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ABSTRAKT

Obsahem bakalaiské prace je feSeni problematiky procesu nakupu a jeho optimalizace.
Teoretickd ¢ast se zaméiuje na oblast nakupu, nadkupni proces a kontrolu. Hlavnim bodem
teoretické ¢asti je popis procesu nakupu a vybéru dodavateli. V praktické ¢asti je popsan
podnik EMOS spol. sr. o. a analyza soucasného stavu systému fizeni nakupu v tomto
podniku. Vysledkem bakalafské prace je navrh Scoring modelu na vybér dodavateld

v podniku.

Kli¢ova slova: nakup, vybér, hodnoceni dodavatelt

ABSTRACT

Bachelor thesis is solving the situation, the description and the optimalization
of purchasing process. The theoretical part is focused on purchasing process
and controlling. The main point of the theoretical part is the description of purchasing
process and choosing suppliers. In the practical part is described EMOS company with
analysis of current situation of purchasing process in this company. The outcome

of this bachelor thesis is a project of scoring model for choosing suppliers in this company.

Keywords: purchase, selection, supplier evaluation
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UvVOD

V dnesni dobé je v podniku kladen vétsi diraz na analyzu a vybér dodavatel. Podnik
se proto snazi pfijit na metody, jak tuto analyzu a vybér udé€lat co nejefektivnéji. Tento
proces klade vyznamnou roli pro cely nakup. Je prokazano, Ze vétsi ¢ast obratu podniku je
prisuzovana nakupu a praveé Spatny vybér dodavatele mize ovlivnit cely chod podniku

a jeho zisk.

Teoreticka ¢ast je zamétena na nakup, popis zakladnich cilti a vazeb k ostatnim funkénim
oblastem nakupu. Re$i i popis procesu ndkupu a jeho zakladni fize. StéZejni bod
Vv teoretické Casti je zaméfen na analyzu a vybér dodavatelii, kde je popsan proces vybéru,
Klasifikace dodavatelt, kritéria, kterd jsou mozna si u vybéru stanovit a metody, kterymi

se mize vybér uskutecnit. Posledni bod v teoretické ¢asti je popis kontroly v podniku.

V praktické ¢asti je popsan a charakterizovan podnik EMOS spol. sr. 0., jeho logistické
centrum a distribu¢ni lokality. Déle se v bakalatské praci uvadi proces nakupu, ktery

v podniku provozuji a zejména vybér dodavateld a kritéria, ktera v podniku preferuji.

Cilem této bakalarské prace je najit nedostatky podniku pii vybéru dodavatela
a na zaklad¢ zjisténych informaci navrhnout zlepSeni metodou Scoring model, ktery

umozni efektivnéjsi vybér dodavatelt, pti jehoz aplikaci se podniku podati snizit naklady.
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1 LOGISTIKA

Vzhledem ktomu, ze lidé zacali spolupracovat, byla logistika praktikovana jiz tehdy,
ale pod riznymi jmény: doprava, zvedani, pieprava a podobné. Postupné byly vynalezeny
auta, kamiony, vlaky, lod¢, jefaby, manipulacni zafizeni a vSe, co lidem usnadnilo praci.
Silnice, kandly, zeleznice a pfistavy byly postaveny po celém svéte. Poskytovateld
logistickych sluzeb pomalu piibyvalo. Mezi tyto poskytovatele jsou fazeni napiiklad
dopravci, speditéfi nebo také provozovatelé prodejen a trzist. Vice nez pied 150 lety
se nakoupené zbozi z celého svéta pohybovalo vSude v obrovském mnozstvi. Podnétl
a inovaci k zfizeni moderni logistiky bylo mnoho. Radi se zde napiiklad mnozZstvi
technickych feSeni, vétsi kapacity, vyssi rychlosti, levnéjsi energie, zlepSeni vykonnosti
a rozSifené sluzby, viz obrazek 1. Mezi nejvyznamnéj$i vyvoj patii rostouci integrace
logistickych ¢innosti.

Dnes je logistika pateti celosvétového obchodu. Od poloviny 20. stoleti védci pozorovali

vvvvvv

dodavek. [5]

Dnes lze logistiku chapat jako soubor ¢innosti, jejimz ukolem je zajistit, aby bylo spravné
zbozi, ve spravném case, ve spravném mnozstvi, ve spravné kvalité na spravném mist¢,
se spravnymi naklady. [3]

Zabyva se predevsim toky zbozi, pen¢z, informaci jak mezi dodavatelem a odbératelem,
tak také uvnité jednotlivych podniktl. Ugelem celého oboru je tyto toky optimalizovat tak,
aby pfedstavovaly pro podnik co nejmensi naklady.

Logistika se d€li na n€kolik druhii: ndkupni, vyrobni, zasobovaci, distribucni a zpétnou.
[11]

Obr.1  Obecné znazorneéni logistickych procesii [17]
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1.1 Nakupni logistika

Kazdy podnik, ktery musi cokoliv nakupovat, je nucen zabyvat se otazkou, jak uceln¢ jsou
vynalozeny penize na nakupy zbozi. Nédkup a jeho postaveni v dodavkovém fetézci
je jednim z primarnich slozek, z toho divodu je zodpovédny za vstupy do podniku.
Funkce nakupu se zamétuje na véasnou dodavku vyrobkd na spravné misto. Hlavnim
ukolem nékupu je sledovat vyvoj na trhu, vyhodn¢ uzavirat smlouvy s dodavateli a uceln¢
organizovat fyzické Cinnosti materidlovych tokt. Hlavnim cilem kazdého podniku je
snizovat naklady souvisejici s nakupem materialu, zlepSovat vykon pracovnikili, vytvaiet
zisk a uspokojovat zdkazniky. Neni to pouze cena, kterou by mél podnik ovliviiovat,

je to také kvalita, dodani, sluzby, mnozstvi a strategie, které zakaznikim poskytuje. [2]
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2 NAKUP

vvvvvv

Jeho hlavnim cilem je ziskavani hmotnych i nehmotnych vstupi do podniku. O nakup,
jako takovy se v podniku stara utvar nakupu (ndkupni oddé¢leni). Pro dobré fungovani
tohoto utvaru je nutné, aby mu vedeni podniku jednozna¢né¢ vymezilo svéfené ukoly,
zplisoby feSeni vztahli s vnitfnim a vnéjSim okolim, pouzivané formy a metody fizeni

procesu nakupu a pracovniky. [12]

Oddéleni nakupu ma za kol zajistit:

- vybér dodavatele,

- provérit dodavatele,

- vypracovat dodavatelsko-odbératelské smlouvy,
- hledat neustéale vyhodnéjsiho dodavatele,

- informovat o novinkach v oblasti nakupu. [10]

2.1 Zakladni cile a funkce nakupu

Cile popisuji stav budoucnosti, kterého by chtél podnik dosdhnout nebo mu zabranit.
Urcuji smér planovanych opatfeni a slouzi soucasné¢ jako vid¢i hodnota v pfisluSném
utvaru. Podnik ma n€kolik rozhodovacich aspektti a ty zastavaji funkce: identifikacni,

vybérové, popisné, hodnotici. [7]

Identifikacni — identifikuje problém, stanovuje rozdil mezi planem a skutecnosti.

Vyberové — slouzi k ohrani¢eni prostoru pro mozna feSeni a zavedeni urCitych opatteni

nutnych k dosazeni cile.

Popisné — popisuje nasledujici proces pomoci kritérii, kterd se odvozuji z cilu.

Hodnotici — poté, co byla stanovena opatieni realizovana, je dilezité dopad zhodnotit. [7]

! TOMEK, Jan, HOFMAN, Jiti. Moderni rizeni nakupu v podniku. S. 16
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Za zakladni cile nakupu je povaZovano:
1. Uspokojeni potreb

Existence potieby vytvari hodnotu vyrobkim i sluzbam. Podle hodnoty jsou vyrobky

sménovany a dochazi k obohaceni, viz obrazek 2. [12]

Analyza potieb
na odbytovém
trhu

l

Vyvoj
produktu

Potieby Definice Pouziti sestav
zakazniki 2 potieby - a podsestav

Obr.2  Poznani potieb [13]

Obrazek ¢. 2 ukazuje, ze poznani potieb nelze zpohledu ndkupniho marketingu
zjednodusit pouze na propocet spotieby podle norem spotfeby materialu, kusovnika
¢i casovych fad o minulé spotieb¢, ale musi zahrnovat 1 pfedchazejici spolutcast nakupu
pii tvorbé nového vyrobku. Jestlize jde o pozadavky, pak musi probihat proces poznani

potieb od analyz odbytového trhu az po uziti materialu.

