujicim obdobi

seznam zakézek

poZadavky z&kazniki

seznam dodavatelt

pozadavky jednotlivych Useki vyroby

systém procesu nakupu

vyznamnost a naléhavost porizovanych komodit

ZkuSenosti ze spolupréce se stévajicimi dodavateli [1]
Kritéria pro vybér dodavatei konkrétniho vyrobku nebo duzby by meéla byt specifikovana
multifunkénim tymem sloZenym ze zastupci raznych sektori organizace podle schéma na
obrézku 5. Napriklad ve vyrobni spolecnosti by typické sloZeni takového tymu zahrnovalo
zéstupce oddéleni ndkupu, kvality, technické a vyrobni. Mezi ¢leny tymu by méli byt za-
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meéstnanci se znalogti technickych parametrii poptéavaného vyrobku nebo sluzby, de také

zéstupci oddéleni, ktera produkt pouzivai. [10]

zz‘_a‘ii':::;: i"{h"dl"m‘ﬂ Sestaven sernam y Kontrola a doploéni Schvalem seznamu
piat i yeh uselal pozadavian pofadaial pozadaviad
podnilon

Pozadavicy pedloZeny 4
dodavatelem

Obr. 5 Schéma vypracovani poZadavki: na dodavatele [zdroj: viastni]

PoZadavky na dodavatele mohou byt specifické, vychazejici z potieb podniku. Jsou ae
poZadavky, které vyZaduji vSichni odbératelé. Na prvnim misté dominuje poZadavek kvali-
ty, dalSi je cena, tento poZzadavek nekteré firmy stavi na prvni misto, at’ uz je to z divodu
sniZzeni nékladt, nebo protoZe vachni odoveni dodavatelé maji certifikat jakosti. DalSi
z pozadavki je mnoZstvi, které odbératel poZaduje. S timto poZadavkem Uzce souvisi ter-
miny dodani. Predmétem jednéni jsou i platebni podminky a v dneSni dobé celkem bézny
poZadavek na servis. Krome¢ téchto nejcastéjSich poZadavka na dodavky, miaze odbératel
uplatiovat i poZadavky na zavedeni systému jakosti, ochrany Zivotniho prostiedi, bezpet-
nosti préce atd. v dodavatel ské organizaci.

4.2 Vypracovani dodavatelsko odbératelskych smluv

Smlouvy mezi dodavateli a odbérateli pisemné stvrzuji podminky spolupréce. ProtoZe do-
chézi béhem roku ke zméndm, napi. ceny materidlu, poZzadavky z&kaznika, |haty dodani

atd., smlouvy se kazdy rok reviduji a znovu podepi suji.
Body dodavatel sko odbératelskych smluv:

poZadavky z&kaznika

¢asové obdobi (délkatrvani smlouvy)

cena dodéavky

[htita dodani

fixace smlouvy (doba b&éhem, které se nesmi ménit poZzadavky odbératele)

vybér dopravce (pokud firmy nedisponuiji vlastnim vozovym parkem, zvoli prepravce

vzdy firma odpovédné za piepravu dodavky)
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5 HODNOCENI A VYBER DODAVATELU

Vyznam hodnoceni dodavateli je u fady firem podcenovan a provédi-li firma n¢jaké pra-
zkumy je to mnohdy jen proto, aby ziskala certifikaci. Vysedky hodnoceni, pokud nejsou
jen formalni, tak vyjdou vnivet. Jsou ae podniky, hlavné véts velikosti, kde se provadi
prizkum dodavatelt pravidelng, a na vysoké Urovni viz obrézek 6. Databaze se aktualizuji

anajejich z&kladeé odbératel ¢ini potiebné zmeny.

Databaze
dodavateli
Analyza schopnosti
Hodnocen dodavatehi
ateld Hodnoceni
dodavatela

Prnibéine hodnoceru

j dodavatell
Audit u dodavatele

Hodnoceni vstapnich
prejmek kvalita
terminy, mnoZstvi

Obr. 6 Blokové schéma hodnoceni dodavatelii [4]

Tomek? pige, , Hodnoceni dodavatelt je jednou z nejdileZitsj&ich ¢innosti kazdého nakup-
ce ¢i manaZera nakupu*. Pristupy k hodnoceni mohou byt v riznych organizacich odlisné.
Firmy pouZivgji razné formy vyhodnocovani, jina kritéria a ndroénost. Vysledkem by vak
vzdy mélo byt vytvoreni davéry ke spolehlivym dodavatelim a zmenSit miru rizika na co
nejmensi moznou miru. Hlavnim davodem pravidelného hodnoceni dodavateli je pozoro-
vani a predchézeni neZzadoucich jeva, ale také na z&kladé zjistenych vydedka hledat moz-
nosti zdokonaleni spolupréce, sniZzeni naklada atd.

Kazdy odbératel si vytvari svou databazi dodavateli. Podle ziskanych zakézek si pak firma

podle svych stanovenych kritérii vybira své dodavatele nebo mize pokratovat ve spolu-

préci sjiz osvédéenymi dodavateli.

2 )
TOMEK, J., HOFM AN, J. Moderni /4zeni nékupu podniku. 1.vyd. Praha: Management Press, 1999. 276 s. ISBN 80-85943-73-5
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Za Gcelem vybudovani efektivnich vztahi sdodavateli pouZiveji organizace pii vybéru
dodavatelt kritéria k posileni tohoto procesu a Ucasti dodavateli na zdokonaleni rozhodo-
vaciho procesu spojeného s vyrobkem a snahou o jeho neustélé zlepSovéani. Tyto postupy
napomahaji organizaci zlepsit komunikaci, sdilet védomosti, zlepsit rozhodovaci proces a
vykon jak dodavatele, tak i vyrobce Peclivym definovénim kritérii hodnoceni avybéru
dodavateltt mé potenciélni prodejce jasnou piedstavu 0 o¢ekavanich zakaznika. Zapojenim
dodavatele do ¢innosti spojenych s vyvojem vyrobku a jeho dalSim zlepSovanim ziskavéa
dodavatel informace o poZadavcich z&kaznika, jeho podnikové kulture arozhodovacich
modelech, které mu pomohou prizpasobit a vyuZit své zdroje zpasobem, ktery piindsi nej-
vySS uZitek.

