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ABSTRAKT

Tématem bakaftgdké prace je ,Analyza nakupniho procesu a hodnodemiavateal
v podniku.”

Teoretickatast se zabyva charakteristikou nakupu, popisenojédych ¢innosti v oblasti
nakupu. V druh&asti je podrobéi rozepsan dvod hodnoceni dodavateh samostatné
systémy hodnoceni dodavditelcetrg nazornych vzorovychifklada, které jsou uvedeny
pro jasrjSi pochopeni postupu hodnoceni jednotlivych metod.

Praktickacast je ¥novana spokanosti Vagris a.s., charakteristice vyrobiminosti a popisu
¢innosti zamfenych na nakup. Déle jsou zde aplikované jednotiheatody hodnoceni
dodavatel na konkrétnich ipadech této firmy. Na zakladzhodnoceni jednotlivych

oblasti jsou stanovena vhodna dpat pro zlepSeni ndkupéinnosti.

Kli¢ova slova: nakup, hodnoceni doda\i |

ABSTRACT

The theme of this work is ,Purchasing Process Asialyand Suppliers' Evaluation in a
Company.*“

The theoretical part is deal with characteristic pofrchase, description of individual
processes in purchase area. In second part isre debail described reason for evaluating
of suppliers and separate systems for evaluatippligus including illustration examples,
which are listed for a better understanding ofdi@luation process of each method.

The practical part is attended to company Vagrss, aharacteristic of manufacturing
activity and description of activities for purchaberthermore, there are applied individual

methods of suppliers” evaluation on particular sagehis company.

Based on review of individual areas are appoint@idient arrangement to improve the

purchasing activity.

Keywords: purchasing, supplier evaluation
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UvoD

Tématem této bakaiské prace je analyza nakupniho procesu a hodnatmtdvatei
v podniku. Problematika nakupovani provélivéka uz od okamziku, kdy zjistil, Ze si
neni schopen si zajistit k Zivotu vSe j@hiné sam. Od gateeni jednoduché seémy zbozi
se postupentasu proninil nakup v c¢asto slozityietzec proces ktery v modernich

organizacich je zabezfmvan i desitkami specializovanych zstmand.

Rozvoj nakupu se 2al postupentasu promitat i do vyvoje vzajemnych vziamezi
dodavateli a &mi, ktei je od nich nakupovali. Urovevztahi mezi dodavatelem a
odkératelem je velmicasto zasadni i pro finalni produkty vyreaé odbratelskymi
organizacemi, miru spokojenosti a loajalitu induathich spdgebiteli. V sowasnosti uz

prakticky neexistuje organizace, ktera kgmnenakupovala.

Bakald&ska prace je roztena nacast teoretickou a praktickou. V teoretickésti jsou
zpracovany fevaze literarni podklady, které danou problematiku nakibp procesu a
hodnoceni dodavatel popisuji. Nakonec teoretickéasti je popsana metodika a cile

bakal&ské prace.

Patatkem praktickécasti je pgedstaveni spotmosti Vagris a.s. Daldast je ¥novana
analyze nakupniho procesu a systému hodnoceni dmdaw podniku Vagris a.s.
V zawrecné ¢asti jsou zpracovany navrhy a dopieni na zlepSeni pbéhu nakupniho
procesu a vyhodnocovani dodavatelpodniku Vagris a.s.
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1 NAKUPNi PROCES A HODNOCENI DODAVATEL U

1.1 Zaklady nakupu

1.1.1 Zakladni pohled na nakup a jeho charakteristika

Na oblast ndkupu se v minulosti pohlizelo jako halaZznou funkci v organizaci, ktera
mela jasrt vymezeni zodpasdnosti v plRni poZzadavk nag. vyroby nebo jinych
internich funkci podniku na nakup materialu. Jeyipnosti jiz vS8ak uz nebylo n#glad,
zkoumat zda jsou vSechny tyto felly opraviné, snazit se o vybudovani dlouhodobych

dobrych vztah s dodavateli nebo rozunpottebam koncovych zakazrik

Tento zmgisob prace velmi vyraznomezovalo moznosti, kterymi mohla funkce nakupu
prispét ke zvySeni rentability organizace. Pracovnici updk se podle tohoto scépra
zamerovali na pomdrné Uzky okruh svyckeinnosti, jejichZ cilem bylo zajistit poZzadavky
internich Utvail v organizaci — provoznich jednotek, obchodu, mamge a dalSich, ki@
néco potebovali obstarat z WgBich zdrofi. Rozsah nakupniahinnosti byl jasg definovan

a omezen jinyméinnostmi uvnit organizace.

Nakup sice mdl svou utitou klicovou roli @i zajiovani hladkého chodu vyrobnich a
jinych operaci v organizaci, nebaabezp&oval spolehlivé zdroje dodavek, ale zdaleka
toho nebylo dosazendimejnizSich celkovych nakladech. Nakugminost obvykle nebyla
povazZzovana za oblast strategického vyznamu, aleche gipadech fitom mohla funkce
nadkupu pimo ovlivnit celkovy hospoddky vysledek nafklad podniku tim, Ze by
vyjednala lepsi ceny placenych dodavatel

Za poslednich 30 let se snazi postupnganizace davat svym afldnim nakupu vice
volnosti @i provadni jejich aktivit a pracovnici nakupu vékterych gipadech sami
pievzali svou iniciativu a snaZili se postéprozstit svou udlohu s cilem vicetigpivat

organizaci jako celku. [6]

Z urtitého hlediska je mozné materidlové hosgetid a nakup brat jako synonyma, které
ma za objekt svéinnosti neutralni nazev material. Obégnmod tento pojem z pohledu
nakupu zahrnujeme nejen zakladriippdré doposud neopracované, suroviny, aléziné
sestavy, polotovary i hotové vyrobky. DalSi objek§kupu mohou byt néixlad stroje a

zarizeni, obchodni zboZi nebo sluzbye@®rétem nakupntinnostmi nemusi byt tedy jen
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material v uzSim slova smyslu, alébe to byt kazdy fyzicky produkt a kazda sluzbaréte
podnik neniiZze sam vyrobit a je zde odkazan na externi dodavky.

Nakup gedstavuje proces, ktery ma za ukol vyet&innosti, jejimz je zajigni vyrobnich
material, zaizeni a sluzeb pro interni zakazniky ve vyolyvoji, pomocnych a
obsluznych procési ve spra¥. VyZaduje to mit k dispozici nastroje, na zaklatkerych je
mozné analyzovat vSechny tyto faiy, jejich gesnou specifikaci, hledat potencialni
dodavatele, hodnotit je, santepr¢ s cilem vytvéeni dlouhodobych pozitivnich vztals
dodavateli. Na druhé strarz toho plynou ukoly, které musi nakup pinit uynsve
organizace, tj. planovani ternina mnoZzstvi spoégby, fizeni zasob, dovani a
optimalizace dodacich mnozstvi a terfpintj. provaé&ni materidlové dispozice.
V neposledniadé ma také svoudast na pijmu materialu na str&nvstupu do podniku a

na jeho skladovani. [14]

.Na zaklad toho je mozno chapat pojem nakup jako:

X/
L %4

funkci — jako vyznamny Ukol v ramci souboru podnjkb aktivit,

>

L)

» proces — jako pibeh dispozice s dodavanym zbozim,

*,

wl

*
L X4

organiza’ni jednotku — pracovni misto, kterému felglena nakupnéinnost.

1.1.2 Objekty a formy nakupu

Pokud podnik fijima dnes uz bezpodmi&®@ trzni orientaci a jsou jeho poZadavky na
zvySovani konkuremi schopnosti na stramprodeje, tak nema jinou moznost négnpout
I otazku uplatani principi na strafl ndkupu. Znamena tadu opateni, ktera mani pasivni
piistup nakupu na aktivni, ktery ma spalast na vold materialu v ramci fipravy
vyroby, podili se na tvod materidlovych standaiida také na vokb substit@nich
vstupy: mda, kapital, prace, kteréttbeme naslednozna:it v souladu s funkci opaivani

jako vSeobecné objekty opavani.

Je mozné ozrkavat, Ze zakladni subjekty nakupu jsou zastupciadatth tj. obchodni
zastupci a zastupci odtatel tj. reprezentovani jako nakéipnebo manaZenakupu, tak

objekty nakupu fedstavuji nakupované vstupy. [7]

! SYNEK, Miroslav a kolektivManaZerska ekonomikBraha: Grada Publishing, 2011. 206 s.
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.V prumyslovych podnicich rozliSujeme néasledujicich seddegorii nakupovanych

przmyslovych vyrobk

1. Suroviny (devo, uhli, zeddéelské plodiny) jsou vyrobky, které jsou dodavany v
puvodnim pirodnim stavugasto jsou jejich dodavatelské trhy regionakoncentrovany,
coz vyvolava zvySené logistické naklady. Tyto ysfgpu navic ohkiejné objemo¥ i
prostoro naracné a vyskytuji se vizné kvalié.

2. Procesni zakladni materialy, meziprodukty (plasklo,7ezivo, stavebni material) jsou
vyrobky, které vyzaduji dalSi opracovani, nez jigi@obu finalniho vyrobku nebo jeho

dilz, jehoZ sodésti se v procesupnen stavaji.

3. Dopkikovy rezijni material distici prostedky, mazadla, kancetké pateby) se
v podnicich vyskytuji ve velkych mnozstvi a roziosini Slouzi k zabezgeni jak
vyrobnich, tak i nevyrobnich progedyvaji nakupovany od velkého mnozstvi dodayatel

¢imz piispivaji ke zvySeni nakladPro podnik obvykle/gdstavuji vyznamny zdroj Uspor.

4. Komponenty, dily, polotovary (motory, ovldea vykovky) jsou obvykle d&uplné
hotovy, nebo ufeny pro pimou montaz, paippade vyZaduji jen minimalni opracovadii
Gpravu. R jejich nakupu je zapeéebi klast draz na vymezeni technickych paranmiedr

jakosti.

5. Zaizeni (vybaveni pracovis dopravni prostedky, pditace, stroje) jsou zboZi
investniho charakteru jak pro vyrobni, tak nevyrobnriely. Jednd se o rozmanité a
finanche naraché zbozi, u #hoz je dlezita spolehlivost, f@snost, uspornost fungovani,

cena peizeni ve vztahu k provoznim naldad

6. Systémy (vyrobni linky, infordrd systémy) jsou kombinované, systéhymopojené
zbozi investhiho charakteru, jehoz existuje je nezbytna pro tikoalni pribeh
logistickych a manaZzerskych proggak ve vyrob, tak v obchod Obvykle vykonavaji
nekolik funkci a maji velky podil na ekonomickychledsich firmy. Jsou proéntypické
vysoké finarni naklady na p@izeni a vysoka transéhi rizika.