2. Snizovani nakupnich nakladu

v v

nakladi, mize to zpisobit rapidni nariist rizika, coZ miize mit vliv na kvalitu a zasoby.
Snizovéani nakladl se tyka ,,ndkladi na predmét™ (cena vlastniho vyrobku) a ,,snizovani

nakladd spojenych s nakupem™ (dopravni naklady, pojistné apod.). [12]



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 15

3. ZvySovani jakosti nakupu

Je zde rozepte na strané¢ poptavky nakupu a kritériich nabidky. Vztahuje se k dvéma
hlediskiim: zvySeni jakosti nakupovanych vyrobkiu, kdy se podle tolerance usiluje
0 nulovou uroven vad a zvySeni jakosti. Muze ale také znamenat zvySeni vykonu
nakupovaného vyrobku, coz muze vést az k nakupu substitutll nebo k vyméné dodavatele.
Kvalita se tykd predmétu i podminek. Do jakosti mize byt zahrnuta dodaci lhita,

komunikace i servis. [12]

4. Snizovani ndakupniho rizika

Se snizujici jakosti pfibyva riziko nakupu. Pokud je neplanovana udalost, je jasné,
ze nebude vybrana optimalni varianta nakupu. Je zde riziko s mistem dodani. Neni mozné
vyvazet ze zemé¢ dodavatele nebo nelze dovazet k ndkupci. Dalsi riziko se vyskytuje

v dodaci lhaté, servisu, cené, viz obrazek 3. [12]

Poruchy politického nebo pfirodniho okoli

Poruchy prodejniho trhu

Poruchy nakupniho trhu

Poruchy vlastniho podniku

Nakupni chovani

Obr. 3 Ndkupni rizika [12]

5. ZvySovani flexibility nakupu
M¢la by byt zvolena alternativa, ktera nam umozni prostor k pfizpusobeni se. Dlouhodobé
dodavatelské smlouvy zvysuji jistotu pii stalych cenach, ale snizuji moznost pruzné

reagovat na nové situace. [12]
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6. Podporovani ndakupnich cilii orientovanych na verejné zajmy

Vetejné prospésné nakupni cile jsou rozdélené do dvou oblasti: narodohospodarské
(konjunkturalni, strukturdlnim, tuzemské) a socidlné etické (politické, svetondzorové,

interak¢ni, charitativni). [12]

2.2 Vazby nakupu k ostatnim funkénim oblastem v podniku

Na ndkupu zavisi témét vSechna oddéleni v celém podniku. At se tykaji dodavky
informaci ¢i materidlu. Role ndkupu se méni od role podplrné po strategické. Podle
rozsahu, v jakém nakup poskytuje hodnotu jinym oblastem je funkce nakupu zapojovana
do riiznych procesii rozhodovani. Jiz zpocatku byva zapojovana do rtiznych rozhodnuti,
kterd vyrazné ovliviiuji celou ¢innost podniku. Pokud je v podniku mezi pracovniky dobra
informovanost, vS§e ma vliv na ptedpovéd a podporu podniku i Vv jinych oblastech,

viz obrazek 4. Poté vSe vede kK vy$§imu uznani v celém fizeni podniku. [6]
Vyroba

Logistika Finance

Vyzkum / \ Kontrola

NAKUP

Pldnovani Informatika

Obr. 4  Propojeni ndkupu s ostatnimi podnikovymi funkcemi [T]

Obrazek ¢. 4 zachycuje propojeni ndkupu s ostatnimi podnikovymi funkcemi. Je ziejmé,

7ze ptredpokladem pro spravné plnéni tkold je dilezitd spoluprace s ostatnimi utvary

podniku, jako je napiiklad kontrola, finance, logistika a jiné.
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2.3 Funkcni organizace nakupu

Zakladni funkci atvaru nakupu v podniku je efektivni uspokojovani potieb vyplyvajicich
z planovaného priabéhu zakladnich, pomocnych, obsluznych, vyrobnich i nevyrobnich
procesu. Je zapotiebi zajiStovani dodavek surovin, zakladnich i pomocnych materidld,
nakupovanych vyrobkli a soucastek, polotovarti, nahradnich dild, nafradi, pripravku,
rezijnich materiali a pomticek pro fizeni a spravu, pro socialni sluzby a bezpecnost
podniku. Rozsah a §ife sortimentu material nezbytnych pro vyrobu, provoz a spravu je

normativné vymezen v organiza¢nim fadu. [4]
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3 NAKUPNI PROCES

Vstupuje-li podnik do hospodaiské soutéze, vysledek primarné zavisi na manazerskych
rozhodnutich. Existuje cela fada faktord, které ovlivituji nakupni rozhodnuti. Nakup
lze chapat jako ziskavani surovin, materidlu, polotovarii a vyrobkl odpovidajici kvality,
mnozstvi, za ptijatelnou cenu, ve spravném case od spravného dodavatele. Malé podniky
se rozhoduji na zaklad¢ ocekavané poptavky zakazniki, viz obrazek 5. Velké podniky

vychazeji z podnikovych planti vyroby a prodeje. [12]

Identifikace a planovani Hodnoceni a vybeér Projednani pozadavki
— —

pozadovaného odbératele vhodného dodavatele a ptipadny kontrakt
Skladovani a tvorba Ovétovani shody Doprava dodavky
pojistnych zasob dodavky (kontrola) k odbérateli

Obr.5  Ndkupni proces [6]

Obrazek ¢. 5 popisuje cely proces ndkupu, od pocatku, kdy se nejprve rozhoduje
na zaklad¢ kritérii o volbé dodavatele. Zde miize byt pouzito piedbézné hodnoceni,
pii kterém se vyloudi ti, ktefi nesplituji hlavni kritéria. Poté dochazi k vybéru hlavniho
dodavatele, kde mohou byt pouzity rizné metody. Po zvoleni spravného dodavatele je
dalezité, aby se ob¢ strany dohodly na podminkéach a uzaviely smlouvu. Dodavky putuji
Kk odbérateli a nasleduje kontrola. Pokud je kontrola uspésna, zbyva jediné, uskladnéni

a zpétné hodnoceni dodavatelii. Pokud neni uspésnd, cely proces se opakuje znovu.

Faktory ovliviiujici nakupni rozhodovani:
Podminky dodani

Kazdd dodavka musi byt realizovana za urcitych podminek, které musi byt v kupni

smlouvé formulovany. Jsou jeji nedilnou soucasti. [12]
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Jakost
Souvisi s vhodnosti materidlu nebo vyrobku pro zamySleny ucel. Cilem je nakoupit
analyza je systematickd studiec komponentii nebo vyrobkl, na jejimz zakladé se urci,
zda pfi zpracovani nebo jiné zmén€ piinese komponent nebo vyrobek uzivateli stejnou
,hodnotu® s niz§Simi naklady nebo vys$i ,hodnotu® se stejnymi naklady. Muze byt
stanovena podle pozadovaného hlediska, jako hmotnost, barva, velikost, flexibilita, vzhled

apod. [12]

Mnozstvi

Co je spravné mnozstvi? Podnikatel ve vyrobé, majitel podniku nabizejici sluzby nebo
zivnostnik nakupujici ve velkém chce dosahnout tspor. Ty zaviseji i na velikosti slev
materidlu nebo vyrobku poskytované dodavatelem. Velké mnoZzstvi nakupovanych
materiall nebo vyrobk znamenid nadmérné mnozstvi zdsob. S tim mulze byt spojena
moznost zkaZeni, zastarani nebo jiné znehodnoceni. Nakup v malém mnoZstvi znamena

Cast&jsi dodavky a vyssi jednicové naklady. [12]

Cena

vvvvvvvv

Vv

Cas
Dulezité je rozhodnuti, kdy nakoupit. Pokud se podnik rozhoduje podle ocekavané
poptavky po naSich vyrobcich, je nutné urcit dodaci lhiitu materidlu nebo sluzeb tak, aby
bylo mozZno reagovat i na prilezitostnou poptavku. Dodaci lhata je uplynuly cas
mezi vystavenim objedndvky a dodanim poZadovaného zbozi nebo sluZzeb. Jestlize
naptiklad podnikatel objedndva na dlouhou dobu doptedu, jeho provozni kapitdl je vazan
v zasobach. Nedostatetné objednavky naopak casto vedou kopozdéné vyrobé finalni
produkce. Materidl musi byt k dispozici pravé ve chvili, kdy je potfebny ve vyrobnim

procesu Kk vyrobé nebo dokonceni vyrobku. Nakupni manazer se pokousi vyhnout
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problémim nadmérnych a nedostateCnych zdsob. Tyto problémy vznikaji zejména

z divodu $patného planovani. [12]
Dodavatel

Vybér dodavatele je jednim z hlavnich faktord, jez jsou predpokladem dobrého nakupu.
Dodavatelé by méli byt peclivé vybirani podle potieb podnikateld a je vhodné je blize

poznat. Podnik si totiz musi byt jisty, Ze vyhovuji jeho pozadavkum, viz obrazek 6. [12]