Zavadeéni systému kritérii pro vybér dodavateli a rozvoj programa pro zapojeni dodavatelt
posiluje komunikaci a vytvéri prostiedi duveéry, které je zakladem plodného partnerstvi
sdodavateli. Tyto vztahy mohou zlepsit vykonnost odstranénim nedostatki v zasobovéani
surovinami, zlepSenim vcasnosti dodavek, redukovéanim Skod pii prepravé a zlepSenim
kvality vstupt. Vykon dodavatele Gzce souvisi sprodukci v oblasti vyrobnich nékladu,
arovné rozpracovanosti vyrobki, kvality vyrobku a véasném dodéni koncovému zékazni-
kovi. [12]

Norma CSN EN 1SO 9004 pii hodnoceni a vybéru dodavatelit doporucuje nasledujici
vstupy:

Hodnoceni piisudnych zkuSenosti;

- Posouzeni vykonnosti dodavatdli v porovnani konkurenci;

- Prezkoumani jakosti nakoupeného produktu, ceny, provedeni dodavky a odezvy na
problémy;

- Z&véry auditt systému managementu dodavateltt a hodnoceni jejich potenciondni
zpusobilosti poskytovat poZadované produkty efektivné a u¢inné a podle ¢asového
harmonogramu;

- Provereni referenci o dodavateli a dostupnych Udaji o spokojenosti z&kazniku;

- Finan¢ni posouzeni Zivota schopnosti dodavatele v prabéhu predpokladané doby do-
dévek a spolupréce;

- Odezvy dodavatele na poptévky, nabidky a vybérovatizeni;

- Zpasobilost dodavatele poskytovat sluzbu, instalaci a podporu a dosavadni prabéh

vykonnosti ve srovnani s poZzadavky;
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- Dodavatelovo uvédomeni si zavaZznosti souladu s prislusnymi zékonnymi poZadavky
a pozadavky piedpisi a skutecné shoda s nimi;
- Logisticka zpusobilost dodavatele, veéetné lokalit a zdroju;

- Postaveni a Uloha dodavatel e na verejnosti, jeho vniméni ve spoletnosti. [1]

Tato norma poskytuje pouze pomicku jak nastavit kritéria posouzeni dodavatele. Kazdy

odbératd s vytvari sva kriteria. Tato kritéria muZeme rozdélit do dvou skupin:

1. Do prvni skupiny zaradime kritéria, ktera souvisi s danou zakézkou (cena, jakodt, ter-
min dodani, platba).

2. 'V druhé skupiné jsou kritéria, ktera popisuji, jak by méla vypadat samotné dodavatel-
ské organizace (certifikace, finanéni zpasobilost, komunikacni systém, technologicky
stupen atd.).

5.1 Hodnoceni Sirdiho spektra dodavatela

NeZ se organizace rozhodne pro jednoho dodavatele v piipadé strategické dodévky pro
vice dodavatelt, je nutné okruh dodavateli z0Zit na zékladé zvolenych informaci, napt.
informace od jinych odbératelt, kvalita managementu dodavatele, vyhodnoceni prvnich
dodévek atd.

Dodavatelé, kteti spini poZzadavky, se dostavaji do uzsiho vybeéru. V dalSim kole vybéru
musi presvédéit odbératele, Ze praveé jejich organizace nabizi nejlepsi podminky pro spolu-
préci.

Mezi nedulezitéjSi podminky patii:

a) jakost

b) cena

c) Ihatadodani

d) platebni podminky

€) spolehlivost dodavatele

f) poskytované sluzby (servis)

Kromg téchto nejdulezitéjSich podminek muze sehrat duleZitou ulohu i lokace dodavatele.
Jeho vzdalenost od odbératele, ale i od zdroji pro svou vyrobu se promitado ceny dodévky

amuze byt podle vzdalenogti jeho vyhodou nebo naopak ho znevyhodiuje.
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5.2 Volba vhodného dodavatele

Rozhodnuti o dodavateli maZe byt vydedkem:

expertniho odhadu tymu nebo jednotlivce
bodovaciho hodnoceni (napt. scoring model)
porovnani nabidek

kombinace prededych metod

V praxi ¢asto nastavaji pripady, podle Tomka a Hofmana®, které nekoresponduji svyse

uvedenymi metodami:

Nakupce mé prikaz nakoupit to nejlevnéjsi s ohledem na financni problémy firmy.
Subjektivni ptistup pti nedokonalé, mélo Gcinné stimulaci nakupce (napt. neméli
hodngjsiho nakupu).

Subjektivni zdimy, kdy ndkupce jedna pod riznym natlakem. Neékdy uplatiuje jen pri-
leZitostna rozhodnuti, kdy klade vétSi diraz na osobni prospéch nez na prospéch firmy.
V nékterych pripadech je vybér z piedloZenych nabidek dodavatelti uskutecnovan pod-
le presn¢ legislativné vymezenych procedur vybérového fizeni. Jde o velké stétni za-
kézky, invegti¢ni akce apod.

Jak vybirat dodavatele:

Existuje fada klicovych charakteristik, na které by se mél brét zretel pti vybéru doda-
vateli. Kvalitni dodavatel by mél byt schopen prokézat, Ze muZe nabidnout néasledujici
benefity:

Kvalita a spolehlivost

Kvalita dodavek musi byt konzistentni — zékaznik spojuje Spatnou kvalitu svami, ni-
koli svaSimi dodavateli. Stejn¢ tak, pokud vas necha dodavatel na holi¢ckéch pozdni
nebo nekvalitni dodavkou, maZete to stejné zpusobit vaSemu zakaznikovi.

Rychlost aflexibilita

Schopnost pokryti ¢astych i malych objedndvek vam umozni vyhnout se vazani prilis
velkého provozniho kapitélu v zasobach. Flexibilni dodavatelé vam pomohou rychle

reagovat nazménu pozadavka z&kaznika a mimoradné situace.

3
TOMEK, J., HOFM AN, J. Moder ni 7izeni nékupu podniku. 1.vyd. Praha: Management Press, 1999. 276 s. ISBN 80-85943-73-5
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- Vyhodnost nakupu
NejniZ8i cena neznamena vzdy nejvyhodnéjSi koupi. Pokud od dodavatelt ocekavéte
spolehlivost a kvalitu, musite se rozhodnout, kolik jste ochotni zaplatit za dodavky
analézt kompromis mezi naklady, spolehlivosti, kvalitou a Suzbami.

- Solidni duzby a jasna komunikace
Od dodavatele poZadujete véasné dodévky nebo ¢estné a veéasné varovani, pokud neni
schopen svym zévazkam dostét. Nejlepsi dodavatelé maji z§em na pravidelné komu-
nikaci, aby se obezndmili s vaSimi potiebami, popt. jak mohou sve sluzby vici vam do

budoucna zlepsit. [11]

5.3 Fazevybéru dodavatela

1. f&ze — Pripravna faze
- vznik potieby koupé uréitého produktu
- vytvoreni tymu (v piipadé potieby)
2. faze — I dentifikace potencionélnich dodavatela
- stanoveni kritérii vybéru
- identifikace potenciond nich dodavatelt
3. féze — Prozkoumani a vybér dodavatele
- kontaktovéani potencionélnich dodavatelt
- ohodnoceni dodavatelt
- volba
4. féze — Navazani vztahu
- dokumentovani pavodnich o¢ekévéani a kontakta
- vénovani vysoké miry pozornosti
- poskytovani rychlé zpétné vazby
5. f&ze — Ohodnoceni vztahu
- pokra¢ovéni na sou¢asné arovni vztahu
- rozSiteni / budovéni vztahu

- omezeni / prerudeni vztahu [6]
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5.4 Metody hodnoceni dodavatela

K hodnoceni dodavatelt pouzivadme databézi, do které prab&zné nakupni oddéleni dopliuje

informace a rozSituje seznam potencionanich dodavatelu. Sestavime tabulku kritérii, po-

moci kterych provadime hodnoceni jako naptiklad v tabulce 1.