7. Sluzby (opravy, udrzba, propagacé&teni, doprava, vyzkum) jsou aktivity nehmotné
povahy, které &tSinou jen nefimo prispivaji k vytveeni finalnich vyrobk Jejich vyznam

vSak v sodasném trznim pro&di neustale roste (nap zajistil rist prodeje je
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nemyslitelné bez marketingu), z hlediska jejichnrmathosti jsou obtizhporovnatelné a

navic znané pronenlivé (v zavislosti na konkrétnim poskytovatelf).“
Pa‘izeni vySe uvedenych objékinize nakup nabyt z jedné zétiypickych forem:

= npakup @pimy — jednotna platba nebo platba na splatky v dobtém ¢asovém
intervalu @ ndkupu na fjcku,

» nakup na leasing — sice nevyzZaduje okatraik vysoké vydaje, ale obvykle je tato
forma v konéném z@tovani drazsi,

» prongjem — tato forma se pouziva fiklad i vyuziti vyrobniho z&zeni pouze na
kratkodob&asové obdobi. [7]

1.1.3 Funkce a ukoly nadkupni¢innosti

Funkce nakupu se stale rozviji, protoZze podnikiestice automatizujfaducinnosti, nebo
se tytoc¢innosti zaji¥uji formou u externich dodavaleh tim se postugnzvySuje objem
finanénich prostedki na externi nakupy. Tento trend znamena sniZesinith prosedka
na pracovni sily uvnitpodniku a tim funkce nakupu ziskalién dal &tSi pozornosti.

Z mnoha hledisek se dostala funkce nakupu na pomyskiZzovatku sveého dalSiho
vyvoje. Spoustatinnosti, které v minulosti fipdstavovaly hlavni napltéto funkce se
postup eliminuji ¢ automatizuji. Takové ¢innosti jako vytvéeni objednavek,
kompletovani dodavek nebo telefonické tapgani stavu zasob byly zcela zruSeamyje

mozné provag on-line pomoci elektronické vyny dat. Vysledkem eliminace
administrativnichtinnosti dostala funkce nakupu dalekisy casovy prostor k tomu, aby

mohla hrat v ramci podniku daleko aktéyi roli. [6]

Nakup pati do zakladnich podnikovych funkci, a to bez ohleduto, zda jde o podnik
vyrobni, obchodni nebo se orientuje na sluzby.gistického pohledu Ize podnik rozlozit

do subsystéuvedenych v nasledujicim Obr. 1. [7]

2 LUKOSZOVA, Xenie.Nakup a jehaizeni.Brno: Computer Press, 2004.4 s.
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NAKUP - VYROBA - PRODEJ

vyrobni (prumyslovy) podnik

NAKUP - PRODEJ

obchodni podnik

Obr. 1: Zakladni subsystemyzgnyslového a obchodniho podniku [7]

Pomoci ti zakladnich podnikovych funkci je mozné znazagonimyslovy podnik:
= nakupni funkce — zaji¥'uje pokryti podnikovych péeb,
= vyrobni funkce — zajifuje vytvaeni podnikovych vykoin,
= prodejni funkce — zaji¥’uje uplatrni podnikovych vykof na trhu.

V sektoru sluzektasto dochazi k nakupu za@&elem zaji&ni realizace sluzby, zatimco

v obcho@ k nakupu zbozi zpravidla pré@él dalSiho prodeje. [7]

Nakupy gredstavuji viiznych oborech podnikani v podnicich 30 - 70 % dbraento
podil postupemcéasu roste, protoZze podniky vynakladaji stakdSivcéast finagnich
prostedki na podporu své zakladni specializace s tim, zemmulosti sami vyradli, tak
stale vice nakupuji od svych dodavatelskych obcfubdpartneir. Rizeni nakupu nabyva
vyrazrgjsiho vyznamu, protoZefipkazdém vyhodném kontraktu je podnikiindSencisty
zisk.

Nakup uz se postuprstal strategickym prosdkem winnosti podniku.

Cilem funkce nakupu v trznim hospasi&i jefizeni vSecktinnosti podniku, které souvisi
s ndkupem a tat@nnost musi fungovat jakoisdisko zarmené na zisk, a ne jako centrum
nakladi.

Pokud chce byt nakup v dnesni dalsgsny, tak musi mit aktivnirphled ve 4 rovinach:

technické

obchodni

»=  pramyslové

administrativni [9]
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.V rovin¢ technickéby n¢l nakupce:
* povzbuzovat své interni i externi partnery k uvaandw produktech v kategoriich
jejich funk’nosti;
= umet najit dobré dodavatele jpvedomi rozSiovani zdraj nakupu na cely st
» uvackt do svého podniku produkty ,#&", aby podpail inovaci.
V rovire obchodniby n#l:

» prispivat svou kupni silou do okoli podniku ke stowahi konkurence mezi

ruznymi dodavateli;

» vyjednavat a naslednuzavirat s dodavateli jasné, kompletni (UplIné, esmi) a

vyvazené smlouvy.

V rovire pramyslovéby mel znat systénrizeni vyroby pouzivany ve vlastnim podniku.
Jestlize nap se vyroba provadi ,v neptrzittm toku“, nadkupce si musi dmovat
vSechny etapy vyrobniho toku jednotlivych vyrolim@ea s ohledem na souvislosti mezi
podnikem a jeho dodavateli).

V rovire administrativnije nakupce vazany k:

» udrzovani systému objednavek, dodavek, fakturoatahj shodného se systémem
Fizeni vyroby svého podniku, ne jenom ve vztahteknéx dodavateéin, ale také
dovnit podnik;

= vytvaeni jednotné soustavy éritelnych prvik, umoZujicich sledovat stupe

realizace stanovenych &jl

» poskytovani plah ,garance jakosti“ pro dany produkt dodavai@h, s cilem
porovnani, zda Zadna etapa vyroby dstala opomenuta nebo neprobiha

nespravnym zfsobem.

Nova role sluzeb nakupu podniku vyZzaduje zorgaéimovsystemu vzajemného

komunikovani s jinymi fukcemi podnikd “viz. Obr. 2

® PERROTIN, Roger a HEUSSCHEN, Pierdak nakupovat se ziskeBrno: Computer Press, 1999. 10 s.
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Celkové
fizeni

1

Zéasobovani

» &
" 4 |
\ 4

° H Logistika

Obr. 2: Vzajemné vztahy mezi nakupem a ostatninkadmi v podniku [9]

,Ukoly nakupu Ize obeenshrnout takto:
» ujasreni poteb,
= stanoveni velikosti a termirpoteby,
* hledani dodavatél|
= volba dodavatele,
= tvorba objednéavky,
= Kkontrola a zadtovani dodavky,
= skladovani,
= vysklad@ni,
wd

= sledovéani spoeby.

Vychodiskem pro zajighi Usgdného nakupu je co négsréjSi formulace pozadavkna
vstup. Tyto pakeby je poteba mit promitnuty do planu zasobovani organizace,
obsahujiciho u kazdé polozky miniméltyto Udaje viz. Obr. 3 [2]

® TOMEK, Gustav a VAVROVA, \¥ra. Rizeni vyroby a nakup@raha: Grada Publishing, 2007.
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Krok Cil Specifika Vstupni informace
- kryti riznych potieb (vyrobni,
nevyrobni potieba) objednavky,
I stanoveni potieb or- |- poZzadavky mnoha utvara predpovédi poptavky,
ganizace - pestra paleta vyrobku, sluzeb stav zasob,
- odli$né Easové rozloZeni potieb | plan zasobovani
- ¢asova naro¢nost kroku
dentifik ~robkii | co nejsirsi vybérova zakladna bidkv prodeici
idenfiikace VITOOXU | _ specifikace zakladnich pozadavki | ™20\ Prodect,
a sluzeb vhodnych . . " ¢ odborny tisk,
2 ro knvti potieb na kvalitu vyrobku, sluzeb internetové tini
pro kryti po - odhad nikladnosti nékupu IMIDmOloyS SETNos,
- — —{ vystavy, veletrhy,
identifikace dodavate- | - identifikace moznych dodavateli nabidky postou
i vyrobkii a sluzeb jednotlivych polozek
detailof spocifikace |~ Prowe uxten! poZadavkil na na-
3 ofich & gl wfiite kupované vyrobky a sluzby , { pozadavk
s . te[l)ﬁ - prvni redukce dodavateli podle |'ntem°| Eoza a y
vybranych kritérii utvaru oy vy
pe— > adavich. krigni — robky a sluzby,
osloveni realnych do- |~ T lﬁemna 'Y | pozadavky zikazniki
4 " robky a sluzby pro vybéroveé fizeni
davatela g o o AR
- vyzva k i€asti na vybérovém fizeni
. - vicekriterialni rozhodovani
ybé atel ’ bidk atel
5 | vybér dodavatelu - ovéfeni hodnot kritéri nabidky dodavatelu
. - specmszce': 'd‘oda.cwh podminek obchodni zdkonik.
6 | uzavieni smlouvy - reklamacni Fizeni . .
) ) ) interni predpisy
- podminky kontroly jakosti..
- systém prenosu objednavek
7 |realizace nakupu - velikost dodavek, baleni -
- fizeni zasob
8 | hodnoceni dodavatelt |- trvalé hodnoceni dodavatel O.b" —— .dOdaCl
listy, vstupni kontrola

Obr. 3: Struktura nakupniho procesu [2]

1.1.4 Zakladni cile ndkupu

Cile u jednotlivych podnikovych funkci, tedy i ngdwy jsou odvozovany a vychazeji ze

stanovenych dil a strategie daného podniku.

.Proces stanoveni cil pak dale ovlixuji faktory jako je:

= 7ZjiSteni potenciélu,
= moznosti dosazeni dlouhodobycli cil
» budovani konkuremi vyhody,

= minimalizace nejistoty.



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového¥izeni 19

Realizaci strategie mohou odpovidat dvasqgby @istupu nakupu a to:

= aktivni chovani, které vede k dosazenérgma vyuziti ramcovych podminek pro
nakupni rozhodovani,

» pasivni chovani, kterérpdstavuje pouha snaha o vyuziti danych podminek p

rozhodovani.”