Faktory ovliviiujici

nakupni rozhodnuti

T NN

dodavky Jakost MnozZstvi Cena Cas Dodavatel

Obr. 6  Faktory ovlivijici nakupni rozhodovani [12]

3.1 Zakladni faze nakupniho procesu
Za zakladni faze nédkupu je povazovano:

1. ldentifikace, specifikace a poznani problému
O problému se mize hovofit jako o situaci, ve které je stanoven cil, ale nezna se cesta
Kk jeho dosazeni. Cestou k cili, tj. vyfeSeni problému, se jednotlivec pohybuje od neurcitosti
ke zvySujici se urcCitosti a tento proces probiha ve fazich. Zakladem k feseni jakéhokoliv
problému je identifikace problému. Existuje né€kolik indikéatorti, které mohou

na pfitomnost problému v podniku upozornit. [4]

2. Priizkum trhu
Cilem této faze je zhodnotit moznosti prodeje vyrobkill a produktu, zjistit stav konkurence,

odhadnout velikost budouci poptavky - vymezit segmentacni kritéria.

Prvnim krokem je tvorba dotazniku. Je tfeba neformdlné oslovit vybrany vzorek
respondentll s cilem porozumét motivacim, postojim a chovani. Na zaklad¢ ziskanych

informaci je sestaven formalizovany dotaznik.
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Druhym krokem je provést vlastni dotazovani. Provadi ho bud’ sam podnik (pisemné
dotazovani, elektronické dotazovani na internetu), nebo renomovana firma specializujici

se na marketingovy vyzkum. [4]
3. Soustredovani nabidek

Jedna se o shromazd’'ovani podkladl a nabidek potencialnich dodavateli. Poptipadé jsou
kladeny dalsi otazky a vSe je zaznamenavano. Tyto podklady jsou pouzivany v dalsich

krocich pro vybér. [4]

4. Analyza a vyber dodavatele

Pro spravny vybér dodavatelti, ktefi jsou schopni poskytnout pozadovany material
¢i sluzbu, jsou stanovena hodnotici kritéria, ktera jsou vybrana dle pozadavku odbératele.
Pti hodnoceni konkrétniho dodavatele je dalezité brat v tivahu jeho vykonnost v rdmci
celého podniku. Pro spravny vybér dodavatele je tedy dilezité disponovat nejen

se v§eobecnymi informacemi, ale i se specifickymi tdaji o vykonnosti podniku. [17]

5. Sjednani smluv a zadani objednavek

Postup pfi uzavirani smlouvy je smluvnim procesem, v jehoZz pribéhu smlouva vznika
(smlouva je uzavirana). Smlouva jako dvoustranny nebo vicestranny pravni tkon, vznika
ze dvou nebo vice jednostrannych vzajemné adresovanych pravnich tikonit dvou nebo vice

stran. Tyto ikony musi byt obsahové shodné a musi z nich vyplyvat smluvni konsens. [20]
6. Kontrola dodavek

Jednotlivé dodavky jsou pribézné kontrolovany dle planu kontrol, které jsou soucasti
planu fizeni a kontroly jakosti realizovaného dila. Vyzna¢né dodavky jsou kontrolovany
pfimo v zdvod¢ vyrobce, kde je posuzovan soulad dila, kvalita materidlova, geometrické

provedeni atd. [15]
7. Hodnoceni dodavatelii

Kvalitu dodavatelskych sluzeb nelze métit pfimymi metodami, ale porovnavanim jejich
vybranych ukazatelii s pfislusnymi referenénimi hodnotami. Za urcujici indikator kvality

dodavatelskych sluzeb je Casto povazovana vykonnost, resp. spolehlivost dodavateld,


http://www.vladimirmatula.zjihlavy.cz/marketingovy-vyzkum.php
http://www.sagit.cz/pages/lexikonheslatxt.asp?cd=151&typ=r&refresh=yes&levelid=oc_412.htm
http://www.sagit.cz/pages/lexikonheslatxt.asp?cd=151&typ=r&refresh=yes&levelid=oc_327.htm
http://www.sagit.cz/pages/lexikonheslatxt.asp?cd=151&typ=r&refresh=yes&levelid=oc_420.htm
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kterou lze hodnotit z riznych hledisek: 1. kvality pfedmétu dodavek, 2. plnéni dodacich

termint, 3. dodrzovani objednavaného mnozstvi apod. [18]
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4 ANALYZA A VYBER DODAVATELU

vvvvvv

A4

brany po celou dobu v tivahu. Pokud se podati dobry vybér dodavatele, ma to zna¢ny vliv
na hospodafeni podniku. O vybér dodavatele se stard celd ndkupni skupina (tym
pracovnikil). Pfed rozhodnutim musi ziskat fadu informaci, na =zakladé¢ kterych
se rozhoduje. S potencialnim dodavatelem by méla byt také vyzkousena komunikace.
Pokud byl dodavatel vybran, nemé¢l by podnik ustat v hledani novych nakupnich
ptilezitosti. [9]

Zakladni pojmy:

Dodavatel

- ekonomicky subjekt, ktery zasobuje podnik ur¢itym materidlem.

Dodavka

- vyrobek, ktery podnik nakupuje za G¢elem dal$iho zpracovani ¢i jiného vyuziti.

PoZadavek

- potieby, které si podnik stanovuje sam dle planu. [21]

4.1 Proces vybéru a Fizeni vztahi s dodavateli

Vybér dodavatele

Pokud se dodavatel zvoli nevhodné, muze to vést ke ztratam, které mohou mit dusledky
do budoucnosti. Nez se za¢ne dodavatel vybirat, méla by byt udélana analyza, zhodnocena
cela situace a pokud je tfeba, musi se udé€lat i vyzkum. Podle vysledkid se vybere
potencialni dodavatel, ktery spliiuje kritéria a je schopen dodavky zajistit. Poté z tizkého
okruhu dodavatelli musi vedouci ndkupu vybrat toho nejvhodnéjsiho. K vybrani spravného
dodavatele slouzi mnoho zpisobu. Po vybéru podnik zadind s dodavatelem jednat,
komunikovat a uzavirat objednavky, viz obrazek 7.

Po provedenych transakcich, koupi materialu, polotovari apod. podnik nekonéi. Na konci

celého procesu by mél podnik dodavatele ohodnotit. [7,12,13]
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Potencidlni

Nabidka Porovnani dodavatelé

Vyhodnoceni

Vybér

Cenova

analyza dodavatelt

Obr. 7  Vybér dodavatele [13]

Vztahy s dodavateli

Tento pojem neni pojmem novym, sahd do vzdalené minulosti, provazel nas v podstaté
v kazdém okamziku, kdy si ¢lovék uvédomil, ze neni schopny pro Zivot obstarat vse
potfebné sam. Postupem casu se vSak tyto postupy napi. od obyCejné smény ,barter
obchod® proménily ve slozity celek postupi, které nesou nyni nazev dodavatelsko-

odbératelské vztahy. [12]

4.2 Klasifikace dodavatela

Zajem najit spravného dodavatele, neni lehka zalezitost, ale velice slozity proces. V dnesni
dob¢ je dodavatelii ptiliS a 1isi se naptiklad pouhym jednanim, spolupraci, zviditelnénim
na trhu a podobné. Aby byl vybér dodavatele podniku ulehcen, sestavi rozdéleni
dodavatelt do urcitych skupin. Kazdy podnik si mize sestavit rozd€leni své, individudlni,
dle naroka, které se li§i jen nepatrné nebo je dané urCité rozdéleni, dle kterého se fidi
ostatni. Neni n¢jak rozsahlé, ale pro ulehceni postacujici. Diky tomuto systému se ulehci
cely proces vybéru dodavatelii a tim uSetti i dostatek Casu. MlzZe existovat nékolik druhti
individualniho rozdéleni v kazdém podniku. Vétsinou jsou tii druhy rozdéleni dle riznych

preferenct:

1. Podle pristupu k riznym inovacim

a) Konzervativni typ dodavatele — stale stejny sortiment po dlouhd léta, bez inovaci

a vétSich zmén. Za to ale velice spolehlivy.
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b) Inovacni typ dodavatele — prosazuje inovace dle pozadavkid trhu. Inovuje i naptiklad

technologii. BohuZzel nema velkou stabilitu.