Score 5 4 3 2 1
Kriterium | Velmi dobré Dobré Neutralni Piijatelné Spatné
Presahuje Castesne Odpovida Mengi
Jakost . . : .
smluvni piesahuje smluvnim nedostatky NUtné tifdent
podminky smluvni podminkam
podminky
L hiita Presn¢ Casovy Zpozdéni cca | Zpozdéni asi | Pres urgenci
dodani dodrzena predstih cca | 2 dny, 0 1 tyden zpozdeéni nad
1 tyden predstih vice 2 tydny
nez 1 tyden
Dodané Presn¢ M noZstvi Nenaplniuje
S .o y : 0
mMnozstvi dodrzene presahuje do 5 %, nad Nenaplnéni | Nenapinéni
5% nad ob- | preplnéni a5 10 % vice e
jednané nad 10 % 10 %
mnozstvi

Tab. 1 Kritéria pro hodnoceni spolehlivosti dodavatelz: [4]

Podle dileZitosti zakézky se voli metody hodnoceni poptipadé jejich kombinace. Cim je

s

zakézka dualezitejsi, tim vétSi pozornost a vice ¢asu se musi vénovat propracovanosti meto-

dy vybéru.
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5.4.1 Prosté hodnoceni podle poiadi

Pri prostém hodnoceni podle poradi provadime hodnoceni podle jednotlivych kritérii
u v3ech potencionalnich dodavatelt. Pfi hodnoceni pritazujeme k jednotlivym kritériim
body od ¢ida 1 aZ po ¢ido 3. NejniZsi pocet bodi obdrzi dodavatel, ktery se jevi jako nej-
vyhodngj§i. Takto ziskané bodové ohodnoceni u jednotlivych dodavateli secteme. Nejlepsi
dodavatel jeten, ktery zisk& nejniZsi pocet bodi, viz tabulka 2. a tabulka 3.

Dodavatelé
A B C
S
>
= CenavK¢ 60 80 100
O
H -
— Kvalita (%) 100 85 85
A'd
Servis (%) 85 95 75
Spolehlivost 90 80 90
Tab. 2 Hodnoceni dodavateli: [4]
Dodavatelé
A B C
Cenav K¢ 1 2 3
S
=2 Kvalita (%) 1 2 2
O 0
O
H .
— Servis (%) 2 1 3
A'd
Spolehlivost 1 2 1
> 5 7 9
Poradi 1 2 3

Tab. 3 Prirazeni bodového hodnoceni [4]
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5.4.2 Véahoveé hodnoceni podle poradi

U vahového hodnoceni aplikujeme k metodé prostého hodnoceni ke kazdému kritériu pie-
dem stanovenou véhu. Déle je postup stejny. Provedeme bodové hodnoceni od ¢idla 1 aZ
po ¢ido 3, které nasledné vynasobime véhami jednotlivych kritérii. Ziskané souc¢iny u do-
davateli secteme a pro dalSi spolupréci vybereme dodavatele s nejniZzsim bodovym ohod-

nocenim jako napriklad v tabulce 4.

Dodavatelé
Véha
kritéria | A B c
Cenav K¢ 30% 0,3 0,6 0,9
=
2 | Kvalita (%) 30% 0,3 0,6 0,6
T
= Servis (%) 20% 0,4 0,2 0,6
X
Spolehlivost 20% 0,2 04 0,2
3 100% 1,2 18 2.3
Poradi 1 2 3

Tab. 4 Vahova hodnoceni podie poradi [4]

5.4.3 Prosté hodnoceni podle hodnot

Pri  prostém hodnoceni pracujeme svyhodou sprocentudnim vyjadienim Gdaja.
K prepoctu tdagt pouzivame recipro¢ni index (RI):

RI — je prepocitana hodnota daného kritériatak, aby byla ve vzgemném vztahu s ostatnimi
sedovanymi kritérii.

Vypocet:

1. uré¢ime dodavatele s nejlepSim parametrem v daném kritériu (napt. nginiZsi cena) a pri-

délime mu hodnotu 100 %
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2. dle takto oznateného parametru prepocitdme hodnoty u ostatnich dodavatelu tak, Ze té-
mito hodnotami podélime hodnotu parametru oznaceného 100 % a vynasobime je 100,

¢imZ dostaneme ekvivalentni procentual ni ohodnoceni, viz tabulka 5.
NC - ngjlepsi cena

COD - jednotlivé ceny ostatnich dodavatelt

RI = NC/COD . 100

Hodnoty, které jsou v tabulce uvedeny v %, nepiepocitavame.

Dodavatelé
A B C
Cenav K¢ 100 80 60
S
= Kvalita (%) 100 90 90
g
= Servis (%) 90 100 50
\'d
Spolehlivost 90 80 90
Y 380 350 290
Poradi 1 2 3

Tab. 5 Prosté hodnoceni podle hodnot [4]

5.4.4 V&hoveé hodnoceni podle hodnot

Pri pouZiti této metody postupujeme jako u metody prosténo hodnoceni podle hodnot, kte-
rou navic doplnime vahami jednotlivych kritérii. Ziskané souciny u jednotlivych dodavate-
[t se¢teme a pro dalSi spolupréci zvolime dodavatele s nejvySSim celkovym ohodnocenim,
viz tabulka 6.
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Dodavatelé
Véha A B C
kritéria

= Cenav K¢ 30% 30 54 18
-

a_.') Kvalita (%) 30% 30 27 27
s

; Servis (%) 20% 18 20 10

Spolehlivost 20% 18 16 18

Y 100% 96 87 73

Poradi 1 2 3

Tab. 6 Vahové hodnoceni podie hodnot [4]

545 Scoring model

Pro prab&Zzné hodnoceni dodavatelt se svyhodou pouZiva scoring model. Tento model
predpoklédé zpétnou evidenci potrebnych Udaju za urcité obdobi. Postupujeme obdobné
jako u predchazejicich metod s védhovym koeficientem.

U scoring modelu prevédime potiebné Udaje pomoci recipro¢niho indexu (RI) navzgemné
ekvivalentni hodnoty. Se¢tenim dil¢ich vysledka dostaneme celkové hodnoceni. Pro dalSi
spolupréci zvolime dodavatele, ktery doséhne nejvysSiho procentudniho ohodnoceni. [4]
Z niZe poloZené tabulky 7., je patrné, Ze jakosti si podnik ceni vahou 45 %, ceny 30 %, a
spolehlivosti 25 %, soucet musi vzdy byt 100 %.

Vidime, Ze nakupc¢i od dodavatele B nakoupil 25 bezchybnych dodévek, které tvorily
83,3 % v3ech dodanych. Abychom dostali bodové ohodnoceni jakosti u dodavatele B, mu-
sime vynésobit ¢ido 83,3 vahou kritéria (0,45). Vydedek je 37,5. Obdobn¢ provedeme
u v3ech zbyvajicich dodavatelt. U kritérii ceny a spolehlivosti se postupuje podle tabulky
trodku jinym zpasobem. Neprve zjistime, kterd pramérnd cena byla ngjnizsi, resp. které

celkové prekroceni dodacich Ihat bylo nejniz&i. Tyto hodnoty budeme povaZovat za vy-
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chozi a pridélime jim recipro¢ni index 100. Pak uZ jenom poméiime zbylé hodnoty a opét

vynésobime véhou danych kritérii.