Cile by ntli popisovat realizovatelny stav budoucnosti, kteg&ghom chili dosdhnout
prostednictvim fiznych ¢innosti. Maji uéovat jasny srr planovanych op#&tni a slouzi

sowasre jako vidci hodnota v fisluSném utvaru.[7]

.Podle techto rozhodovacich aspéktastavajicile tytofunkce:

identifikacni,
= vybkerovou,

" popisnou,

hodnotici.

Dulezitym zé&kladem rozhodovaciho procesu je ideatiikproblému. Ta je moZna po
stanoveni rozdilu mezi planovanym (optimalnim, goéanym) a skuteym stavem, tj.
identifika¢ni funkce. Rozhodovaci proces je také zaloZen redpokladu existence vice
alternativ /eSeni. Cile slouzi tedy k ohraami prostoru pro moZnzeSeni a zavedeni
urcitych opateni nutnych k dosazeni cile, ftinkce vyk¥ru. Nasledny tinek opateni je
nutné popsat pomoci kritérii, kterd se vyvozuiiliz, ¢zn. popisné funkce.Poté, co byla
stanovena opééni realizovana, je ilezité jejich dopad zhodnotit. Jako kritérium

hodnoceni uskuteenych opateni slouZi stanovené cile,ftinkce hodnoticf °

Je velmi dlezité, aby nakup zcela chapal fmiity zakaznik, protoZe toto poznani jim totiz
umozni provést jen ty nejlepSi rozhodnuti pinéni poteb svych internich zakazriik
v podniku. PoZadované schopnosti a povaha uygkdéteré tyto pracovnici nakupu
vykonavaji, se v ramci jinych odivi a sektolt ekonomicky pilis nelisi, & jde o vyrobni,

servisni, maloobchodni nebo statni sektor.

® SYNEK, Miroslav a kolektivManazerska ekonomikBraha: Grada Publishing, 2011. 213 s.
® LUKOSZOVA, Xenie.Nakup a jehaizeni.Brno: Computer Press, 2004 15 s.
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Strategickou ulohou u funkce nakupu je vyk&nnosti, které souviseji se ziskadvanim
zdroji, a to zgsobem, ktery podporuje celkové cile podniku. Nakigkaze v mnoha
smerech ke strategickému Usghu podniku, nehd jejim klicovym rysem je to, Ze je

jednou z funkci, kterarpsahuje hranice daného podniku. [6]
Z&kladni cile ndkupu éiZeme nafiklad definovat nasledo¥n
= uspokojit poteby podniku,
» snizit riziko @ nakupu,
= snizit celkové naklady nakupu,
= zvysSit flexibilitu a rychlost nadkupu,
» navysit kvalitu nakupu,
= stale sledovat ptmi cili. [7]
Nakupni cile Ize obeéncharakterizovat jako snizeni ofmatacich naklatfi, sniZzeni rizika

pii opatovani materidlu, sluzeb, zvySeni flexibility a audmie nakupu, zvySeni kvality

¢innosti ndkupu. [12]

1.1.5 Faze nakupniho procesu v organizaci

Organizace nakupuji zbozi a sluzbydeliu, aby pinasely zisky pro obchodni organizace,
aby p&myslové podniky mohly produkovat, ale zardvenizily vyrobni néklady nebo
statni instituce splnily své zavazkyi&v verejnosti nebo statu.fPnakupu patebného
materialu, surovin, zboZi sluzeb prochézi nakupujici organizace nakupnioecgsem. [7]
,V pojeti Robinsona jsou naplini jednotlivych faakaopniho procesu v uzsim slova smyslu
nasledujici aktivity.

. Zjisteni problému.

. Zakladni udaje o poebe.

. Specifika vyrobku.

. Hledani dodavatele.

. Vyhker dodavatele.
. Objednéavka.

1
2
3
4
5. Posuzovani nabidek.
6
7
8. Zhodnoceni nakupu.
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Faze 1: ZjiSéni problému
Nakupni proces v organizaci daa tehdy, vznikne-li problém nebo fedia, majici za

nasledek pozadavek kaupbozi nebo sluzby. Tento problém vznikd na zékjasobeni

vnitnich nebo v&Sich stimud.
Faze 2: Zakladni udaje o péehé

Poteba je zakladnim Zobem specifikovana@devSim pomoci druhu a mnozstvi zboZzi.
U slozigjSich a strategicky vyznamnych polozek nakupu n#dksgpolupracuje f
stanovovani pozadovanych vlastnosti také se zdiaanpracovniky jinych podnikovych
Gtvani. V této fazi nize také vyznardnnapomoci dodavatel, ktery e zé&kaznika

seznamit s vlastnostmi nabizeného zbozi.
Faze 3: Specifika vyrobku

V tomto kroku se jednd o stanoveni technickych mat@ zbozi. V ramci hodnotové
analyzy zpracovava technicky tym projekt, jehozskmy je snizovani nakladpi nemz
nakupovanych vyrolikobvykle plati, Ze 20 % jejicfasti vyvolava 80 % naklad

Faze 4: Hledani dodavatele

V této fazi dochazi k vyhledani konkrétniho doddeabdlzratelem, smyslem je v prvé
rade shromazdit informace o potencialnich dodavatelRbkud se jedna o prvni nakup, je
hledani dodavatele vyznagpi a nara@neSi cinnosti. Také Ukolem dodavatele je
vyhledavat potencionalni odfatele, s cilem dostat se na hlavni seznam dodavate

(,zalistovat se®).

Faze 5: Posuzovani nabidek

Posuzovani nabidek se odehravd na zakladorma‘nich materiék nebo osobnich
jednani s prodejcem. U slogiich a fina@ne naracnejSich druhi materiak: vyzaduji
odkeratelé detail@jSi navrhy, které jsou jak technickymi, tak mamkgdvymi zpravami.

Na zaklad posuzovani nabidek jsodkte’i dodavatelé ihned vyl@eni, jini dale vyzvani

k pFimému jednani.
Faze 6: Vylér dodavatele

V této fazi dochazi ke kafreému vybru dodavatele. Nakuj (nakupni centrum) v podniku

zpravidla hodnoti schopnosti dodavatele podiengch kritérii (hledisek) s ohledem na
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jejich dilezitost (vahy). Detail#)Si rozpracovani této problematiky je v podadroring-

model.

Krom¢é Ukolu vybrat nejvhodfi§iho dodavatele daného vstupu ma podnikovy nakup
vtomto kroku rozhodovat o ¢ta dodavatel proto, aby piliS nevzistala sila
vyjednavaciho vlivudkterého z nich. Dodavatelské spektrum Ize v tomdektu rozdlit

na hlavni dodavatele (maji nej¢tSi podil na nakupu daného vstupwgekundarni
dodavatele(snazi se zvysit gvpodil na nakupu) avedlejSi dodavatelépreviada snaha

uchytit se pedevsim pomoci nizkych cen).
Faze 7: Objednévka

Obsahem kon®mé objednavky, kterou vystavuje eddtiel vybranému dodavateli, je
formalni uvedeni dohodnutych technickych parainetmozstvi, termihdodavek, postupu
pri odmitnuti vadnych dodavek, zaruk apod. V ramumulibdol#jSi spoluprace odfratele
spiSe preferuji realizacgoubornych objednavekred periodickymi. Bvodem je Uspora
administrativnich nakla@l spojenych s podanim vzdy nové objednavky. Zarveakeé
v ramci dlouhodobych vztahvhodné dohodnout dodavky v mensich mnozZstaisesi,
coz vede k zadanému snizeni zasob a s nimi spbjedjtad: na zasoby. Tyto praktiky
mohou vést az k tzv. nakupu bez zasob (,zero iamghta principu jednoho dodavatele,
kdy objednévky jsou automaticky zasilany dodavegplive tehdy, jestlize vznikne feiia
zasob (nap podkra’enim nezbythnutné signalni hladiny).

Faze 8: Zhodnoceni nadkupu
V této fazi hodnoti odiatel vykon utitého dodavatele, jocemZ nize pouZzivat dktery
z uvedenych/stupi:

a) muze se dotazovat na kaim& hodnoceni uzivatele;

b) mize zhodnotit dodavatele podleredem stanovenych kritérii (srovnava
pozadovany a skutey stav);

c) miZze porovnat skuteé néklady (¥etr¢ naklad: na neuspokojivé pémi)

s predpokladanymi néklady na nakup*

Nakupni chovani samotné organizace awdjv dveé zakladni skupiny vli:

" LUKOSZOVA, Xenie.Nakup a jehaizeni.Brno: Computer Press, 2004. 94 s.
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1) vlivy prostredi;

2) vlivy dané organizace.

V piipact vliva prostedi, tak zde hraji ne§tsi vyznam faktory pravniho, ekonomického,
technologického a konkurémiho prostedi. Na druhou stranu vlivy samotné organizace
ovliviuji predevSim organizai uspdadani, systemy, podnikové cile, interpersonalni
faktory fungujici uvnit prostedi samotné organizace. [7]

1.1.6 Diferencovany systéntizeni zasob

Je Zejmé, Ze neni mozné&movat vSem skladovym polozkam stejnou pozornosbtope
vhodné rozdleni vSech skladovych poloZzek dakolika skupin s deiferencovanym
piistupem. K takovému ¢@lu se vyuziva Parethovo pravidlo, které je znamswgm
ponerem 80 % dsledki vyplyva z 20 % ficin. Pro oblast skladové hospdsi&i z toho
vyplyva, Zze 20 % skladovych poloZzekepstavuje 80 % hodnoty speby. Znamena to
tedy, Ze souggdnim pozornosti na nejtkzitéjSich 20 % skladovych polozek, které maji
nejwtsi vliv na vysledek, iveme minimalizovat ndkladovost s provozem skladu.
Analyza proclenéni polozek je znaméa pod nazvem metoda ABC nebo AHTCD

» Kategorie ,A”

Je tva'ena skladovymi polozkami, které reprezentuji 80¥nbty spoteby nebo prodeje.
kvantitativni, tak po strance kvalitativni. Optimalobjednaci mnoZstvi a vySe pojistné
zasoby se stanovuji individuélm co mozna nejesréji. Pro tyto polozky se zpravidla
pouziva Q — systénzeni zasob.