2. Podle velikosti

a) Mali dodavatelé — velmi vyznamné jsou pro n¢ i malé zakazky, staraji se o dobrou
povést. Jednani s nimi je pfijemné a jednodussi nez s velkymi dodavateli. Ma vysokou

spolehlivost a pruznost jednani.

b) Veétsi dodavatelé — dodéavaji pomérné Siroky sortiment. Jsou pohotovi a ocekavaji

ustupky v kvalitativnich parametrech.

3. Podle kateqgorie

A: certifikovany dodavatel — dodavky odpovidaji parametrim ve smlouveé. Ma platnou

certifikaci ¢i akreditaci pro svou ¢innost. Vykazuje ptijatelné cenové relace.

B: staly dodavatel - dodavky odpovidaji parametrim ve smlouvé. Vykazuje ptijatelné

cenoveé relace a dal$i podminky, jako naptiklad platebni.

C: novy dodavatel — vykazuje parametry dodavek ptiblizné nebo stejné jako u dodavatele

B (staly dodavatel).

D: nevyhovujici dodavatel — nedodrzuje stanovené parametry uvedené ve smlouvé (napi.

kvalita, cena apod.) [7,12]

4.3 Kritéria vybéru a hodnoceni dodavatelii

Pti rozhodovani o dodavateli 1ze ur¢it mnoho kritérii. NejCastejsi kritéria jsou: cena, jakost,
kontrakéni podminky, povést ¢i chovani dodavatele. Kritéria, kterd ovlivituji ekonomické
1 obchodni vysledky podniku (néklady, jakost, apod.) by méla byt na prvnim misté. Déle
by se podnik m¢l zaméfit na objem nakupu daného dodavatele a na zkuSenosti
s dodavatelem. A to jak na uspokojivé, tak neuspokojivé. [12,13]

Podnik vétSinou ziskava potencionalni dodavatele tak, Ze se nejprve zajima o cenu, kvalitu
materialli, mnoZstvi, které lze dodavat, ¢as dodavek a také Cetnost doddvek. VétSinou je

pfedstaveni firmy osobni, kde se o téchto informacich odbératel dozvidd, nebo
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se informace ziskavaji v elektronické podob¢ na internetu nebo e-mailem. Tyto postupy
nejsou jediné, které pii ziskavani dodavatelli existuji. V trznim prostiedi je zcela bézné
predbihdni konkurence v hledani odbérateli, proto dodavatelé vétSinou zasilaji nabidky
ptimo podniktim, o kterych si mysli, Ze by mohly jejich sluzeb vyuzit.

Zakladnim pravidlem jednani s dodavateli je, Ze podnik s nim jedna, pokud ma zajem.
Pokud si dodavatele podnik nasel sam, kontaktuje ho z vlastni iniciativy. Na prvnim
jednani se informuji oba podniky a na zaklad¢ spolecného zajmu se dohodnou
na obchodnich ¢innostech. VéEtSinou se projednavaji otazky ceny, kvality, mnoZstvi
dodavky, mnozstevni slevy, dodaci lhiity, garance kvality, rychlé vytizeni reklamace

apod. [8]

4.4 Systémy hodnoceni a vybéru dodavateli

Hodnoceni dodavateli je systém, pomoci né¢hoz lze feSit pozadavky na vybérova fizeni
dle zakona o vefejnych zakazkach, nebo jednoduse vybrat optimalni nabidku z vice
nabidek. Pfed vybérem vhodného dodavatele se musi udélat analyza ¢i zhodnotit situace,
jinak by mohlo dojit k Spatnému zvoleni dodavatele a mohlo by to vést az k zaniku
podniku. [7,12,13]

K zvoleni spravné analyzy se musi zjistit nasledujici informace:

- vSeobecné o podniku,
- specifické informace o nakupovaném materialu,
- informace o servisu,

- stavajici informace o dodavatelsko-odbératelskych vztazich.

Diky této analyze se z(zi okruh potencialnich dodavatelti, ze kterého se vyberou pouze
ti nejvyhodnéjsi. Podnik si muze vyzadat i jiné spisy od dodavatele jako naptiklad nakresy
apod. Poté nésleduje nabidka potencionalnich dodavateld, ktera se porovnava s ostatnimi
nabidkami a to ve dvou hlediscich:

- materidlové hledisko, zda nabidka odpovid4 zadanym kritériim,

- formalni hledisko, odpovédi na informace, které podnik preferoval. [13]
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Cely vyber dodavatele probiha na zaklade tri okruhii podminek:
- vyrobek musi odpovidat pozadavkiim odbératele,
- dodavatel musi byt obchodné provéfen,

- manazersky systém musi byt provéien (zda se mohou vztahy vytvofit). [13]

4.5 Metody hodnoceni dodavatelt

Pro hodnoceni dodavatelii je nespocetné mnoho metod. Bohuzel nebyla zjisténa zadna
metoda, ktera by byla vhodna pro vSechny podniky. Pro rozhodovani ma velky vyznam
pocet kritérii. Ke stanoveni metod hodnoceni dodavatelt se musi vytvofit vhodné prostiedi
pro realizaci cile hodnoceni a to zvlasté ve stanoveni hodnoticich kritérii. Pro hodnoceni

dodavatelt se daji pouzit rizné metody. [3]

4.5.1 Scoring model

Metoda se pouziva pro hodnoceni jak dodavatell, tak zbozi ¢i vyrobkil. Model zajistuje
zpétnou evidenci pottebnych udaji za urcité obdobi. Potfebné idaje se prevadi pomoci
recipro¢niho indexu (RI) na ekvivalentni hodnoty. Se¢tenim vysledkd se dostane celkové
hodnoceni. Dodavatel, u kterého se dosadhne nejvétsi procentuelni soucet, vitézi. Metoda
se provadi pribézné nebo zcela nahodile, nepravidelné. Rozdil je pouze v tom, ze tdaje
k hodnoceni jsou novéjsi — aktualni. Pro efektivni realizaci této metody je zapotiebi mit
k dispozici vice potencionalnich dodavatelli, aby podnik mohl zvazit jejich vyhodnost.
Mezi zékladni zdroje pro hledani informaci a vyhodnocovani patfi zejména internet,

odborné ¢asopisy, regionalni firemni katalogy, vystavy, veletrhy apod. [1]

Grafické metody jsou:

1) V podobé¢ tabulky, kde prvnim krokem je navoleni stupnice a zapsani do tabulky,
druhym krokem si podnik zvoli kritéria pro hodnoceni a tietim krokem je
zaznamenavani udaji o jednotlivych dodavatelich. Tento druh je idedalni

pro zaznamenavani vSech udaji do jedné tabulky, viz obrazek 8. [7]

2) Ve vrstvené kruznici, kde jednotlivé kruznice znazornuji stupnici, s minimem uprostied.
Kruznice jsou rozdéleny podle pocétu kritérii. Pro podrobnéjsi hodnoceni se mohou
kruZnice rozvést do dalSich dilii. Po propojeni bodi na kruZnicich vznikne plocha, ktera

znazornuje vhodnost dodavatele, viz obrazek 9. [7]
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Hodnotici kritérium

Dodavatel X Y Z

A. Jakost
e viha 45

e pocet bezchybnych dodavek z celkového pocétu

22,0 25,0 18,0

il 733 | 833 60,0
e podilv %
podil krat vaha
BODY 33,0 37,5 27,0
. Cena
vaha 30

e o o @

recipro¢ni index
index krat vaha

prim. cena za poslednich tficet dodavek v K¢

160,0 180,0 100,0

62,5 55,5 100,0

BODY

18,8 16,7 30,0

C. Spolehlivost
e vaha 25

o celk. prekro¢. dodaci lhiita za posl. 30 dodavek ve

dnech
e reciprocni index
index krat vaha

190,0 105,0 160,0

55,3 100,0 65,6

BODY

13,8 25,0 16,4

CELKOVE HODNOCENI

65,6 79,2 73,4

Obr. 8  Scoring model pro hodnoceni dodavateli, tabulka [7]