RI= (nejlepsi parametr / parametrem x) * 100%

HODNOTICI KRITERIUM DODAVATEL
A B C
A. jakost vaha 45
- pocet bezchybnych dodévek 22 25 18
- podil % 73,3 83,3 60
Body 33 375 27
B. cena vaha 30
- pramérna cena v K¢ 160 180 100
- recipro¢ni index 62,5 55,5 100
Body 18,8 16,7 30
C. spolehlivost véha 25
- celkové piekroceni dodaci Ihaty 190 105 160
- recipro¢ni index 55,3 100 65,5
Body 13,8 35 16,4
Celkové hodnoceni 65,6 72,2 73,4

Tab. 7 Bodovaci metoda hodnoceni [7]

5.4.6 Grafickd metoda hodnoceni dodavatela

Tato metoda spociva v grafickém znézornéni celkové vykonnogti dodavatele v podobé
plochy. Diagram hodnoceni vykonnosti je typem terée, jehoZ stred piedstavuje nejniZsi
hodnoceni. Soustredné kruznice v diagramu odpovidaji hodnoceni na Skéle od 1 do 5 bodt.
Kazdy kvadrant kruhu predstavuje jeden ze ¢tyt hlavnich ukazateld, sjejich?z pomoci se
hodnoti dodavatelé: cena, jakost, terminy dodavek, sluzby, viz obrazek 7. Pokud nakupci
uzné za vhodné, muZe ukazatele délit na podmnoZiny, podle svych potieb. Charakter téch-
to dil¢ich kritérii zavisi na typu nakupovanych produkti, politice nakupce, nebo rozhodnuti

vedeni celého podniku.
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2
Ceny Tarminy

11

43

1. Parametr "cena’ 3. Parametr "jakost”
11. Struktura prodejni ceny 31. Urovei jakosti
12. Uroven ceny v poméru ke konkurenci 32. Stélogt jakosti
13. Patebni podminky navrhované
dodavatelem 33. Nezévaznost
2. Parametr "terminy dodani" 4. Parametr "sluzby"
21. Dlouhé terminy dodani 41. Sluzby tykajici se jakosti - ceny
22. DodrZovani dohodnutych termini 42. Sluzby tykajici se mnozstvi - terminu
43. Poprodejni sluzby

Obr. 7 Graficka metoda hodnoceni dodavatele [ 8]

Nakupci stanovi kritéria, podle kterych bude hodnotit dodavatele. K témto kritériim pak
pritadi body 0 az 5. Do takto sestaveného grafu pak nanese hodnoty jednotlivych dodavate-
.

Tato metoda nam nepiinéSi jiné informace nez bychom ziskaly z tabulkoveé formy. Grafic-
ké vyjédieni hodnot umoZziuje lepsi piehled o rozdilech mezi jednotlivymi dodavateli. Me-
toda umoznuje rychlejsi zavery ve vybéru dodavatei. Jeji nevyhodou je, Ze v pripadé ma-
[ého rozdilu mezi daty jednotlivych dodavateli nedava jednozna¢nou odpovéd’, ktery do-
davatel je nejvyhodnéjsi.
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6 ZAKLADNi METODY DIFERENCOVANEHO RiZENi
(ABC ANALYZA)

Pro podnik, ktery maZe mit i sovky raznych dodavateltt neni mozné, aby se vsemi udrzo-
val stejné dodavatelsko-odbératelské vztahy. Je proto nutné vybrat klicové dodavatele, se
kterymi pak rozviji procesy managementu partnerstvi. K vybéru téchto dodavatela muze
douZit napt. ABC analyza zal oZené na Paretové zakonitosti, Ze 80 % dudedku je zpiasobe-
no 20 % moznych pticin, neboli 80 % dodévek dodava 20 % dodavatelt.

ABC analyza je nastrojem klasifikace poloZek nebo aktivit podle jejich relativni daleZitos-
ti. Nekteri dodavatelé ¢i produkty prindSeji firme vetsi uZitek, a” uZ jde o dodavky strate-
gického vyznamu nebo o ngjvyznamnéjsi dodévky co se objemu (kvantitativniho, financ-
niho) tyce. [13]

Ve skuping, kterou oznatime pismenem A, budou kli¢ovi dodavatelé, se kterymi se vyplati

rozvijet dlouhodobgjsi partnerstvi.

Ve skupiné B jsou dodavatelé, jejichz objem dodévek nebo jeich podil na celkové sume
pohledavek dodavatelt nedosahuje Urovné skupiny A. U téchto dodavatelt, v piipadé ne-

dodrZeni dodavek, nehrozi propad vyroby aje mozné ngjit v krétké dobé zané nahradu.
Ve skupiné C jsou dodavatel é ktefi vétSinou nemaji piimy vztah k vyrobé. Jejich podil na
dodévkach a ndsledné na pohledavkéach za n¢ je zanedbatelny (napt. kancelarské potieby,

pracovni ochranné pomucky atd.).
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II. PRAKTICKA CAST
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7 CHARAKTERISTIKA SPOLECNOSTI

Firma Metalpres s.r.0. se sidlem v Zastévce u Brna je dlouholety vyrobce predevsim tvére-
ci techniky svice jak stoletou tradici. V celé svoji historii firma vyrébéla mensi série tech-
nicky narocnych vyrobka. V Metdpresu pracuje asi 180 lidi. Kvalifikovany kolektiv a
dobreé vybaveni vyrobni z&kladny se uplatiuje jak pii vyrobé vlastniho sortimentu, tak pfi
spolupréci se zahrani¢nimi firmami.

Firmamai vlastni konstrukéni kancel&t. Cinnost firmy se déli na vyrobu pro tuzemsky trh
(asi 30%), generdini opravy (asi 30%) a zbytek kapacity zavodu vyrabi pro zahrani¢ni z&
kazniky. Jeho konkuren¢ni vyhodou je vybaveni velkymi obrébécimi stroji. Velky vyznam
mé& i poloha firmy, asi 5km od d&nice a 20km od Brna kde se kona strojirensky veletrh

afirma zde navazuje kontakty s potencionalnimi zakazniky.

Mezi hlavni ¢innogti firmy patti sluzby v oblagti vyroby tvérecich stroju, oprav a kontroly
stroji ve smyslu CSN EN 692.

Sortiment firmy:

Tvéreci stroje — lisy, automaty, niazky, tabulové nazky, ohybacky

Zarizeni pro kovérny — délicky tyei, stroje pro pticné klinové valcovéni.

Manipulaéni zatizeni — magnety na strojni dily a plechy, upinky natabule plechu.

Kooperacni vyroba— svarované dily do 25 tun, strojni obrabeéni.

Retrofiting a opravy — lisy, vystiednikove (excentrické) lisy, klikové lisy, usttfihovaci lisy,
tabulové naZky, ohybacky plechu, automaty na Srouby, specialni a
jednoucelove stroje.