Kategorie ,B"

Je tvaena skladovymi polozkami s podilem 15% na hadepbteby nebo prodeje. Je
zejme, Ze obkategorie A" i ,B* p redstavuji dohromady 95% hodnoty sebly nebo
prodeje. Ve srovnani s kategorii ,A“ se prolozkytdgorie ,B“ sleduji mée@ casto a

K jejich Fizeni se pouZivaji mémarocné metody. Velikost objednacich davek i pojistna
zasoba je ve srovnani s kategorii ,A“ vySSi. &hto poloZzek se pouZzivédici systém
zaloZeny na objednani vg@em stanovenych pevnych bodech, tj. P — sy&émi zasob.
Kategorie ,C*

Zahrnuje malo dlezité polozky s podilem okolo 5% na hodrgpoteby nebo prodeje.

Pro rizeni gchto poloZzek se pouZivaji velmi jednoduché metgdhazejici nejstji
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z odhadu objednaci mnozstvi na zaklgimeérneé spoteby v pedchazejicim obdobi.

S vyhodou se éthto skladovych poloZzek uptaje systém dvou zasobiaik

Kategorie ,D*

V rekterych gipadech se Wenuje zvlastni kategorie, kterd obvykle zahrnuje ngielné
polozky skladovych zasob (,mrtvé” polozky), ktexrdptné prodat i za snizenou cenu nebo
je odepsat.®

V nize Obr. 4 jsou Udaje o ndkupu 38 polozek padaik uplynulé obdobj2]

»(¢. je cislo poloZzky, S - mnozZstvi v jednotkach, ¢ - cengdnotku v K). Ve tSine
pripad: nejsou polozky v naturalnich jednotkach logickifatelné, proto je fteba pro

ABC-analyzu pouZit Gdajy perznich hodnotach.®

¢ S [i (3 S C C. S ¢ C. S C

1 123 34111 3451 2300| 21 987 350] 30 231 46
2 56| 120012 11 4501 22 34 1131 ] 9243 450
3 | 3452 2004 13 8| 4500 23 21 378] 32 256 711
4 98 3401 14 743 32| 24 578 321 33 91 89
5 302 351 15 56 451 25 801 601 ) 34 201 300
6 10] 2350) 16 37 87126 36 56| 35 78 78
7 45 56117 | 2003 67| 27 81 890 36 | 2 888 20
8 234 2340 18 432 453 | 28 32 531§ 37 450 99
9 98 411 19 32 23129 9(12300] 38 291 1100
10| 2000 5120 10 478 30 231 46

Obr. 4: Nakup polozek planu zasobovani v uplynubdobi [2]

V dalsim Obr. 5 jsou pouzité udaje iegeslé tabulky pro jednotlivé polozky uvedené ve
sloupci[2]

»(1) vypocteny néklady na nakup as/seeny sestugnpodle celkové hodnoty ndkupu —
sloupec (2). Z nich jsou vygeny ve sloupci (3) kumulované hodnoty a ve slopyi
jejich procentuélni podil na celkovych vydajich makup. Ve sloupci (5) je vygen

procentualni podil p¢iu poloZek na jejich celkovémdbo.

8 CUJAN, zZdertk a MALEK, Zdergk. Vyrobni a obchodni logistik&lin: Univerzita Toméase Bati ve Zkn
2008. 58 s.

® GROS, Ivan a GROSOVA, StanislavBajemstvi moderniho nakupBraha: Vysoka $kola chemicko-
technologicka v Praze, 2006. 15 s.
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(1) (2) (3) @416 (2) (3) 4) | (5)
3114159350|4159350| 51 3 6] 235008090670 99| 53

3| 793500|4952850| 60 5] 24| 18496 | 8109166 99| 55
11| 690400 (5643250 69 8] 281 169928126158 99| 58
8| 5475606190810 75| 11| 30| 106268136784 | 99| 6l
5| 4814016672211 81| 13 S| 105708147354 99| 63
21| 345450(7017661| 85| 16] 10| 10000 |8157354| 99| 66
18| 1956967213357 88| 18] 33| 8099 |8165453| 99| 68
2| 1820167395373 90| 21| 23| 79388173391 | 100 71
17| 1342017529574 92| 24| 35| 60848179475 100| 74
20 1107007640274 93| 26 12| 49508184425 100| 76
27 72090 | 7712364 94| 29] 20| 47808189205 100| 79

2 67200(7779564| 95| 32 1| 4182|8193387] 100 82
34 603007839864 | 96| 34 91 40188197405 100| &4
36 57760 (7897624 | 96| 37) 16| 321918200624 | 100 | 87
37 4455017942174 97| 39 7| 252018203144 100 89
13 360007978174 97| 42| 15| 25208205664 | 100 92

4 33320 (8011494 | 98| 45) 26| 20168207680 | 100 95
38 31900 | 8043394 | 98| 47| 19 736 | 8208416 | 100 97
14 23776 | 8067170 98| 50| 22 3748208790 | 100 | 100

Obr. 5: Vypa@etni tabulka ABC — analyzy [2]

Nakupované polozky je mozno v nasi ilustraci ¢lizda t7i skupiny:
= Skupina A zahrnuje polozky, které vyzaduji vynalio@& % naklad a kterych je
pouze 13 % z celkovéhoduow 38 (konkrété polozky 31, 3, 11, 8, a 25).
= Skupinu B tvd dalSich 32 - 13 = 19 % poloZek, na jejichZz nadkyfo vynaloZzeno
95 - 81 = 6 % naklad (je to Sest polozek, 21, 18, 32, 17, 29, 27).
= Ve skupig C zistalo zbyvajicich 100 - 2 = 68 % polozek ktesié vyzadaly
100 - 95 = 5 % naklag* *°
Vysledky jsou uvedeny nizZe v grafické far®@br. 6, s typickym gibéhem Kivky. [2]

19 GROS, Ilvan a GROSOVA, StanislavBajemstvi moderniho nékupBraha: Vysoka $kola chemicko-
technologicka v Praze, 2006. 16 s.
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Obr. 6: Vysledky ABC — analyzy [2]
1.2 Hodnoceni dodavatak

1.2.1 Vybér vhodnych dodavatefi

Proces spojeny s fimovani sluzekdi nakupu zahrnuje nejdezit¢jSi cinnost, kterou je
vybér potencionalnich dodavatedi. S timto vykrem vhodného dodavatele velmi Uzce
souvisi i hospodani podniku. B kazdém sniZzeni nakladcha materiél se nasleglavysuje
ziskové rozpti na kazdou vyrobenou a prodanou jednotku a smizeké naklady
vynaloZzené na jednotku v zasobach. Pokud jeéngbdavatel usgsny, tak navic fiznive
ovliviiuje vyrobni proces, ktery funguje bez zpomalenonelpadki.[1]

4

zakladny, ktera rize vést k situaci, kdy identifikujeme v prvni faaiedani desitky az
stovky moznych potencionalnich dodavatal je proto na mistredukovat zakladnu pro
koneny vykér. Je moznéiptom zvolit jeden nebodkolik vyznamnych ukazaté) u nichz
ur¢ime bul’ minimalni, nebo fipadré maximalni pozadovanou mez, a dodavateleii kte
jeden z &chto ukazatei nesplni, z dalSiho v¢bu vylowime. Velmicasto se pouzivaji pro
prvni redukci mnoziny dodavatelrizné technické parametry, rfapjsou vyloweni

dodavatelé nabizejiciaeni s jinym nez pozadovanym vykonem.
Zakladni vykrova kritéria lze rozélit do dvou skupin:

= absolutni— dodavatel musi tyto kritéria jednozna splnit,

= relativni — nabizené hodnoty jsou uz podkladem praivglodavatele

Muze se stat, Ze stejné kritérium je v jedné fazhoolovani u nakupu absolutni, v jiné

zase relativni. # redukci dle absolutni mnoziny dodavatél se niize stat, ze nap
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zdkaznik stanovil vySe maximalni ceny nabizenéhmbiu jako nepekraiitelnou a
dodavatelé nabizejici vy3Si cenu tak mohou bytotinmed vylodeni. Ri dalSim vykEru

muze byt zase cena jednimiedativnich vybeérovych kritérii.

Doba, kdy o vybru potencionalniho dodavatele rozhodovatedpvsim cena a poZzadavky

a pozadavky na kvalitu dodavek byly minimalni, gavratnou minulosti.

Pfi hledani budoucich obchodnich parthéze pouzivat izna kritéria, jejichz vyér je
tteba podidit roli, kterou by dodavatelé ¢ hrat pri spol&ném uasili poskytovat
konkurence schopnou uraveyrobkim nebo sluzeb zakazriik. Nezbytnym krokemip
piipraw rozhodnuti o potencialnim dodavateli je proto&mwhodnych vybranych kritérii.
Tento krok by nil predchazet i viipad vypsani vykrového fizeni, protoZze kazdy
Z astnilki by mel totiz tyto kritéria hodnoceni znat. U vyslednyeybranych dodavatél
je pak vhodné podle obdobnych kritérii¢a@ hodnotit jejich skuténé¢ dodavatelské
vykony. Smyslem bilance moZnych kritérii pouZzitethypro viastni vytr dodavatel i pro
hodnoceni jejich vykain je ukazat na mnoho oblasti, které nas u dodavatéiZzou

zajimat, a fipadreé upozornit na problémy. [2]

Zakladni zpisoby vybkéru dodavatehi jsou:
= provedeni auditu u dodavatele
= samohodnoceni dodavateleigppdného nasledného provedeni auditu
» dle predem vybranych kritérii [1]

.Kritéria pouzivana pro rozhodovani v oblasti nadkupmiZzeme obeeh rozcilit na

posuzovani urovhpotencionalnich partnérv sedmi hlavnich oblastech:

1. Predevsim jereba ¥novat pozornosfinanéni situaci dodavatele Ekonomicky
.zdravy“ dodavatel zarduje, Ze s nim Ize pitat pro dlouhodobjsi spolupraci.

Udaje o fina@ni situaci dodavatele fiiemeserpat zejména zthto zdroji:
= zvyr@hich zprav a jejich vyvoje,
= podle vyvoje podilu dodavatele na trhu,
= ze struktury jeho zakazuiljejich velikost, pétu atd.

2. Predmetem naSeho zajmu byeélp byt i informace operspektivhosti vyvoje

dodavateleJde o to, zda bude schopen operatighceptovat zémy poZzadavik pri
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zlepSovani uzitnych vlastnosti vyrebkdkaznikaci pri vyvoji vyrobl¢ novych.