13 21

cena termin
12
11 22
43 31
servis 42 3 kvalita
41 33
Obr. 9 Scoring model pro hodnoceni vykonnosti

dodavatele, kruznice [7]
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Recipro¢ni index

Predstavuje piepocitanou hodnotu konkrétniho kritéria tak, aby bylo ve vzajemném vztahu

S ostatnimi sledovanymi kritérii. (1)
Vypocet se provadi nasledovng:

- urci se podminky (kritéria), které nabizi dany dodavatel (napf. vyssi cena je negativni,
tudiz ziska mensi procento),

- nejlepSimu parametru se ptidéli 100%,

- podle oznaceného parametru se piepoctou hodnoty u ostatnich parametri (podéli
se hodnotou parametru oznaceného 100% a vynasobi se 100, aby se dostalo
ekvivalentni procentuelni ohodnoceni). [11]

hodnotanejlepiiho kritéria
Rl = (1)

hodnota kriteéria
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5 KONTROLA NAKUPU

Kontrola je jedna z hlavnich manazerskych funkci a zabyva se méfenim a korigovanim
vykonané prace. ,,Ucelem je ziskat jistotu, Ze pldn je tispésné realizovin, a skrze zjistovani
odchylek od planu vytvorit predpoklad pro uskutecnéni ndapravnych opatieni k odstranéni

((2 14 14 4 4
Kontrolovanim se musi zabyvat

skutecnych nebo potencidalnich nezadoucich odchylek.
kazdy manazer, at’ uz jde o prezidenta spole¢nosti ¢i ,,jen“ manazera nakupu. Kontrolovani
velice tzce souvisi s planovanim.

Bez cilt a bez plant k jejich dosazeni by nemohla kontrola existovat. Priibézna kontrola
nakupniho planu a korekce ptripadnych odchylek umoZnuje dosaZeni tohoto cile,

viz obrazek 10. [7]

Stanoveni cile Sledovani plnéni Diagnoza plnéni Népravna opatteni
Ceho chceme Pro¢ se to Co bychom s tim
dosahnout? Co se dgje? dgje? méli udélat?

| |

Obr. 10 Kontrola plnéni [T]

5.1 Typy kontrol

Efektivnost nakupu zvySuje a ovétuje kontrola. Jsou dva typy kontroly a to nepfetrzité

sledovani a pravidelné sledovani, viz obrazek 11.

Nepretrzité sledovani
- provadi se po cely rok, den po dni. Pracovni zatizeni je rozmisténo rovnomérné¢ mezi

pracovniky.

Pravidelné sledovani
- predem si stanovime obdobi, ve kterém se bude provadét. Nejcastéji se tato kontrola

aplikuje v mensich podnicich. [7]

2 Lukoszova Xenie. Ndkup a jeho Fizeni. S. 38
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Obr. 11  Schéma priibéhu controllingu [13]

Obrazek ¢. 11 popisuje obsah controllingu v dil¢ich oblastech. Je zaméfeny piedevs§im
na porovnani planu a skutecnosti, definovani odchylek od stanovenych ukazatell a cila,

analyzu pfi¢in a navrh opatieni, pfipadné az po zménu cill a planovanych ukold.
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II.  PRAKTICKA CAST
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6 POPIS SPOLECNOSTI

EMOS je seskupeni podniku EMOS spol. s r.o., EMOS Trading a.s. a dcefinych
spole¢nosti na Slovensku, Polsku, Slovinsku a Mad’arsku. Zabyva se prodejem elektro

zbozi a poskytovanim sluzeb v oblasti montaze a servisu. [16]

EMOS spol. sr. o.

Podnik EMOS se sidlem v Prerové byl zalozen v roce 1991. Od svého vzniku prosel
dynamickym vyvojem. V soucasné dobé je jednim z nejvétSich obchodnich podnikt
v oboru elektro na uzemi Ceské republiky. Je 100% vlastnén &eskym kapitalem.
Zamgéstnava pies 200 lidi. Podnik je drzitelem certifikatu ISO 9001. Svého vyznamného
postaveni na ¢eském trhu podnik dosahl rozsahlymi podnikatelskymi aktivitami. Mezi
hlavni obchodni ¢innosti patii import, export, velkoobchodni a maloobchodni prode;.
Podnik dale poskytuje sluzby a montaze slaboproudych zafizeni. EMOS je jednim
z nejvétSich dovozcl zbozi soucastkového charakteru a prednim dovozcem znacek GP
Batteries, GP Powerbank, EMOS, Commax, Farfisa, Topfield, Homecast a Opentel. Zbozi
je nakupovano od stovky dodavateli z celého svéta. Nakup a technickou podporu zajist'uji
takzvané produktové skupiny, které posuzuji kvalitu dovazenych produkti na méticich
a testovacich zafizenich bud’ piimo v sidle podniku, nebo v autorizovanych zkusebnach.
Nabidka podniku obsahuje vice nez 1300 aktivnich polozek, které jsou piipraveny

k okamzitému odbéru, viz obrazek 12. [16]

Obr. 12 Logo podniku EMOS spol. sr. 0 [16]

EMOS Trading a. s.
Podnik EMOS Trading a.s. podnika ve dvou hlavnich oblastech. Prvni oblasti je

maloobchodni prodej elektro zboZi realizovany prostfednictvim sit¢ maloobchodnich
prodejen na izemi Moravy. Druhou oblasti je velkoobchodni ¢innost zamétena na vestavné
spotiebice. Pocatky podniku EMOS Trading a.s. spadaji do roku 1990, kdy vznikla prvni

prodejna v Pierové zajistujici i servis elektrospotiebicli. Nésledovala druhd prodejna
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v Pierové a prodejny v dalSich méstech, viz obrazek 13. V soucasné dobé¢ ¢ita sit EMOS
ELEKTRO 20 vlastnich prodejen. Posledni otevienou prodejnou je EMOS ELEKTRO
v Brng, kterd slavnostné zahdjila provoz v ¢ervnu 2007. Prodejny nabizi Siroky sortiment
domacich spottebicli, bilé techniky a elektroniky osvédcenych znacek. Duraz je kladen

na osobni pfistup personalu prodejen k zakaznikovi. [16]

Obr. 13 Sit prodejen podniku EMOS spol. s r. 0. [16]

Druhou nosnou ¢innosti podniku EMOS Trading a.s. je velkoobchodni ¢innost.
Z puvodniho Siroce zaméteného velkoobchodu s elektro sortimentem se v prubéhu let
vyprofiloval velkoobchod specializovany na vestavné spotiebice. Zakazniky velkoobchodu
jsou piedevSsim kuchynska studia a vyrobci kuchyni, ktefi ocenuji individudlni ptistup
obchodnich zastupci a vyhodné obchodni a dodaci podminky. Soucasti velkoobchodni
¢innosti je prodej a propagace vestavnych spotiebict znacky Monetti, jejimZz vyhradnim

dodavatelem je pravé EMOS Trading a.s. [16]

6.1 Logistické centrum

V prosinci 2001 byl zprovoznén sklad podniku EMOS spol. s r.0. v Pferové. Novy zasobni
sklad vybaveny mobilnimi paletovymi regaly s kapacitou 5200 europaletovych mist byl
uveden do provozu v fijnu 2004. Konecnd podoba soucasného skladu byla dokoncena
v prosinci 2008, kdy dostaveli dalsi ¢ast skladu véetné modernich automatickych linek

na piijmu zboZzi. V soucasné dobé sklad disponuje regdlovymi pozicemi, paletovymi misty,


http://emoscms.altos.cz/prodejny-emos/sit-prodejen/
http://emoscms.altos.cz/pro-obchodniky/vestavne-spotrebice/
http://www.monetti.cz/
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kompletaénim a expedi¢nim pracovistém. Celkova plocha skladu je 6 750 m? s celkovou

kapacitou 8 900 europaletovych mist a 850 policovych regalt, viz obrazek 14. [16]

Obr. 14 Logistické centrum [16]

6.2 Distribucni lokality
V ramci Ceské Republiky

Podnik EMOS ma vice nez 1600 aktivnich zakazniki z velkoobchodi, fetézcl
supermarketli a maloobchodnich prodejen. K vyznamnym obchodnim partnerim patii
napiiklad obchodni sit¢ Makro, Globus, Kaufland, Interspar, Peny Market, OBI, Electro
World, Datart a dalSi. Servis zékaznikiim poskytuje EMOS pomoci tymu obchodnich
zastupci, ktefi jsou vybaveni témi nejmodernéjSimi technologiemi, od mobild,

ptes handheldy az po notebooky. [16]
V ramci zahranici a dcefinych spolecnosti

Zbozi podniku EMOS je znamé také v zahrani¢i, kam sméfuje zhruba 20% celkového
obratu. Za ucelem zkvalitnéni kontaktli a dodavek zboZi obchodnim partnerim vznikly
ve Slovenské republice, Polsku, Slovinsku a Mad’arsku dcetiné spolecnosti. Cilem dalSich
exportnich dodavek podniku EMOS je napiiklad Némecko, Rakousko, Rumunsko,
Ukrajina, Bulharsko, Pobaltské zemé, Chorvatsko a jiné. [16]
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6.3 Vyrobky spole¢nosti EMOS spol. s r. 0.