Firma ziskava zakazky z kovopramyslu, dievozpracujiciho primyslu ale i potravinarského
pramyslu. Diky kvalité svych vyrobki a sluzeb nemé nouzi o z&kazniky a nektexi patti
mezi stalé odbératele. Orientace na co nejSirSi spektrum zakazniki, pomohlo firme v dobé

hospodéiského poklesu, piekonat toto obdobi bez Gtlumu vyroby.
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Vyrobni sortiment firmy Metalpres

Obr. 8 UL 80 RN [zdroj: Metalpres] Obr. 9 ULS55[zdroj: Metalpres)|

Vybér z opravarenskych a servisnich sluzeb

Obr. 10 LE 160 [ zdroj: Metalpres] Obr. 11 LKO 315 [ zdroj: Metal preq

Cbr. 12 Ohrariovaci lis LO 200 [ zdroj: Metalpres Obr. 13 Tabulové niizy na plech NTE [ zdroj: Metalpres]



UTB ve Zling, Fakulta logigtiky a krizového Fizeni 36

7.1 Soucasny systém vybéra dodavateli

Firma v souc¢asné dobé nemé oddéleni ndkupu a nezaméstndva ani referenta, jehoZ pracov-
ni naplni by bylo jen ¢iste¢ zajistovani vstupa pro vyrobu. Pokud podnik zisk& novou za-
kézku, vytvori vrcholovy management tym, ktery tuto zekézku realizuje od projektu aZ po
piipravu k expedici. V tomto tymu je pak vybran pracovnik, ktery zaji&'uje podle vypraco-

vaného seznamu poZadavkit veskeré vstupy.

7.2 Procesnakupu

N&kupem povéreni zaméstnanci nemaji potiebnou kvalifikaci, jejich ¢innost se omezuje
pouze na kontakt sdodavatelem objednavku a zajidténi uskladnéni dodévek. Jedind dveé
kritéria, ktera uplatnuji pfi vybéru dodavatele, jsou jakost a cena. Cena za materialoveé
vstupy je stanovena podle pramérnych cen na trhu. Ukolem delegovaného ndkupciho je
tuto cenu dodrzZet. Pokud je cena prekrocena, musi se hledat Uspory pii redizaci zakézky
anebo se podniku o to sniZi zisk. ZvySeni ceny za zakézku nepripada kvili konkurenci
v Uvahu. Nedd se uptit pracovnika, ktefi jsou zaldkolovéni nakupem, jisté zkuSenosti
sdodavateli, ale stéle je tato ¢innost pro n¢ druhorada a pokud jsou v3echny potiebné ma-
teridlové vstupy naskladnény tato ¢innost pro né konéi. Z toho plyne snaha tento Ukol, co
nejdiive ukonéit a i kdyz pramérna doba ukonceni zakézky jsou tfi mesice, veskery po-
tiebny materidl je naskladnén jiz béhem mesice prvniho. To sebou nese vazani finanénich

progtiedka firmy na materidlové zasoby plus zvySené naklady na skladovani.

Firma pracuje soucasné na nékolika zakézkach najednou. Co zakézka, to jiny tym pracov-
nika ataké jiny ,nakupci“. Da setici, Ze co zakézka, to jini dodavatelé. Vybér zavisi jen na
osobé vybraného nékupciho, ktery mé své osobni pristupy k nakupu a sviij okruh dodavate-
[b. Z davoda pracovni rivality se tito lidé svoje zdroje chréni. Z toho plyne velky pocet
dodavateli na stejné vstupy, ackoliv trend v dnedni dobé je zcela opacny a je snaha podty

dodavatelu snizovat.
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7.3 ManazZer nakupu

Chce-li firma zménit soucasny stav, musi byt jejim prvnim krokem ztizeni postt manaZera
nékupu (vzhledem k velikosti firmy a obdobném charakteru zakézek neni treba nakupniho

oddéleni). Teprve po ztizeni tohoto mista maZzeme pokracovat v organizaci nakupu.
Pozitiva, ktera tento krok maze firme prinést:

- profesiona ni pristup k vybéru dodavatelt;

- uvolnéni soucastnych persondnich kapacit;

- sniZeni potizovacich cen vstupi;

- sniZeni poc¢tu dodavatelti a s tim spojené naklady;

- plynulé dodéavky na jednotlive zakézky (sniZeni vazaného kapitdlu v zésobéch);

- snizeni ndkladu na skladovanti;

- navéazani partnerskych vztahu s dodavateli.
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8 ANALYZA SOUCASNEHO SYSTEMU RiZENi NAKUPU A
PROCESU VYHLEDAVANI A VYBERU NOVYCH DODAVATELU

K doplnéni stavajiciho seznamu dodavatelii je mozno pouZzit nékolik zdroju, viz
obrézek 14.

COidbormy tisk

Wistavm akce

Hospodirska komora

ManaZer ndkupu |4 Obchodni poradel

l Internet

Datakaze dodawvateli

Reference obchodnich partnerty

Obchodni sdnifend

Obr. 14 Zdroje informaci pro vybér dodavatelii [zdroj: viastni]

Pro firmu Metalpres jsou kli¢ovi dodavatelé hutniho materidlu, proto jako vzorek, na kte-
rém by bylo mozné uskutecnit hodnoceni a vybér, byli vybrani na internetovych strénkéch
www.firmy.cz/phr/hutnimaterial, dodavatelé tohoto sortimentu. Tito dodavatelé maji ve

firmé nejvétsi kvantitativni i finan¢ni podil na dodavkach. Pripadné Uspory v tomto sektoru
dodavatelt, by mohli mit pro podnik nezanedbatel ny efekt.

Mezi mozné dodavatele hutniho materialu |ze zaradit tyto spole¢nosti: Kovintrade Praha

spol. sr.0., UnionOcel s.r.0., Bohdan Bolzano s.r.o.

Management firmy vytvoril na poZzédani seznam poZadavka kladenych na dodavatele. Pod-
le seznamu poZadavkt byly odoveny vybrané firmy a poZzédany o zaslani firemnich kata-
loga. Téméi kazda firma ve svém katalogu, kromé nabizeného sortimentu, uvadi Udaje o
norméch a ziskanych certifikacich. Vybér podstatnych informaci z téchto kataloga jsou
uvedeny v prilohéch.


http://www.firmy.cz/phr/hutnimaterial
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Seznam pozadavka firmy Metalpres

1. Prodavajici se zavazuje ke kvalité zboZi podle platnych CSN. Soucésti dodaciho
listu je doklad o jakosti a pavodu zboZi.

2. Prodéavajici se zavazuje ke smluvné uzaviené cené za zboZi (duzby). Soucasti kup-
ni ceny je provedeni a ndsledné vystaveni atestové dokumentace.

3. Prodavajici = zavazuje, Ze doda kupujicimu zboZi (ptipadné sluzby), které je
predmétem dodévky, ve stanovenych parametrech, poZadované presnosti, mnozstvi
alhaté dle smlouvy nebo objednévky.

4. Dodavka zboZi je ze strany prodavajiciho spinéna jeho predanim prijemci. Pri
vlastni piepravé kupujiciho, prevzetim dopravcem.