Proto je feba se za#dfit i na tyto aspekty:
* navyzkumnou a vyvojovou zakladnu dodavatele,

* na jeho spolupraci s vysokymi Skolami a ostatninyizkumnymi

institucemi,
* na systémy podpory:idrei ¢cinnosti ve firng dodavatele aj.

3. Uplatiovani taznych systémrizeni hmotnych tak v logistickych retezcich
vyvolava tlak ndogistické sluzby poskytované dodavat®lizade odwtvi dokonce
poZzadavky na logistické sluzby fiak rozhodujicim kritériim vyiou dodavatet.

Zajima nas proto nap:
» |okalizace dodavatele,
» dodaci lhita, termin vyizeni objednavek,
» rozptyl termim vyFizeni objednavek,
= kompletnost dodavek,
= schopnost rychlé reakce na mifadné objednavky,
» baleni dodavanych vyrofk
» schopnost zabezgmvani JiT — dodavky,
= zpisob baleni dodavanych vyrahk
= ukladani vyrobk do pepravnich obal, kontejneii na palety apod.,
» nabidka dalSich sluzeb.

4. Nelze opomenout ani informacesgrobnich moznostech dodavatellde zejména
o to, zda Ize povazovat dodavatele za spolehlivghmbce. K tomu mohou pomoci

informace:
» 0 jeho vyrobni kapacita stupni jejiho vyuZziti,
* 0 pa’tu vyrobnich jednotek,
* 0 Urovnirizeni vyroby,

= 0 stavu vyrobniho Z&eni a systému jeho udrzby.
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5. Srozvojem komunikaich technologii je /eba brat v Gvahu to, jaky pouZziva
dodavatel interniinformac¢ni systéma jak je napojen na externi komurikéa

systémy.

6. K nejvyznamegSim kritériim paki nabizena cena, lépmelkové péizovaci naklady
a platebni podminkyV posledni dod pristupuji i poZzadavky na strukturu nakiad
dodavatele. Mezi kritéria rozhodovani proto fiat

» cena, poizovaci naklady,

» ocekavany vyvoj ceny,

» vyvoj ndklad surovinoveé zékladny dodavatele,
= podil primych a rezijnich naklaqg

» |haty splatnosti faktur,

= cenoveé rabaty.

7. Absolutni kritérium, které by dhkazdy dodavatel sjpbvat, jepoZzadovana kvalita.
Dodavatelé, ki@ nabizeji niZSi kvalitu nez je pozadovana, bycmemeli brat
v Gvahu. Protoze dady kvalitativnich paramedrnelze zajistit jejich stoprocentni
dodrzeni (vzdy mohou ugobit ukité nahodné vlivy), pouziva se mnoho

jednoduchych ukazatehricich pimo kvalitu dodavek, nap
= procentualni podil vadnych dik celkového dodaného mnoZstvi,

= procentualni podil nevyhovujicich vzéngi statické kontrole jakosti, ale
také se hodnoti/fmé disledky nekvalitnich dodavek na vykonnost firmy,
nap . casové ztraty zjsobené ve vyr@bdodavkou vadnych dil Vedle
kvalitativnich parameir kvantitativniho charakteru je vSakeba ziskat

informace nap.
» 0 dosavadnim vyvoji a perspektivach v kéalitrobki dodavatele,

» 0 systémuizeni kvality,
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= zda je nositelem norem 1SO ajf*

Vzhledem k tomu, Ze pro pozadovanou poloZzku Izevjgimec¢nych gipadech zajistit
dodavatele, ktery by byl jednozm& nejlepSi ve vSech vyzadovanych kritériich, bude
kazdé rozhodnuti o potencionalnim dodavateli vysded kompromisu. Pro podporu
strategického vyyu dodavatele Ize vyuziiadu metod pro rozhodovani. Jejich pouZiti
vSak vyZaduje formulaci na arovni kvantitativnidkemateh arovré dodavek.{2]

1.2.2 Metody hodnoceni dodavatai

V praxi je mozné pouzitadu metod hodnoceni dodavételle je dlezité pouziti
konzistentnich metod, které by zvySily objektivnpsbcesu hodnoceni. Zakladem iieba
sestavit seznam dodavdiepbro polozky, které se nakupuji. DalSi krok nasjedu
vytvoienim seznamu vSech fakiiprpomoci kterych se budou dodavatelé hodnotit. Po
vytvoieni seznamu faktdy je nutné ohodnotit vykon jednotlivych dodavatel kazdém
faktoru na seznamu. Pro hodnoceni je mozné poafit hodovou Skal«i jiny systém.
Pred samotnym hodnocenim je nutn&iturelativni dilezitost faktofi vzhledem ke
specifické situaci a iradit faktofim konkrétni vahu. Dale se u kazdého faktoru a
dodavatele vypiita vazené ohodnoceni, a to vynasobenim ohodné&egdiych faktai a
duleZitosti tohoto faktoru. Z&vecnym sodtem vazenych ohodnoceni jednotlivych faktor
se ziska celkové ohodnoceni kazdého dodavatele¢ ke pak jizZ mozné srovnavat
s ohodnocenim jinych dodavatel Cim vy3si bodové ohodnoceni celkovych #od

dodavatele, tim lépe dodavatel vyhovujeipbém a specifikm daného podniku. [11]
Pouzivané metody jsou:

=  Prostého hodnoceni podle padi

.P 7 prostém hodnoceni podle faali provadime hodnoceni jednotlivych kritérii uokse
potencionalnich dodavatel P vlastnim hodnocenifprazujeme k jednotlivym kritériim

body odcisla 1 pocislo 3. NejnizSi p&et bod: obdrzi dodavatel, ktery se jevi jako

1 GROS, Ivan a GROSOVA, StanislavBajemstvi moderniho nékupBraha: Vysokéa $kola chemicko-
technologicka v Praze, 2006. 52 s.
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nejvyhoddjsSi (nap". nejnizSi cena). Takto ziskané bodové ohodnocejgdmotlivych

dodavatei setteme. Nejlepsi dodavatel je ten, ktery ziska rijpidet bodi.“ *2

Dodavatelé
& A B C
£ |Cenavké | 6 | 8 | 100
% Kvalita (%) 100 85 85
X |servis (%) | &5 95 75
Spolehlivosy{ 0 80 80

Obr. 7: Hodnoceni dodavaig[1]

Nize Obr. 8 znazd@wuje pifazeni bodového hodnoceni kazdého kritéria a nasledn

v poslednimradku konény vysledek.

, S Dodavatelé
A B Cc
E [Cenavke | 1 2 3
‘= |Kvalita (%) 1 2 2
'% Servis (%) 2 1 3
X |Spolehlvosy 1 2 1
)3 5 7 H
Pofadi 1 2 3

Obr. 8: Prirazeni bodové hodnoceni dodavatg)2,3 [1]
= V&hové hodnoceni podle padi

,U metody vahového hodnoceni aplikujeme k m&tpobstého hodnoceni ke kazdému
kritériu predem stanovenou vahu. Dale postupujeme stejnysolzpm tak, Ze provedeme
bodové hodnoceni adlsla 1 pocislo 3, které nasled@nvynasobime vahami jednotlivych
kritérii. Ziskané satiny u dodavatel seteme a pro dalSi spolupraci vybereme dodavatele

Rl

s nejnizsim bodovym ohodnocenir.

12 CUJAN, Zdersk a MALEK, Zdergk. Vyrobni a obchodni logistik&lin: Univerzita Tomase Bati ve Z¥n
2008. 64 s.
13 CUJAN, Zdersk a MALEK, Zdergk. Vyrobni a obchodni logistik&lin: Univerzita Tomase Bati ve Z¥n
2008. 64 s.
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o g Dodavatelé

Véaha kritéial A B C

g CenavKE | 30% | 03 | 08 [ 08

o |Kvalita (%) 30% 0.3 06 08

= Servis (%) 20% 04 | 02 | o6

s |Spolehlivos{  20% 02 | 04 | 02

L 100% 1,2 18 23
Poradi 1 2_ 3|

Obr. 9: Vahové hodnoceni podleradi [1]
= Prosté hodnoceni podle hodnot

,U metody prostého hodnoceni pracujeme s vyhodprosentualnim vyjagnim udaj.

K prepa’tu udaj: pouzivameeciprocni index (RI):

- je prepaiitana hodnota daného kritéria tak, aby bylo ve em@jém

vztahu s ostatnimi sledovanymi kritérii.

Postup vypdtu:

s

nejmensi péet zpozdnych dodavek apod.) a&ipgelime mu hodnotu 100%

2. dle takto ozn&eného parametruepaitime hodnoty u ostatnich dodavétel
tak, Ze #mito hodnotami padime hodnotu parametru ozteného 100% a

vynasobime je 10@jmZ dostaneme ekvivalentni procentualni ohodnoceni.

Udaje pro cenu byly v nasledujici tabulce uvede§vdodavatel nabizi polotovar za
cenu 60,- K (nejlepsi cena), coz bude pro nas 100%. Ceny aaudl: B, C nasleda
prepaiitdme pomoci recipdmiho indexu v podmu k dodavateli A. Hodnoty pro kvalitu,

servis a spolehlivost jsou uvedeny v %, proto Femaitavame!“

14 CUJAN, Zdersk a MALEK, Zdergk. Vyrobni a obchodni logistik&lin: Univerzita Tomase Bati ve Z¥n
2008. 65 s.
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Dodavatelé l
A B C
E [Cenavke [ 10 | s | 60
T |Kvalita (%) 10 90 80
£ [Servis(%) | o | 0 | s
X |Spolehlivos{ 90 80 80
3 380 350 200 |
Pofadi 1 2 3 |

Obr. 10: Prosté hodnoceni podle hodnot [1]

= V&hové hodnoceni podle hodnot

.P 7 pouziti této metody postupujeme stejako u metody prostého hodnoceni podle
hodnot, kterou navic doplnime vahami jednotlivydtéki. Ziskané soginy u jednotlivych
dodavatel se‘teme a pro dalSi spolupraci zvolime dodavatele jwy88im celkovym

ohodnocenim.®

Dodavatelé

Vihakritirial A | B | C
E|CenavKE | 30% | 2 18
Slkvalia(h) | 3% [ w | o | @
= [Servis (%) | 20% ® | 2 | 10
o [Spolehlivos{ 20% [ 18 | 6 | 18
3  100% % | w | n
Pofadi 1 2 3

Obr. 11: Vahové hodnoceni podle hodnot [1]
= Scoring model
.Pro pribeézné hodnoceni dodavaiese s vyhodou pouZisxoring model.Tento model

predpoklada zgtnou evidenci pgebnych Udaj za urité obdobi. Postupujeme obdebn
jako u predchazejicich metod s vahovym koeficientem.