Podnik EMOS spol. sr. o. prodava vyrobky pievazné dvou produktovvch znadek,

Na-De a Commax.

Na-De

Spole¢nost je jednim z lidri v domaci automatizaci a komunika¢nim sektoru v Turecku.
Vyrabi mnoho typd automatizacnich a komunika¢nich vyrobklli s nejvétsi pychou
na domacich a mezinarodnich trzich od 70. let.

Na-De nyni dosahuje az 35 let zkuSenosti v oblasti automatizace a komunika¢nim sektoru.
Podnik vyrabi a prodava pohybové senzory, automatiky dvefi, dveini zvonky, systémy
domaci komunikace, jako jsou systémy vratného, video vratny a systémy domacich siti.
[19]

Commax

Kvalitni domaci videotelefony vyrobce Commax patii mezi svétovou Spicku v oblasti
domaci automatizace a zabezpeceni. Commax je korejsky podnik, zalozen v roce 1968.
V soucCasnosti patfi k pfednim svétovym vyrobcim zafizeni domadcich audio
a videovratnych. Export vyrobki probiha do vice jak 100 zemi na vSech svétovych
kontinentech. Diky propracovanému designu vSech modelu ziskala firma Commax jiz
mnoho ocenéni. Naposledy to bylo v roce 2008 ocenéni prestizni designérskou cenou

,JF PRODUCT DESIGN AWARD* za model videotelefonu. [14]

Do produktovych skupin podnik fadi prevazné kamerové jednotky a domaci

videotelefony.

Kamerové jednotky

Kamerové jednotka videotelefonu se umistuje pied vchodové dvefe a s videotelefonem
se propoji pomoci kabelu. Na kamerové jednotce miize byt jedno nebo vice zvonkovych
tlacitek v zavislosti na poctu bytovych jednotek. N&které kamerové jednotky jsou

v provedeni "antivandal", takze jsou odolné proti zniceni. [16]
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Domaci videotelefony

Videotelefon je pomocnik, diky kterému je mozno vidét, kdo zazvonil u dvefi,
aniz by domaci musel otevirat, nebo se divat z okna. Muze s navstévnikem i hovofit,
a pokud dveini videotelefon tuto funkci podporuje (a naprosta vétSina videotelefont ano),

mize k videotelefonu ptipojit i elektricky dveini zamek a navstévnikovi pak stiskem

tlacitka oteviit dvete, viz tabulka 1 a viz obrazek 15. [16]
Produktové Produktové Celkem
. L évrtl. | IL éovrdl. | 1L Eovordl. | TV, Ctvrtl, > (ks)
znacky skupiny (ks)
Domaci
. 513 634 692 613 2452
videotelefony
Na-De e .
amerove
) 450 509 562 507 2028 4 480
jednotky
Domaci
) 820 675 464 653 2612
videotelefony
Commax e :
amerove
) 748 532 466 582 2 328 4 940
jednotky
Tab. 1 Podil jednotlivych produktovych znacek na prodeji za rok 2010 (ks) [viastni]

® Na-De

= Conumnax

Obr. 15  Podil jednotlivych znacek na prodeji (%) [viastni]
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6.4 Organizacni struktura podniku

Organizac¢ni struktura podniku EMOS, spol. s r. o. se sklada z nékolika odd¢€leni, které jsou
vzajemné propojeny a spolupracuji spolu. Ridici jednotkou je zde Generalni feditel, ktery

na vSe dohlizi, mize byt nazyvan také reditel nakupu.

Organizac¢ni struktura se sklada z:

- Generalniho feditele (feditel nakupu) — v podniku je jediny, je v Cele a fidi jej.
Rozhoduje sam, poptipad¢ se radi s kolektivem.

- Oddéleni logistiky — 5 zaméstnanci,

- Oddéleni planovani — 3 zaméstnanci,

- Oddéleni informatiky — 2 zaméstnanci,

- Oddéleni kontroly — 2 zaméstnanci,

- Oddéleni financi — 4 zaméstnanci, Viz obrazek 16.

Generalni feditel

(Reditel nakupu)

Oddéleni Oddéleni Oddéleni Oddéleni

financi logistiky planovani informatiky

Controlling

Obr. 16  Organizacni struktura podniku, cast nakupu [viastni]
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7 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU SYSTEMU RiZENI NAKUPU

Nakupni proces v podniku ma nékolik fazi, viz obrazek 17. Nejprve musi byt urcen cil.
Potom musi byt polozeny zakladni otazky: Co nakoupit? Jak probé¢hne nakup a od koho?

Dale jsou urc¢ena kritéria vyrobku, materialu, dodavatele a zpisob, jakym jej podnik ziska,
zda z internetu, veletrhit nebo z nabidek dodavateli. Dalsim krokem je samotny vybér
dodavatele. Muze to byt nékdy zdlouhava procedura, jindy to muize byt snadnéjsi.
Po vybéru, nasleduje komunikace s dodavatelem a zasilani odpovédi na otazky, popiipadé

zaslani vzorkt. Poté nasleduje objednavka, dodavka, fakturace a hodnoceni dodavateli.

zjist ovani

potieby

zajisténi zdroje

odbéru

vybér

dodavateld

kontrola
vytizovani
objednavky
Materialové

hospodarstvi

sledovani

objednavky

pfijem materialu

a vedeni zasob

objednavka

\ faktura

likvidace faktur

Obr. 17 Prehled nakupniho systéemu [7]
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7.1 Zjistovani potieby

Jednd se o zplsob prace se zdkazniky a zjistovani, co se momentalné na trhu poptava
a 0 co maji zakaznici zajem. Podnik pfedstavuje své vyrobky napiiklad formou jednodenni
akce, kdy rozdédvaji na ulici marketingové predméty a pokladaji otazky, co zakaznici

od daného vyrobku zadaji a ocekavaji.

7.2 Zajisténi zdroje odbytu

Na zjistovani potteby navazuje dalsi ¢innost a to zajisténi zdroje odbytu. Zde si podnik
obstarava budouci zakazniky a tak mize ptedpokladat, kolik zbozi ma nakoupit
a zda vibec ptjdou dané vyrobky na odbyt. Podnik tuto ¢innost provadi formou dotaznikd,

kdy jsou respondentky vyslany do ulic, marketi apod. a ptaji se vefejnosti.

7.3 Vybér dodavatele

V ramci stavajiciho fizeni systému nakupu podnik vyuziva nasledujici informacni zdroje,
viz obrazek 18. NejcastéjSim a nejvice vyuzivanym zptsobem je vybér pomoci internetu,
kde se komunikuje ptedevS§im pisemnou formou. Dalsi zpusob vybéru dodavatele
je prostiednictvim navstév veletrhti jak v tuzemsku, tak v zahranici, kde se informace
ziskavaji na zéklad¢ ustniho jednani. Dal$i mozZnosti vybéru dodavateli je osloveni

samotnymi dodavateli.

Informacni zdroje

podniku

Internet Veletrhy Kontakty dodavatelti

Obr. 18  Informacni zdroje podniku [vlastni]

Internet

Nejprve je nutno vyhledat vhodny vyrobek na internetu. Musi byt zjistény parametry,
podminky daného podniku, a pokud vse spliuje, oslovit pisemné vybraného dodavatele.
Osloveny dodavatel odpovi na zaslané dotazy, zaSle cenik, vzorky a ¢ekd na vyjadieni.
Pokud bude nabidka vyhovovat, zasle se objednavka a domluvi se cena a zptsob dopravy.
Dodavatel pti dodani zbozi zasle fakturu, a je-li zbozi dodano v potadku, fakturu ke dni

splatnosti podnik zaplati. Tento proces zaslanim a zaplacenim zbozi nekoné¢i. Dodavatel
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¢eka na nase hodnoceni a vyjadieni se k zaslanému zbozi, Casto pomoci zaslaného

dotazniku.