5. Doba zodpovédnosti za vady zboZi se gednava v déice 24 mésici ode dne spinéni
dodévky. V ptipadé uznaného vadného plnéni je kupujici oprédvnén Gctovat smluvni
pokutu ve vyS 1,00% z ceny vadného zboZi. Smluvni pokuta se sniZi na 0,01% po-

kud prodavajici v ptimérené lhaté vady bezplatné odstrani.

Po vybéru dodavatelt dle poZadavka firmy Metalpres by mél byt dalSim krokem navézani
kontakta stémito firmami, uzavieni ramcovych smluv na prvni davky. Po uplynuti doby
potiebné k ohodnoceni dodavatelts by pak mela nagtat selekce podle stanovenych kritérii.
ProtoZe je ziejmé, Ze firma se nebude v tak krétkém ¢asovém obdobi ptizpiasobovat, dalsi
postup bude demonstrovan na dodavatelich, kteti sfirmou jiz spolupracuji, a firma dispo-

nuje ve vztahu k t¢émto dodavatelim urcitymi zkuSenostmi.

8.1 Analyza ABC

Firma m& mnoho dodavatelt, ktefi se podili raznou mérou (kvantitativni, financni) na ob-
jemu dodavek. Zabyvat se analyzou vSech dodavatelt by bylo zdlouhavé a zbytec¢né z hle-
diska Uspor. Skladové hospodérstvi firmy Metalpres sestavilo seznam triceti ze Ctyficeti
nejvyznamnéjSich dodavatel, viz tabulka 8. Objem nékupu u téchto vybranych dodavateli
¢ini 55042 000,- K¢ zarok. Ostatni dodavatelé jsou z hlediska objemu dodéavek pro firmu
zanedbatelni.
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Dodavatel ijern POd'.l na cel’kovem Kumulace | Skupina
nakupu objemu nékupu

Techno metd 9112000 16,55% 16,55%

Ferona Brno 8256000 15,00% 31,55% A

Salzgitter 6320000 11,48% 43,04%

Alumeno s.r.o. 6132000 11,14% 54,18%

Remag 4563000 8,29% 62,47%

Druha slevérna Blansko 3750000 6,81% 69,28%

Gognor Stuhhandel 3153000 5,73% 75,01%

Alukonic Frankstahl 2638000 4,79% 79,80%

Femax 985000 1,79% 81,59%

BE group 972000 1,77% 83,36%

Smera Brno 968000 1,76% 85,12%

Triagollo Hulin 893000 1,62% 86,74% B

Kralovopolska strojirna 885000 1,61% 88,35%

ZdasZdar 792000 1,44% 89,78%

Fevos 785000 1,43% 91,21%

Mankienvicz 774000 1,41% 92,62%

Novatic 752000 1,37% 93,98%

O.SA. 695000 1,26% 95,25%

Ceto 652000 1,18% 96,43%

Union ocel 590000 1,07% 97,50%

AlfaBrno 483000 0,88% 98,38%

Abonit 257000 0,47% 98,85%

Coher spektrum 212000 0,39% 99,23%

OK Weld sr.o. 171000 0,31% 99,54%

Favex s.r.o. 66000 0,12% 99,66% C

RT Sted s.r.o. 63000 0,11% 99,78%

Italinox 45000 0,08% 99,86%

LoziskaBuSima 39000 0,07% 99,93%

ZKL - prodg lozisek s.r.o. 21000 0,04% 99,97%

SLS 18000 0,03% 100,00%

Celkem 55042000 100,00%

Tab. 8 ABC analyza dodavatdii [zdroj: firma Metalpres)

Z tabulky je patrné, kteti dodavatelé jsou ve skupiné A, kterd podle Paretova pravidla ob-

sahuje 80% nékladu na dodavky. DosaZeni Uspory Vv této skupiné by znamenao vyznamné

snizovani nékladu.

Skupina A je sloZena z 8 firem, z nichZ 4 jsou dodavatel é hutniho materidu:
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FeronaBrno as.
Gognor Stahlhandel
Salzgitter

Remag

8.2 Vybér dodavatela podle kritérii

DaSim krokem pro zvySeni efektivnosti zasobovani, je redukce poétu dodavatelt. Redukci
provadime v3ude, kde na jeden druh vstupu méme vice dodavatelti. Pozornost by se méla
piredeviim soustredit na dodavatele skupiny A (kli¢ovi dodavatelé v tomto piipadé hutniho
materialu). Pro zviditelnéni rozdilu mezi jednotlivymi dodavateli musi management firmy
stanovit kritéria, podle kterych manaZer nékupu provede analyzu dodavateli. ProtoZe hutni
material je pro podnik strategicka surovina je potieba vybrat dva dodavatele, aby v pripadé
vypadku jednoho z nich ho mohl ten druhy nahradit v dodavkéch.

Management zvolil tyto nasledujici kritéria, ktera jsou sefazena podle duleZitosti:

- jakost

- cena

- Ihata dodani

- platebni podminky

- gpolehlivost dodavatele

ManaZer ndkupu na zéklad¢ téchto (pro vétdinu firem) zakladnich pozadavkt, maze pro-

vést hodnoceni dodavatelt.
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Kritérium 5 bodi 4 body 3 body 2 body 1 bod
Parametry | Parametry Parametry
kvality pie- | kvality od- rgjrﬂgg jsou horsi Parametry jsou
vy3auji po- povidaji . o | nez pozado- . _
Jakost zadavky a | pozadavkim nez p,o?ado vanéado- | P firmu nea,k
: : vang, jsou PRV ceptovatelné
jsou bez ajsou bez bez Wkwu chazi k vy-
vykyvu vykyvu VYW kyvam
Velmi dobra Dobrva CeN3 1 pramerna Vysoka ce-
Cena mnozstevni X
cena cena na
devy
Dodavatd je
'[e)zgﬁg atr:e! Dodavatel je | schopny | Dodavatel je
(Jjo dat zgogi schopny | dodat zboZi | schopny
Dodaci do 5 bra- dodat zboZi |do 14 dna po| dodat zboZi X
Ihiita Covnicﬁ dni |do14dnipo | obdrzeni | do30dni
00 obdrzeni obdrZzeni | objednavky | po obdrzeni
objednavky objednavky | sobcasnymi | objednévky

vykyvy

Platebni | SPlanost | Splanost | Splamost | Platbapii
faktur do 60 | faktur do 30 | faktur do 14 | prevzeti Platba piedem

podminky dni avice dnd dnd dodévky
. . Obc¢asné
S . Zadné pro- § ‘s
Spolehlivost Zad,nevp,)ro, dleni, vyji- vyk’yvy’/v Castevylfy
dleni, z&dné . dodavkéach, | vy v dodéav- X
dodavatde mecnare- AR .
reklamace vyjimecné kéch
klamace
reklamace

Tab. 9 Definice poctu bod:z [zdroj: firma Metal pres]

Tato tabulka 9. podava vysvétleni, co firma Metalpres poZaduje na dodavateli pod prislus
nym bodovym ohodnocenim.
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Spatné

piijatelné

prameérné
dobré

velmi dobré

o |~ W N

Tab. 10 Hodnoty kriterii [ zdroj:viastni]

Body firmam k jednotlivym kritériim piitadil vyrobni feditel, viz tabulka 11.

kr.1 kr. 2 kr. 3 kr. 4 kr.5

Ferona Brno as. 5 4 4 5 4
Gognor Stahlhandl 4 3 3 3 5
Shizgitter 5 2 3 4 5
Remag 4 5 3 3 4

Tab. 11 Hodnoceni dodavatel:i dle kritérii [zdroj: firma Metalpreg]

Z predeslé tabulky je zigjmé, Ze dodavatel Ferona Brno as. bude i nadde patiit mezi kli-
¢ové dodavatele hutniho materidlu firmy Metalpres. Z duvodt charakteru tohoto vstupu je
nutné vybrat dalSiho dodavatele. Z vydedka zbylych tii dodavatelti neni zigimé, kterd fir-
ma by to mé¢la byt.