15 CUJAN, Zdersk a MALEK, Zdergk. Vyrobni a obchodni logistik&lin: Univerzita Tomase Bati ve Z¥n
2008. 66 s.
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U scoring modelu fevadime pa@tbné udaje pomoci reciphoiho indexu (RI) na vzajerin
ekvivalentni hodnoty. 8enim difich vysledit dostaneme celkové hodnoceni. Pro dalSi

spolupréci zvolime dodavatele, ktery dosahne ngjkg$procentuéiniho hodnocent®

Hodnoceni Vaha Dodavatel
kritérium D1 D2 D3

1. Cena 40%

Primérna cena 30 105 99 107

dodavek (K¢)

Reciprocni index 94,29 100,00 97,06

Index * vaha 37,71 40,00 38,82

2. Kvalita 40%

Pocet bezchybnych )8 55 30

dodavek z 30 ks

Podil v % 93,33 83,33 100,00

Podil * vdha 37,33 33,33 40,00

3. Spolehlivost | 20%

Celkové prekroceni

dodacich Ihit za 30 65 80 70

dodavek

Reciprocni index 100 81,25 92,86

Index * vaha 20,00 16,25 18,57

Celkové hodnoceni 95,05 89,58 97,39

Potadi 2 I .

Tabulka 1: Fiklad - scoring model hodnoceni dodavatBll, D2, D3

zdroj autor

1.2.3 Vyhodnoceni spoluprace s dodavateli

Aktivity nakupu nekonii po dodani pozadovaneheednttu nakupu, protoze k vytveni
trvalejSich dodavatelsko-o&fatelskych vztah, které jsou pedpokladem dalSiho vyvoje,
vyZaduje stalé sledovani a hodnoceni dodakvatel

8 CUJAN, Zdertk a MALEK, Zdergk. Vyrobni a obchodni logistikalin: Univerzita Toméase Bati ve Zkn
2008. 67 s.
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.Kritéria hodnoceni budou zahrnovat nejen dodavsiél schopnosti, které byly hlavnim
predmeétem posuzovani dodavatepri jejich vykeru ve fazi pipravy objednavek, ale i

vysledky skutmé realizace dodavek.:Meme howv#t o techto kritériich:

= kvalita (bezchybné produkty, spolupracei planovani a rizeni kvality,
vsticnost vi¢i navrhiim na zvySeni kvality),

» naklady (tvorba ceny, platebni podminky, transparest ceny, Uroveceny),

» dodavatelska spolehlivost (dodrzeni mnozstvi, pquatwotovost, flexibilita),

» technické schopnosti (nové technologie, spraereSeni Ukal vyzkumu a
vyvoje, vsticnost k pozadovanym zZenam),

» dodavatelsky servis (technicka podpora, podpaiiaupaveni zakazky, zaruky,
priprava materialu, baleni, manipulace s obaly),

» komunikace s dodavatelem (komunikacéedp i po uzakeni zakazky,
prijatelnost vzajemnych vztah

= ostatni (vzdalenost, vztah k Zivotnimu pfedt, dodrZovaniedpisi o obalech

apod.).*’

" SYNEK, Miroslav a kolektivManaZerska ekonomikBraha: Grada Publishing, 2011. 223 s.
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2 CILE AMETODIKA BAKALA RSKE PRACE

Cilem této bakaig&ké prace je na zakladziskanych informaci, zhodnotit a nasledn
formulovat navrhy a dopoéeni na zlepSeni fibéhu nakupniho procesu a vyhodnocovani

dodavatel obalového materialu v podniku Vagris a.s.

Prvnicast teorie postugpopisuje zakladni pohled, objekty, formy, funkcie, procesy a
fizeni zasob nakupu. Druh&ast vys¥tluje vybér, metody hodnoceni a kotre

vyhodnoceni spoluprace s dodavateli.

Patatkem praktickécasti je gedstaveni spodmosti Vagris a.s. Dals&tast je ¥novana
analyze nakupniho procesu a systému hodnoceni dmdaw podniku Vagris a.s.
V zawrecneé casti jsou zpracovany navrhy a dopieni na zlepSeni pbéhu nakupniho

procesu a vyhodnocovani dodavatelpodniku Vagris a.s.
Pro zpracovani bakakké prace byly pouzity nasledujici metody:

v' Analyza ABC
v' Scoring model
v" Prosté bodové hodnoceni

v" Vahové bodové hodnoceni
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. PRAKTICKA CAST
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3 PREDSTAVENI SPOLECNOSTI VAGRIS A.S.

3.1 Historie spoletnosti

Spole&nost Vagris a.s., patdlouhodok mezi nejvyznamgjsi potravinéské spolénosti v
Ceské republice. Lokatn se zabyva vyrobou, zpracovanim, distribuci a ebepor
potravindskych vyrobk a komodit (ryZe, lughiny, mlynské obilné vyrobky, olejnata
semena, produkty racionalni vyzivygl,sbramborovy program, sladké &sn na peéeni,
sterilovana zeleninaggtoviny, sirupy) a diky matské spolénosti v Chorvatsku také
dovazi bohaty sortiment zboZi, které s€@ské republice distribuuje (kenici sngsi,

bujony, oméky, polévky, $avy, sterilovanou zeleninu atd.).

Historicky vyvoj spoleénosti:

1991 — zaloZeni spotaosti

Spole&nost Vagris byla zaloZena v roce 1991 jako rodiimmda zabyvajici se obchodem s

agroplodinami. Na z#tku se jednalo o0 ovoce a zeleninu dodavanéeshky trh. Poté byl

sortiment roz§en o ryzi a lugniny, které sehrdly v dalSi orientaci firmy zasawri
1993 — prodej do maloobchodni st

Od roku 1993 z&na spolénost Vagris dodavat balené vyrobky do maloobchaiia
postupi dale roz&iovat swij sortiment. Prezentuje se novinkami do té dobydaského
spotebitele neznamymi — n&apspecialni ryzi basmati, indianskou a jasmino\Rastupsg
ziskavé tato spodeost stabilni postaveni na trhu a stavd se takinedn nejétSich
zpracovatel potravin vCeské republice.

1996 — roz&teni prodeje na Slovensko

Vyustnim rozvijejici se obchod®innosti spolénosti a zaatek expanze na slovensky trh
bylo zaloZeni dagnné spolénosti VAGRIS SLOVAKIA, s. r. 0. v roce 1996, ktesh

rovreZ ziskala velmi dobrou pozici na slovenském tripotsavinami.
1998 — transformace spoknosti na akciovou spolénost

Meznikem ve vyvoji spolaosti byl rok 1998, kdy se spaéleost Vagris transformovala na
akciovou spolénost Vagris a.s. se 1008eskym kapitalem. V tomto roce Vagris zaved!
také systém HACCP.
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1999 — roz&feni prodeje na cateringovy trh

V roce 1999 se rozhodla sp&hest Vagris vstoupit razantma cateringovy trh a Zma se

také vyrazgji prosazovat na zahramich trzich.
2000 — implementace 1SO 9001

Spole&nost v roce 2000 implementovala systéimeni jakosti dle norerfady ISO 9000 a
ziskala mezinarodni certifikat ISO 9001, ktery pptye vysokou Uroue fizeni vSech

proces, které probihaji ve spaleosti.
2002 — prodej spolénosti

Meznikem spolkénosti Vagris byl rok 2002, kdy spdieost byla koupena zahré&ni
spol&nosti Vodravka a stala se sdsti této nadnarodni spoteosti.

2005 — ukoréeni z&lenovani
V roce 2005 spotmost ukowila zatlenovani pod matskou spolénost Vodravka.
2006 — ziskani certifikatu IFS

Tento rok ziskala certifikat IFS na arovni highdéylFS = International Food Standard),

ktery je celosw¥tove nejrozsiergjSi GFSI schvalenou normou.
2009 — audit Tesco dle standardu TFMS

Spolenost Tesco StoreSR a. s. vytviila viastni pozadavky, které nad ramec zakonnych
povinnosti kazdého dodavatele potravin, tj. vytAidstovat bezp@y a legalni produkt,
definuji dodaténé standardy TFMS (Tesco Food Manufacturing Stahdar

2011 — roz&teni sortimentu o sirupy

V tomto roce uvedla na trh zbrusu novadu exkluzivnich ovocnych sirtip[18]

3.2 Organizaéni struktura

Organiz&ni struktura spolaosti Vagris a.s. je nasledujici viz. Obr. 12:
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Obr. 12: Organizani struktura spolénosti Vagris a.s. [17]

modra barva znai Useky, které jsou zahrnuté do systému jakosti
¢ervenéohraniéeni znai hospod#ské vedeni spoaosti s vykonnou odp@dnosti

silngji ¢arkované Sipky je ozn&eni v podizenost Useku vyvoje a kontroly kvality

3.3 Zakladni ekonomické ukazatele

V poslednich letech proSla spéatest Vagris a.s. vyraznou prémou z divodu
ekonomické krize, ktera zasahla vyrazaké potravingské odétvi. V nize grafu Obr. 13
najdeme vyvoj naklada vynos za rok 2006 — 2010.

Vivejnakladi a vynosi (v tis K¢&)

1000000 ~
950 600
900 000
850 000

750 000
700 000
650 000
600000 -

ENdklady ®Viymosy

Obr. 13: Vyvoj nékladl a vynosu spol@mosti Vagris a.s. [19]
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V roce 2010 spolmost prosla vyraznou olimou a vysledkem vyrazné Uspory nakige

nejvyssi zisk spotaosti za poslednichekolik let viz. Obr. 14.

V}"\’Oi HV (v s K¢)

21274
8559 11964 11661 6306

o S
- B UV ——— e e e ¢ . S e e e e, S . et s et e

2006 2007 2008 2009 2010

Obr. 14: Vyvoj hospodékého vysledku spateosti Vagris a.s. [19]

3.4 Sortiment

Tradiéni druhy a exoticke ryze

Lustniny

dlouhozrnne
parboiled
jasminova
basmati,

indianska,

sushi,

arborio

Obr. 15: Sortiment ryze [18]

ryze ti barev,

smésna parboiled s indianskou,

-----

hrach Zluty, zeleny, celi pileny az po nefgbernou Skalu fazoli.