Veletrhy

Veletrh je vystava produktii firem z jednoho odvétvi, jejimz hlavnim cilem je prezentovat
odborné vetejnosti nové produkty a navazovat kontakty s velkoodbérateli. Na rozdil
od bézného trhu nejde o ptimy prodej koncovym zakaznikiim, ten zde ¢asto nebyva mozny
nebo jen v omezené mife. Casto to vypadd podobné jako u nakupu pies internet. Nejprve
se navstivi veletrh a hleda se vhodny dodavatel ve vystavovanych stancich. Pokud se najde
vhodny vyrobek, jehoz parametry vyhovuji, oslovi se potencidlni dodavatel a miize
se zbozi objednat bud’ pfimo na veletrhu, nebo si navzajem vyménit kontakty a dal$i

postup je stejny jako u nakupu pies internet.

Nabidky dodavatelu

Zde dochazi ke kontaktu piimo od samotného dodavatele, ktery zasle nabidkovy list, cenik,
popiipadé¢ vzorky, a ¢eka na odpovéd’. Po zhodnoceni podnik muze dodavatele kontaktovat
a nabidku konzultovat. Dalsi postup, je stejny jako u nakupu prosttednictvim veletrhu nebo

pies internet.

7.3.1 Kiritéria vybéru

Ve stavajicim systému se pouziva fada kritérii, ktera podnik vyuziva pii vybéru zbozi.
Pokud se v8ak nepfitazuje zadnému kritériu vétsi vaha, tak nelze fict, které z nich podnik

preferuje a co je pro né nejdilezité;si.

Mezi preferovana kritéria podniku patii napiiklad:

- marze,

- doba obratu,

- reklamace — vratky,

- dodaci lhita,

- ostatni néklady,

- odbyt,

- sezonnost,

- certifikace na Evropském trhu.
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7.3.2 Metody vyuZivané k vybéru dodavateli

Metod vyuzivané k vybéru dodavatel je spousta, ale podnik EMOS nevyuziva zadné.
Vse se odehravda na momentalnim rozhodnuti pifi hleddni vhodnych dodavatel
na internetu, veletrhu ¢i na zaklad¢ e-mailového dopisu zaslaného ptimo dodavatelem.

Podnik také mize vyuzivat své stavajici dodavatele z databaze.
Scoring model

Jedinou metodu, kterou podnik EMOS spol. s r. o. vyuziva je Scoring model. Tuto metodu

ovSem nevyuziva na vybér dodavatele, ale na vybér zbozi, viz ptiloha 1.

7.4 Vyrizovani objednavky

Vytizovani objednavek je velice dilezita ¢innost nakupu. Jedna se napiiklad 0 komunikaci
bud’ se zakaznikem, nebo dodavatelem. Je to cesta k uzavieni obchodu a spole¢né ¢innosti.
Vyjednavaji se zde zékladni a velice dilezit¢é podminky jako je termin dodani, zpisob

dopravy a podobné.

7.5 Sledovani objednavky

Sledovani objednavky se v dnesni dobé bézné pouziva. S dodavatelem se musi domluvit
zpusob dopravy, a pokud je dodavatel, ktery zbozi dopravuje diikladny a spolehlivy, mtize
se podnik kdykoliv dovédét, kde je zasilka v dany okamzik a kdy ji miZze nejdiive
o¢ekavat. Vzhledem k tomu, Ze se nejvice zboZi objednava ze zahraniCi, je tato sluzba

velice zasluzna.

7.6 Prijem materialu a vedeni zasob

V kapitole 6.1 je uvedeno, ze podnik vlastni logistické centrum, které slouzi na ptijem
zbozi. Zde se vyrobky, které dodavatel zasle roztiidi, uskladni a poté se posle potiebné

mnozstvi do mést Ceské republiky, kde ma spole¢nost své prodejny.

7.7 Likvidace faktur

Jedna se zde o veskeré dopisy, faktury, dodaci listy a podobné. Administrativni pracovnici
veskeré tyto dokumenty zakladaji a uschovavaji v dokumentaci pro ptipad né&jakého
konfliktu, ztraté zbozi ¢i chybného placeni. Mezi zakladni dokumenty, které se v podniku

vyuzivaji, patii: objednavka a faktura.
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Objednavka — zékladni dokument, na zikladé kterého wvznikne obchod. Uvadi
se zde jméno, adresa, druh vyrobku, mnozstvi, cena, bankovni spojeni, zptisob dopravy

a podobn¢.

Faktura — dokument, ktery zasle dodavatel spole¢né s vyrobkem. Vystavuje se na zakladé

objednavky, do urc¢itého data. Musi se ve splatnosti uvedené na faktuie zaplatit.

7.8 Kontrola

Kontrola v podniku by se méla provadét priabézné. M¢lo by se kontrolovat jak zbozi
ve skladu, tak dodavatelé v databazi.

Kontrola zbozi
Zbozi by se mélo kontrolovat pfevazné proto, aby byl ve sklad¢ piehled a védelo se,
kterého zboZi je prebytek a kterého nikoli a je potieba jej objednat. Timto se mohou usetfit

naklady na nakup a skladovani.

Kontrola dodavatela

Kontrola databaze dodavatelii, by neméla byt zanedbavana a to pievazné proto, aby mél
podnik stale aktualni informace o hlavnich i novych dodavatelich a sledoval pifipadnou
zménu podminek ¢i sidla a podobné. Také pii kontrole podnik mize odstranit v databazi

dodavatele, se kterym jiz nespolupracuje, nebo ktery sam od sebe zanikl.
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8 NAVRH NA ZLEPSENI

Na zakladé analyzy kapitoly 7 byla vybrana jako navrh na zlepseni faze vybéru dodavatele
z divodu, Ze firma nevyuziva zadné metody pfi tomto vybéru. Bylo navrzeno, aby byl
pouzit model, ktery diky stanovenym kritériim roziadi dodavatele podle znamek do skupin.
Urd¢i se skupiny A, B, C, D, ke kterym podnik ptifadi stupnici znamek. Tak zjisti pomoci
piifazené znamky nejvyhodnéjSiho dodavatele. V nasledujicim schématu je zobrazeno

misto, kde podnik chce provést zménu, viz obrazek 19.

zjist ovani

potieby

zajisténi zdroje

odbéru

vybér

dodavatel
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vytizovani

objednavky

Materialové

hospodarstvi

sledovani

objednavky

pfijem materialu

a vedeni zasob

objednavka
likvidace faktur /
\ faktura

Obr. 19  Prehled nakupniho systému [7]
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Pro tento model byli zvoleni z mnoha dodavateli dva, se kterymi podnik spolupracuje
a to dodavatelé Na-De a Commax. V ramci zlepSeni byla nejdiive stanovena hlavni kritéria
hodnoceni pro vytvofeni Scoring modelu a vytyceny tabulky s hodnotami. Veskera kritéria

a tabulky, kter¢ jsou v modelu pouzity, jsou mnou navrzeny, viz ptiloha 2.

Kritéria:

- rabat,

- komunikace,

- servis,

- garan¢ni pausal,

- pocet dni od objednani,
- doprava,

- centralni sklady.

8.1 Aplikace vytvoireného Scoring modelu

Vesker¢é udaje byly zjistény na zakladé poptavky ¢i komunikace v podniku, viz tabulka 2.

kritéri Rabat Komunikace Servis Garan¢ni Pocet Doprava Centralni Celkem Znamka
rierium pausil dnit sklady
hodnota | 30% 18 dni ANO | 12 més. 30 ANO NE / !
ndmka 2 4 0 3 5 0 5 2,7 B
Na-De —
reciprocni 100% 56% 100% 100% 83% 100% 0% / /
index
index*vaha | 30 18 / 12 252 / / 85,2 1
el 10% 10 dni ANO | 3 mes. 25 NE NE / /
ndmia 5 3 0 5 4 1 5 33 C
Commax | eciprocni | 34% 100% 100% 25% 100% 0% 0% / /
index
index*vaha | 3.4 5,6 / 0,75 25 / / 34,75 2.
Tab. 2 Vysledna tabulka Scoring modelu [viastni]
Na-De

Dodavatel je zarazen do skupiny B.

Mezi velkou nevyhodu muze podnik brat to, Ze spole¢nost nema sklady v blizkosti nebo ze
doba dodani trva pies mésic, ale zato poskytuje vysoky rabat, servis a hradi dopravu,

to dodavatele vyvysilo na uroven B.
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Commax

Dodavatel je zarazen do skupiny C.