K tomu, aby manaZzer ndkupu mohl vybrat dalSiho dodavatele, potiebuje k jednotlivym
kritériim piitadit vahy. Stanoveni vah kritérii neni kompetenci nédkupciho. Vahy kritérii by
méli stanovovat zastupci v3ech Useka firmy, v tomto pripadé vSak pridélil véhy ke kritéri-

im vyrobni teditel, viz tabulka 12. Jeho hodnoceni muZe byt ovlivnéno jeho vnimanim

priorit.

Véhav %
Jakost 35
Cena 25
L hata dodéni 20
Platebni podminky 10
Spolehlivost dodavatele 10

Tab. 12 Vahy kritérii [zdroj: firma Metalpres)
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kr. 1 kr. 2 kr.3 kr. 4 kr. 5
Véha 0,35 0,25 0,2 0,1 0,1
Ferona Brno 4 3 3 3 5
Gognor Stahlhandl 5 2 3 4 5
Shizgitter 4 5 3 3 4
Remag 5 4 4 5 4
Tab. 13 Hodnoceni dodavatelii s vazenymi kritérii [zdroj: viastni]
kr. 1 kr. 2 kr. 3 kr. 4 kr. 5 >
Véha 0,35 0,25 0,2 01 0,1 1
Ferona Brno 14 0,75 0,6 0,3 0,5 3,55
Gognor Stahlhandl 1,75 0,5 0,6 0,4 0,5 3,75
Salzgitter 14 1,25 0,6 0,3 0,4 3,95
Remag 1,75 1 0,8 0,5 0,5 4,55

Po pridéleni vah k jednotlivym kritériim se potvrdila vad¢i role firmy Ferona Brno as.

avzesel i dalsi dodavatel, se kterym je mozna vyhodné spolupréce, viz tabulka 13. a tabul-

ka 14.

ManaZer ndkupu by nemél tento vybér dodavateli zakonzervovat. Mél by hledat a dopltio-
vat databézi dodavatelt o nové perspektivni firmy. V tomto piipadé jsme vyuZili pro vyber
dodavatele, ktefi jiZz s firmou Metalpres spolupracuji. Vyhoda tohoto postupu spociva ve
znalosti dodavatelskych firem moZnosti jejich ohodnoceni a jejich nasledném pocetnim

zredukovénim. S dodavateli, kteti projdou trychtyrem vybéru, maze podnik zintenzivnit

Tab. 14 VWysledné hodnoty [ zdr oj: viastni]

spolupréci na zéklad¢ partnerskych vztahti mezi dodavatelem a odbératelem.
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8.3 Scoring model

Pro prabézné hodnoceni dodavateltt se ¢asto pouZiva scoring model, viz tabulka 15. Jako

podklady pro zpracovéni slouZi evidence potiebnych Udajt z minulého ¢asové vymezeného

obdobi.
A —FeronaBrno as.

B - Gognor Stahlhandl

C — Sazgitter
D - Remag
Hodnotici kritérium Dodavate
A B C D
A jakost véha 45%
- pocet bezchybny dodéavek z 20 20 18 20 19
- podil v % 100 90 100 95
Body 45 40,5 45 42,75
B cena vaha 30%
% cenav K¢/kg 23 26 28 23
- reciproé¢ni index 100% 88,50% | 82,10% | 100%
Body 30 26,55 24,63 30
C spolehlivost vaha 25%
- celk. prekr. dod. Ihity u 20 dodévek 9 8 8 9
- recipro¢ni index 88,90% 100% 100% | 88,90%
Body 22,22 25 25 22,22
Celkové hodnoceni 97,22 92,5 94,63 | 94,97

Tab. 15 Scoring model [zdroj: firma Metalpres]
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8.4 Graficka metoda hodnoceni dodavateli (Glyf)

Pro rychly prehled douZi graficka metoda, maZzeme ji poZit i pti informovani managemen-

tu.

Spolehlivost

dodavatele Jakost

Platebni
podminky

Cena

Lbata dodani

Ferona Brno as.

Gognor Stahl handl

Danifera

Obr. 15 Graficka metoda hodnoceni dodavatelii (Glyf) [zdroj: firma Metalpres]
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8.5 Zhodnoceni vydedki

U kriterii jako jsou jakost, Ihita dodéni nebo spolehlivost dodavatele se fidime ziskanymi
poznatky a vybirdme dodavatele, kteti jsou nejlepsi. Pro kritérium platebnich podminek

viws

plati, Ze ¢im pozdgjsi platby za dodévky tim lepsi Cach — Flow.

Cena je kritérium, které ndm hmatateln¢ ukéze, zda se vyplati zaméstnat manaZera nakupu

a zavedeni nového systému vybéru dodavatelt, viz tabulka 16.

Podil na
Roéni obrat | Dodavka v | dodavce Cena
Nazev spole€nosti vtis K¢ tunach v % Kélkg
Ferona Brno as. 8 256 356 40% 23
Gognor STAHLHANDL sr.o. 3153 119 13% 26
SALZGITTER sr.0. 6 320 222 25% 28
REMAG as. 4563 195 22% 23
Celkem 22 292 892 100% -
Tab. 16 Savajici dodavate é hutniho materialu [zdroj: firma Metalpreg]
Podil na
Roéni obrat | Dodavka v | dodavcev| Cena
Nazev spole¢nosti vtis K¢ tunach % K¢lkg
Ferona Brno a.s. 10 258 446 50% 23
REMAG as. 10 258 446 50% 23
Cekem 20516 892 100% -
Roéni Uspora oproti
soucasnému stavu 1776

Tab. 17 Financhi efekt po ziZeni poctu dodavatels [zdroj:viastni]

Rocni finanéni Gspora za ndkup hutniho materidlu ¢ini 1 776 tis. K¢ v piipadé vybéru nej-
vhodnéjSich dodavateli, viz tabulka 17. Tato Uspora je pouze orientacni, nebot” musime

prihlédnout k ménici se trzni cené materidu.
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9 NAVRH ZLEPSENI

Firma Metalpres by méla ustanovit post manaZera ndkupu. Je obvyklé, Ze ndkup spada pod
obchodni oddéleni. Firma mé svého obchodniho feditele, pod kterého manaZzer mize byt
zatazen podle nasledujiciho schematu.