Racionalni vyziva
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Pohanka, jahly, cizrna i s6ja, vSechny tyto potrgysou pro siij vysoky obsah minera)
vitamini a vlakniny nutiné velmi hodnotné. Diky svému vyvazenému slozeni zak
pohledu zdravé vyZivy posiluji odolnost a obranygmiost organismu.

Bramborové vyrobky

V sortimentu jsou dehydratované bramborové vyrobkagmborové knedliky, bramborové
testa haluskyohramhorava kaielkteré suauLqifelvani. naiednu Kuchieu.

Obr. 16: Sortiment oramooroviny {1y]

Téstoviny

Spolenost Vagris fichazi s absolutni novinkou na trhu a to jséstdviny ve varnych
s&cich. Varné s&ky umoziuji snadné davkovani (1 varnycését = 1 porce) bez
zbyteiného odmsiovani a jednoduchouripravu. Prémiovésstoviny Vagris jsou vyrobeny
ze 100% semoliny (specialni druh mouky z tvrdozrmp#enice — Triticum durum).

Téstoviny ynmnheos 7e.semolinUisol LIvaERAGIST L.ormoaaji se.a.orlpni

,,,,"-<.

i

TR
\ Ny = |
"AAE

Obr. 17:Sortiimenigstoviny 18]
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Sirupy

V unikatnim tvaru lahve se skryva originalni kondse dvou fichuti, které si rwzete
vychutnat jako ossZujici napoj s vodou, horky népoj pro chladn&erg nebo jako
dopirek do koktejti pro nezapomenutelnou party. Najdete v ni¢hopni cukr, Zadné
unglé sladidla a to bez konzervantumgla barviv. Sirupy maji dostatek ovocn&sy, u
citrénu pro vyvazenou, jemnou ¢hd0 %, ale u jablka naopak 30 %. OstatHthug

obsahuji 20 % ovocné&dvy.
Aktualr¢ je na trhu:

» Jahoda & Vanilka

* Pomeran & Skorice

« Cerny rybiz & Limetka

 Malina & Jasmin

o Citron & Mata

» Jablko & Bezovy kit Obr. 18: Sortiment sirupy [18]
Prisady do jidel

Prisada je jedrtkou na trhu fisad do jidel ze zeleniny aiamicich bylinek ke zvyrazmi

a vylepSeni aroma jidel a vyvolala pravou kulékéu revoluci. Natura Kenici sndsi
odpovidaji sotasnému trendu poptavky pocistych produktech”. Jsou vyrobeny
z prirodnich ingredienci a maji vysoky podil zelenikgieni a bylinek. Jsou absolégtn
bez slutamanu.sadnghoridenycb harviy .arnmat. koozendrd jakychinliv, &ek".

/it
”"ﬂﬂ

e

Obr. 19: Sortiment keeni [18]
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3.5 Poslani a cil spol&nosti

1. M& zajem nabizet Sirokou paletu kvalitnich viblza @Fiznivé ceny a byt nasim

zakaznikm spolehlivym partneremipvaieni.

2. Cilem je dodavat vice nez jen pouhé produkty, siSe pokrmy, které bude radost

pripravovat i konzumovat.

3. Chce produkovat stale nové a nové vyrobky, kberdou vychazet zigni a pateb

nasSich zakaznik

Prioritou je zaji&ni vysoké kvality a zdravotni nezavadnosti potraeirproto je zaveden
aktualni systém kritickych baddle HACCP.

VSechny vyrobni procesy ve spab@sti jsou Setrné k Zivotnimu praesdi.

Stale se hledaji nové cesty ke zvySovani kvalityykoni ve vyrobnim procesu pro

schopnost vyhait i nejnar@ngjSim pozadavkm zakaznik. [18]
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4 ANALYZA NAKUPNIHO PROCESU A SYSTEMU HODNOCENI
DODAVATELU V PODNIKU VAGRIS A.S.

4.1 Analyza nadkupniho procesu obalového materialu

V této kapitole bude popséno faaeni nakupce obalového materidlu v orgafmiza
struktue, cile ndkupu, zakladni pravidla a podklady nakgmaluvni podminky nakupu a
jejich evidencefizeni zasob, analyza fazi nakupniho procesu a zma#BC obalového
materidlu (félie pro primérni i sekundarni obalrtkadz pro primarni a sekundarni obal,

etikety) ve spolénosti.

4.1.1 Organiza¢ni struktura Useku Nakup a export

Usek Nakup a exportu odpovida za nakup v3ech surosbalového materidlu a
komponeni pro poteby vyroby dle planu prodeje a ndkup suroviny ptelylexportu i
volného prodeje suroviny dle pozadavéxpedice a Useku prodeje. Yigadt nekvalitni
dodavky odpovida za vigeni reklamace. Provadi pravidelné hodnoceni dudév
spolenosti. Zaji§uje a odpovida za prodej suroviny na Uz&l, ale také za export

vyrobki a suroviny komplex#

Nakup obalového materidlu ve spsiesti Vagris a.s. (dale jen ,spotosti) ma v
kompetenci manazer nakupu odpdrny mimo jiné i za nakup obalového materialu (dale
jen ,nakupce®), ktery pét v této v organizéni struktde spolénosti pod Usek Nakup a

export viz. Obr. 20.

REDITEL NAKUPU
A EXPORTU
Asistentka Koordinétor dopravy
11/ Y

Manazer Nékup& Manazer ManaZer nakupu ManaZer
exportu /1 nékupu a prodeje nékupu

12/ 12/ surovin obal.mat.

11 11/

Obr. 20: Organizani struktura useku Nakup a export [17]
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4.1.2 Cile nakupu
Hlavnim cilem nakupu obalového materiélu je:

= zajistit pro poteby spolénosti vZzdy poZzadovanytednet nakupu

= zajistit predmét ndkupu v pozadované kvalit

= zajistit p'edn®t nakupu za vyhodnou cenu (vyhodnou cenou je n&jragna ze
vSech nabidek, pokud dand nabidkangjel vSechny fedchozi 4 kritéria,
minimalné ve stejné vysi jako ostatni nabidky)

= zajistit predmét ndkupu v poZzadovanétase

= zajistit p'edmét ndkupu v poZzadovaném mnozstvi

4.1.3 Zéakladni pravidla a podklady pro nakup

Nakupce nakupuje jen takové mnoZzstvi obalového maaie které odpovida pishe
spole&nosti a zohletiuje @itom rizika vyplyvajici z nef)mérenych zasob a z vyvoje

trznich podminek.

Nakupce je odpadny za cely pibéh procesu ndkupu, pmaje vznikem a identifikaci
potreby nakupu, az po dodavku do sgaolesti. Je odpasdny za komunikaci s dodavateli,
fizeni zasob #&eSi gipadné nedostatky. Viipad reklamace nakupce je odpowy za

kompletni vyizeni celé reklamace.

4.1.4 Smluvni podminky ndkupu a jejich evidence

Pro nakupy, jejichz obrat {jpadré ocekavany obrat) za 1 rok u daného dodavatele se

spole&nosti je vysSi nez 100 000¢Kmusi nakupce uzét ramcovou kupni smiouvu.

Ramcova kupni smlouva obsahujegevsim nasledujici podminky:

= kvalitativni specifikace predmétu nakupu — nakupce voli takové nastroje, diky
nimz zajisti dodavku fiedmeétu ndkupu dle kvalitativnich poZadavkpol€&nosti a
které je mozné nasledkontrolovat i hodnotit,

= platebni podminky — ndkupce vyjednava takové platebni podminky ékzayisuji
véasné plani zavazku dodavateli, minimalizuji finém rizika spolénosti a
nevazou spolmosti nepiméiené finakni zdroje a vyuziva podminku platby na
fakturu s odloZzenou splatnosti 45 dni a delsi,

» cena-— vymezeni vSechifmych i negpimych naklad s tim, Ze ceny jsouredevsim
uvackné v K (piipadre EUR) na kus, metr nebo kilogram dle definovaného
nakupniho pedmétu,



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového¥izeni a7

= vybér obchodni doloZky — pro nakup obalového materidlu se vyuziva jedin
podminka nakupu DDP (Delivered Duty Paid/s dodamilm placeno) dle
INCOTERMS 2000 a tim vSechny naklady a rizika spajse zboZimiechazeji na
kupujiciho na sjednaném mistrceni a to je sklad spairosti,

= zpuasob dodani— dodavatel maipsré vymezené logistické podminky baleni a
doby @ijmu obalového materialu ve spétmsti,

» pruavodni doklady — obsahuje poebné piivodni doklady a jejich obsah pro
umozreni prevzeti gednetu nakupu fi dodani do skladu spaleosti,

» konsignatni sklad — vzhledem k trendu sniZovéani prostoru uskéadrobalového
materialu ve skladech spéfeosti se maximakhvyuzivaji sklady dodavatigl

» terminy plnéni — jasr definované podminky vyhotoveni obalového materréu
konsign&ni sklad dodavatele od zaslani objednavky i naslagaximalni doba
dodani z konsigrmiho skladu dodavatele do mist&anmi,

= zaruéni doba — zarkni doba je ufena dle platnych ustanoveni obchodniho
zakoniku,

» penale — ramcova smlouva zcela jasdefinuje podminky nakupu a také zcela
jasre definuje pendle vifipadt pochybeni dodavatele,

» platnost smlouvy — vS8echny rdmcové smlouvy maji platnost na dohuciteu s
vymezenou vypoddni lhitou smlouvy, kterd bezpes pokryva v pipadc
vypowzeni smlouvy od dodavatele dalSi &sice dodavani zbozZi za ceny naposled

schvalené.

Ramcovou kupni smlouvu vyhotovuje spmlest gfipadré dodavatel a svym podpisem
potvrzuje nakupce #&ditel Useku Nakup a export gedstavenstvo spalposti.