Mezi velkou nevyhodu muze podnik brat to, Ze dodavatel neposkytuje velky rabat
a nezajistuje dopravu. Prevazné tyto kritéria poslal dodavatele v zebticku na tieti misto,
nalezi mu tudiz Groven C.

Pomoci tohoto modelu je mozno vidét, ktery dodavatel je pro nds vyhodny a ziska

se tak fada prinosu, jak ekonomickych, tak neekonomickych.

Ekonomicky pfinos

Jednim z nejvice efektivnich ptinosi je snizeni nakladd na vybér dodavateli. Tato metoda
umoziuje vybeér spravného a efektivniho dodavatele, ktery optimalizuje naklady. Proto tyto
usetfené naklady mize podnik pouzit na jiné ucely, jako je naptiklad modernizace skladi

a zafizeni v nich.

Neekonomicky piinos

Mezi neekonomicky piinos patii pievazné tuspora casu tim, Ze veskeré informace
o dodavatelich jsou uvedené v tabulkach a podnik vi, co ktery dodavatel nabizi ¢i nikoliv.
Tim uSetti pfevazné Cas, ktery by vynalozil na komunikaci a piipadné dotazy, na které ¢eka

mnohdy 1 tydny odpovéed’.
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ZAVER
Cilem bakalatské prace je teoreticky a prakticky obsahnout zadané téma.

V teoretické Casti je popis procesu nakupu, jeho zakladni cile, funkce a ndkupni proces.
Zejména je zhodnocena jedna faze nakupu a to ¢ast analyza a vybér dodavatelt, predevsim

metoda Scoring model, na kterou se vaze prakticka ¢ast.

V praktické cCasti se podatfilo proniknout do problematiky analyzy soucasného stavu
systému fizeni ndkupu v podniku, zajistovani potteby, zdroje odbytu a vybéru dodavatel
na zaklad¢ urenych kritérii. Jsou stanoveny nasledné ndvrhy a doporuceni na zlepSeni
a zefektivnéni vybéru, ktery prinese mnoho vyhod. V posledni ¢asti je navrhnuto opatieni

a doporuceni podniku EMOS spol. sr. 0.

Pti zpracovani bakalaiské prace je stanoven zavér, ze analyza a vybér dodavatell je proces,
na ktery by mél byt kladen veliky diraz a mél by se kontrolovat, zda funguje spravné
a efektivné. Nejen, ze to usetii podniku Cas, lidské zdroje, ale mize to také zvysit financni
prosttedky podniku.

Pti zjisténych informacich, ze podnik vyuziva Scoring model na vybér vhodného vyrobku,
je navrzeno jeho vyuziti i na vybér dodavatele. Jsou stanovena kritéria, kterd podnik chce

preferovat a ta jsou aplikovana na tento Scoring model na vybér dodavatele.

Vzhledem k tomu, Ze tato metoda by mohla pomoci celému chodu podniku, se rozhodli

tento model vyuzivat a tak vyiesit fadu problémt, spojenych s vybérem dodavatel.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

RI Reciproc¢ni index
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PRILOHA P 1:

Marze (K¢)

- jedna se o absolutni marzi za uplynulych 12 mésict

Vzorec:

(Prodejni cena vyrobku konecnému zakaznikovi - Nakupni cena vyrobku).

Je stanovena tabulka:

Ro¢ni marze (K¢) Znamka
1 vice jak 2 mil. 1
2 | 1000001 -2000000 1,5
3 500 001 — 1 000 000 2
4 300 001 — 500 000 2,5
5 200 001 — 300 000 3
6 150 001 — 200 000 3,5
7 100 001 — 150 000 4
8 50 001 — 100 000 4,5
9 0 - 50000 5
Marze (%)

- jedna se o procentudlni marzi za poslednich 12 mésicu.

Vzorec:

[(Prodejni cena vyrobku koneénému zdkaznikovi - Nakupni cena vyrobku) — 1] * 100

Je stanovena tabulka:

Marze (%) Znamka
1 140,01 a vice 1
2 100,01 - 140 1,5
3 80,01 - 100 2
4 60,01 - 80 2,5
5 45,01 - 60 3
6 30,01 -45 3,5
7 20,01 - 30 4
8 10,01 - 20 4,5
9 0-10 5

Tabulky pro zarazeni zbozi do skupin [EMOS spol. sr. 0.]
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Doba obratu (mésice)

- za uplynulych 12 mésicii na produkt

Vzorec:

priim. mésicni stavy na fizenych skladech [MJ] / pritm. mési¢ni prodej koneénym
zakaznikiom [MJ] (bez pitedprodejit)

Je stanovena tabulka:

EU + Tuzemsko (dodavatel)
Doba obratu (més.) | Znamka

1 0-0,5 1

2 0,501-1 15

3 1,001-15 2

4 1,501- 2 2,5

5 2,001-25 3

6 2,501 -3 3,5

7 3,001-35 4

8 3,501 -4 4,5

Reklamace (%)

- vychazi z vyhodnoceni reklamaci dle EMOS CR
Vzorec:

(pocet uznanych reklamaci [MJ] / obrat [MJ)] x 100

Je stanovena tabulka:

Reklamace (%) Znamka
1 0-0,33 1
2 0,331 - 0,66 1,5
3 0,661-1 2
4 1,001-1,33 2,5
5 1,331-1,66 3
6 1,661 -2 3,5
7 2,001-2,5 4
8 2,501-3 4,5
9 vice jak 3 5
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Dodaci lhity (dny)

- dodaci lhiita = doba od objednani do okamziku naskladnéni

- primérnd hodnota doby dodani jednotlivého zbozi za uplynuly rok

Vzorec:

datum naskladnéni — datum objednani ... (zprismérovat za poslednich 12 mésicii)

Je stanovena tabulka:

Dodaci Ihtita (dny) Znamka

1 0-45 1
2 46 - 75 1,5
3 76 - 105 2
4 106 - 120 2,5
5 121 - 135 3
6 136 - 150 3,5
7 151 - 175 4
8 176 - 190 4,5
9 191 a vice 5
Odbytové sméry

- snazi se zjistit, v kolika odbytovych smérech se prodava

Je stanovena tabulka:

Skladovaci naklady Znamka
Ko

8 1

1,5

2,5

3,5

4,5

O 0O N oo O] | W| N|
Ol | N Wl &~ O Of N
w
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Sezonnost
- pro zjisténi sezonnich vykyvi prodejnosti zbozi

Vzorec:

|
smérodatnd odchylka: M!'% (ZX, x7) — x7

N ...pocet sledovanych mésici (12)
X ... podil mési¢niho prodeje (%)
1... jednotlivy (sledovany) mésic

i

[}

... primérny podil prodeje za sledované obdobi (aktualni rok ...12 mésicit) = 8,33333

Je stanovena tabulka:

Smérodatna odchylka | Znamka
1 0-25 1
2 2,501 -3 1,5
3 3,001-3,5 2
4 3,501 - 4,25 2,5
5 4,251 -5 3
6 5,001 -6,5 3,5
7 6,501 - 8,5 4
8 8,501 - 12 4,5
9 vice jak 12 5

Celkové vvhodnoceni

- nutné secist zndmky a podé€lit poctem znamek

Znémka Vysledna hodnota
A 1,000 — 2,000
B 2,001 - 3,000
C 3,001 - 4,000
D 4,001 a vice
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PRILOHA P 2: Tabulky pro zarazeni dodavatelu do skupin [viastni]

1. Rabat (%)

Pocet % Znamka

35,1 a vice

251- 35

20,1-25

10,1-20

a1l Bl W| N =

0-10

2. Komunikace (dny)

Pocet dnii | Znamka

0-5

6-8

8-12

13-16

g1l Bl W| N -

17 a vice

3. Servis

A/N Znamka

ANO 1

NE 0

4. Garancni pausal

Pocet mésica Znamka

18 a vice

11-17

7-12

4-7

gl B~ W N

0-4




UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni

60

5. Pocet dnii od objednani

Pocet dni | Znamka
0-7 1
8-14 2
15-20 3
21-30 4
30 a vice 5

6. Doprava

AN Znamka
ANO 1
NE 0

7. Centralni sklady

Pocet kilometrii Znamka
0-10 1
11-19 2
20-35 3
36 —49 4
50 a vice kilometra 5

Celkové zhodnoceni:
Znémka Vysledna hodnota
A 1-2
B 2,1-3
C 3,1-4
D 4,1 a vice
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PRILOHA P3:  Navrh stanku — veletrh [EMOS spol. s r. 0.]