I generalni reditel I

| obchodni Feditel | | wjrobni fedite] | | finanni Feditel |

| manaZer nakupu |

Obr. 16 Zarazeni manaZera ndkupu [zdroj: viastni]

Tento by mél vytvorit databazi, a podle stanovenych podminek vybrat pro firmu vyhovuji-
ci dodavatele. Pri vyhledavéni novych dodavatelu je k dispozici nékolik zdroji. Muzeme
vyuzit informaci hospodérské komory, v tomto ptipadé by se jednalo o Svaz strojirenské
technologie nebo Spoletenstvi pramyslovych podniki Moravy a Slezska. Vyznamnym
zdrojem pro kontakt sdodavateli jsou strojirenské veletrhy, zde se miZze manaZzer ptimo
setkat se zastupci firem a navic je mu nazorn¢ prezentovan vyrobni sortiment dodavatele.
Nevyhodou je ¢asové vymezeni veletrhi. Manazer muZe vyuZit i doporuceni obchodnich
partnert, tzv. reference. Nékteré firmy samy nabizeji ve svych propagacnich kataozich
seznam organizaci, které reference na danou firmu poskytnou. DalSim zdrojem mohou byt
obchodni poradci, kteti disponuji informacemi o solidnosti poptavané firmy. Informace
o dodavatelich je mozno nalézt v odborném tisku, napi. Strojirenska technologie, nebo na

internetu, ktery lze najit nejobsahlejsi nabidku firem.

Vybrali jsme internet, protoZe jsou zde firmy prehledné rozdéleny podle nabizenych pro-

dukti. V této préci jsme hledali dodavatele zarazené pod sortiment “ hutni material“.

Pro priklad byly vybrény podle stanovenych poZadavku tii firmy nabizejici tento sorti-

ment: Kovintrade Prahaspol. sr.0., UnionOcel s.r.0., Bohdan Bolzano s.r.o.

Stémito firmami muZe organizace uzavrit rAmcové smlouvy na prvni dodavky (jedna se
o dodavatele, se kterymi zatim nebyla navézéna Z&dné spoluprace). Tyto dodavky po sta-
novené dobé (¢tvrtleti, pololeti, rok), v zavidosti nafrekvenci dodavek, vyhodnoti manazer

podle kritérii stanovenych vedenim firmy. K vyhodnoceni dodavateli manaZer pouZzije
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metody, které jsou v této préaci popsény a znézornény. Jedné se o hodnoceni pomoci piide-
lenych hodnot ke kritériim, hodnoceni dodavateltt v&Zenymi kritérii, Scoring model. Proto-
Ze nékteti dodavatelé nepatii svym objemem dodévek mezi vyznamné obchodni partnery,
je neefektivni u téchto provadét nejaké hodnoceni. Abychom tomu prededli, provedeme
ABC analyzu dodavateli. Z vydedka analyzy pak vybirdme jen nejvyznamnéjsi dodavate-
le. Je-li na jeden vstup vice dodavatdi, provede manaZzer ndkupu podle vysledki analyzy
vybér toho nejlepsiho nebo nejlepSich sprihlédnutim na daleZitost dodavaného vstupu.
Tento proces pak miuZe pokracovat aZ na Uroven partnerstvi v dodavatel sko-odbératel skych

vztazich.
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ZAVER

Firmy se v dnedni dobé zaméiuji predevSim na obchodni oddéleni ve snaze prodat svij
produkt na trhu. Tim se zastinuje Uloha ndkupu presto, Ze tento miZe vyznamnou mérou
prispét k prosperité podniku. Vrcholny management stale posuzuje Uspédnost ndkupu jen
z pozice ceny, potazmo jakosti. Opomiji z riznych davoda duleZitost vybéru spravného
dodavatele. Pritom kvalitni dodavatel uSetii firm¢ nemalé prostredky, které firma mize

investovat do svého rozvoje.

Firma Metalpres je firma s dlouholetou tradici a kvalitnim personalnim obsazenim, ze kte-
rého téZi audrzuje s stabilné svoji pozici natrhu. Presto i zde ¢asem musi dojit pod tlakem
konkurence k hledani cest, jak si svou pozici natrhu udrZet. Jednou z téchto cest je odstra-

néni zavedeného a iz neefektivniho zpisobu nakupu.

Vytvoienim mista manaZera ndkupu prihlédnutim k souc¢asnému stavu, muze podnik jen
ziskat, pokud manazer splni sviij Ukol a zharmonizuje potieby s dodévkami, sniZi vézanost
kapitalu v zésobéch. Pri dal&im postupu by mél zredukovat zbytecné velky pocet dodavate-
[t.

V této préci je popsan postup k vybéru dodavatelt s ohledem na poZadavky stanovené fir-
mou Metapres. Nésledneé je pak demonstrovan dalSi postup pii vybéru pomoci kritérii na-
stavajicich klicovych dodavatelich. Tito dodavatelé byli vybrani podle Paretova pravidia
analyzou ABC. K da&imu hodnoceni bylo pouzito bodové ohodnoceni, k vétSimu zdaraz-
néni rozdilu mezi jednotlivymi dodavateli byly k jednotlivym kritériim piitazeny vahy.
Scoring model pak jen dopliuje postup jako néstroj pro prabézné hodnoceni dodavatel.
Ukézkou prehledného zviditelnéni rozdila mezi dodavateli je tzv. Glyf — grafickd metoda
hodnoceni dodavatele. Management firmy nejvice bude zajimat financni efekt, ktery by
oduvodnil zavedeni nového systému vybéru dodavatelt a zhodnotil potrebu vytvoreni mis-
ta manaZera ndkupu. V matematickém prikladu je hmatatelny dikaz Ze vybér a nadedné

sniZeni po¢tu dodavatelt se firmé vyplati.
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Priloha ¢. 1 Sortiment hutniho materidlu [zdroj: Union Ocel s.r.0.]
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B, BG - stav tepalneho zpracovani - 2hane,
M - staw tepelndho zpracovani - normalizadné #hane

)@ Ocel - ocel lagovana kalciem pro vysoké vykony v obrdbéni.
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Priloha ¢. 2 Sortiment hutniho materidlu [zdroj: Bohdan Bolzano]
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Priloha ¢. 3 Sortiment hutniho materidlu [zdroj: Bohdan Bolzano]
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Priloha ¢. 4 Sortiment hutniho materidlu [zdroj: voestalpine Stahlhandel spol. sr.0.]
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Priloha ¢. 5 Sortiment hutniho materidlu [zdroj: voestalpine Stahlhandel spol. sr.0.]
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Priloha ¢. 6 Sortiment hutniho materidlu [zdroj: voestalpine Stahlhandel spol. sr.0.]
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Priloha ¢. 7 Sortiment hutniho materidlu [zdroj: voestalpine Stahlhandel spol. sr.0.]
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Priloha ¢. 8 Potvrzeni o jakosti materialu [zdroj: Metalpress.r.o.]
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Priloha ¢. 9 Potvrzeni o jakosti materidlu [zdroj: Metalpress.r.o.]
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Priloha ¢. 10 Certifikaty Bohdan Bolzano [ zdroj: Bohdan Bolzano]
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