Jednotlivé obchodnitffpady jsou poté ueSeny dilimi objednavkami. Zgsob zadavani
dil¢ich objednavek je ustanoven v ramcové kupni sndl@udle nich se také cely proces

fidi. Dilci objednavky potvrzuje nakupce.
Povinnosti ndkupce je evidovateplevsim nésledujici:
a) originaly smluv podepsanédbha stranami

b) vesSkerou dokumentaci k reklamacim
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4.1.5 Rizeni zasob

Pro spolénost jeftizeni skladovych zasob hadmilezité, protoze musi velmi rychle
reagovat na pétby vyroby pro plynuly chod spaleosti a tim také ovlituje hospodésky
vysledek spolénosti.

Nakupce si musi stéale hlidati plodavkach skladovou kapacitu uskladin obalového
materialu ve skladech spotesti, protoze $ rozSicovani sortimentu produktspole&nosti

se zarove rozSiuje i obalovy material.

Stejre jako u fizeni objednavek nakupu obalového materialu se takieni zasob
neobejde bez vyuziti softwaru SAP. VSechny podklatlyzi nakupce do planovaci

nakupni tabulky Obr. 21 a naslédryhodnoti aktualni péeby obalového materialu.

s Potieba | Zlstatek
Altuéini | Konsigna&ni Altusini
sap Produkt g “":bﬁg"y Maxtevy | zésoba il i | spotieba
= S020 zésoba +| mésice
2115310 [BOX SYP RYZE BASMATI S00G - LAG Ks | 30000 16 896 35 748 21518 9387
2115311 [BOX SYP RYZE JASMIN S00G - LAG ks | 30000 7680 20 660 23 490 7540
2115312 [BOX ZIP RYZE LG 4x120G - LAG Ks| 60000 87 696 68023 50 070 200000 |23.04.12 28549
2115313 |BOX ZIP RYZE LG 8x120G - LAG KS 30 000 43 630 18 746 124620 | 200000 [23.04.12 93 492
2115314 [BOX ZIP RYZE PB 4x120G - LAG Ks | 60000 49392 68795 127 450 49 193
2115315 |BOX RYZE LG 4x125G - MAKRO ARO Ks| 30000 15 120 20 690 3412
2115316 |BOX ZIP RYZE LG 4x120G - LAG HU KS | ZAK + MAX 12 864 43810 34272 | 34272 10 125
2115317 [BOX ZIP RYZE PB 4x120G - LAG HU KS | ZAK + MAX 13032 11088 | 11088 | 1944 3040
2115318 [BOX RYZE PB 4x120G - COOP VAROMA ks | 30000 33 264 49 037 37 108 32144 | 16893 | 27932

Obr. 21: Planovaci tabulka nakupce [20]

K celému vyhodnoceni pi@by obalového materialu hraje ddivou roli maximalni stavy
hotovych vyrobk na sklad spol€nosti po odé&teni aktualnich zakazek a maximalni

skladova kapacita obalového materialu ve spraisti.
Pribéh dodani a fijmu obalového materialu:

a. na zaklad poteb zasob zaSle nadkupce dodavateklektronickou postou
odvolavky z konsignmiho skladu dle patby Wetné terminu dodani,

b. po potvrzeni odvolavky od dodavatele zaSle tyt@nmiace emailem na
skladniky spolénosti,

c. skladnici dodavku igvezmou fi piijmu, zkontroluji gedevsim z hlediska
mnozstvi dle dodaciho listu a vizualni kontroljpadného poskozeni,

d. skladnik po pjmu odebere naméatkéwzorek od kazdé dodané polozky a
pieda je pracovnikn laboratde ke kontrole,

e. ke kontrole pracovniklaboratde slouzi schvéleny vzory,
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f. do doby schvéleni kontroly labor#ojsou vSechny dodané polozky v
informatnim systému SAP pozastavené a také fyzicky &ama ,STOP
MANIPULACE,“

g. pokud se zjisti v gibéhu celého procesu jakykoliv rozdil, tak se o tom

informuje nakupce, ktery nasledrozhodne o dalSim postupu.

Obr. 22: Sklad obalového materialu [20]

4.1.6 Analyza fazi nakupniho procesu
1) Zjisténi problému
Podklady pro nakupce slouzi:

= plany prodeje vyrobkvydavané obchodnim Usekem a jejich aktualizace Z&r
= skut&né prodeje vyrobk minulych obdobi,

= aktualni mnoZstvi obalového materialu a hotovyctolk na sklad,

= obratkovost daného obalu v minulém obdobi,

= plany prodeje vyrobkvydavané exportem a jejich aktualizace,

» pozadavky sestersky spoimsti nebo fipadré dalSich zakaznik
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Beverage

3195 T 15 5751 T 5 7 500
175 728 1

RYZE LG JAS!
RYZE LG JASMIN
RYZE KULATOZRNNA

RY2E TRI BAREV 500G K
RYZE LG INDIANSKA 0.1KG
RYZE LG INSTANT. 0.2 3
RYZE ARBORIO KART!

kg
MAKRO Sushinjde K0.5x 4

2)

3)

4)

5)

Obr. 23: Mesicni plany hotovych vyrolid20]

Zakladni udaje o potrebé
Spole&nost pouziva pro skladové hospistai, financi, reporting apd.igdni
mezinarodni informé&ni software SAP (,Systémy, Aplikace a Produkty Jash
zpracovani dat“), ktery nakupce vyuziva pro akusdi obratkovosti, skladovych
zasob obalového materialu a hotovych vyiobkyto informace nasledrze SAPu
exportuje do planovaci nakupni tabulky Obr. 21, r&ktebsahuje mimo jiné i
maximalni skladové zasoby hotovych vyrébkplany odbytu. VSechny tyto
informace planovaci nakupni tabulka vyhodnoti arnmiuje graficky nakupce o
potrebach nakujpobalového materialu.
Specifika vyrobku
Kazda polozka obalového materialu ma vyermu specifikaci fed uzavenim
prvniho nakupu, protoZe to vyZzaduje proces spaisti pro vytvéeni sveho
jedingného ¢isla polozky v SAPu. Specifikace obalového materigg také
souwasti ramcoveé smlouvy.
Hledani dodavatele
Nakupce ma &kolik moznosti vybru pro osloveni potencionalniho dodavatele:

» schvélené dodavatele spiesti,

» dodavatelé z databaze dodavatehkupce,

= vyhledat pges internet dalSi potencionalni dodavatele.

Posuzovéani nabidek
Nakupce hodnoti nabidky z hlediska jejich celkow#odnosti a miry rizika

vyplyvajici z daného typurpdmetu nakupu a oblasti nakupu.
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6)

7)

......

nabizend kvalitaijednttu nakupu,

cena pednEtu nakupu,

platebni podminky,

zarwni Ihata prednetu nakupu,

spolehlivost, objektivita a odbornost dodavatele,
nabizeny servis a sluzby dodavatele,

dodrzovani dohodnutychihdodavek pedmétu nakupu,

NS N N N N N S

celkovy gFistup ze strany dodavatele (loajalita, vystupovéseni reklamaci
nebo problém).
Vybér dodavatele
Kazdy vykEr dodavatele vychazi z posouzeni nabidky dle zyokerkritérii od
konkrétniho dodavatele, které nakupce hodnotegghou nabidky ceny, protoze
vSechny ostatni kritéria uz v dnesni dobodavatelé fevazré sphuji. Pokud
vybrany dodavatel uz spdleosti aktualg dodava jiny obalovy material, tak se
nagiklad jen aktualizuje u ramcové smlouvy specifikad®mlového materialu a
cenik. V gipact nového dodavatele je geba navedeni dodavatele do SAPu.
Vysledkem navedeni do SAPu je jediné ¢islo dodavatele, tak aby bylo mozné
vibec vytvdet objednavky, fijemky, apd. na dodavatele.
Objednavka
Pti kazdém pozadovaném nakupu obalového materialui roys vytvaena
objednavka v systému SAP, ktera obsahuje miniggho zakladni udaje:
» néazev dodavatele s adresou dle Obchodnihdikejst
= (islo objednavky,
= datum vytvdeni objednavky,
= kontakt na osobu odpovidajici za objednavku zaegpost,
» oznaeni neény ve které je vytviena objednavka,
» jdentifika¢ni ¢islo a nazev pozadované polozky dle schvalené fasez

s dodavatelem,
* mnoZstvi poZzadované poloZzky,
* cena ha rrnou jednotku poZzadované polozky bez DPH,
= celkovéa cena polozky bez DPH,

= vysledna cena celé objednavky bez DPH,
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» potvrzeni podpisem zastupce sgalesti.

Takto vytvdena objednavka je zaslana e-mailem nebo faxem doglapro
schvéleni. Pokud je uzBana ramcova smlouva s dodavatelem, tak fsmp
definuje vSechny podrobnosti ohledmakupu a pokud ramcova smlouva neni
uzawena, tak musi nédkupce vSechny dal$iezité informace zahrnout do
objednavky.

8) Zhodnoceni nakupu
Vyhodnocovani spoluprace se zastupci dodavateldjsena konci kalendaiho
roku. Pro hodnoceni spoluprace slouéevazrié podklady ohled& reklamaci,
nedostatky v neplimi smluvnich podminek, ale také vSechny pozitivici v
ohledre servisu dodavatele pro sp&hest. Rikladem niize byt vyroba i dodani

obalového materialuipd smluvnim terminem apd.

4.1.7 Analyza ABC

Ve spolénosti jsem provedl analyzu ABC dle teoretickéisti na vSechny nakupcem

nakupované polozky obalového materialu v roce 2Rteté jsem obdrzel od spotesti.
Tato analyza ABC byla provedena s vyuZzitim prograwicrosoft Excel.

Udaje v nize tabulce obsahujslo polozky, mnozstvi nakupu,émé jednotky, nakupni
¢astku a podil ndkupu v procentech.

Tabulka piloha P | obsahuje s#zené polozky podle procentuélniho podilu od #sjio
podilu k nejmensSimu a byl sestaven kumulovany paaiprodeji v procentech dle sow
jednotlivych podil. Dle vysledku kumulovaného podilu jsem provedbiteni a girazeni

do jednotlivych skupin A, Ba C
Rozdleni skupin je dle nasledujiciho dei

% skupina A: 30 % polozekipdstavuje 80 % podilu na celkovém nékupu,
% skupina B: 29 % polozeki@dstavuje 15 % podilu na celkovém nakupu,

% skupina C: 41 % poloZekgdstavuje 5% podil na celkovém nakupu.
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Podil nakupnich polozek

Obr. 24: Graf podilu rozéleni polozek dle ABC analyzy

Zdroj: autor

4.2 Analyza hodnoceni dodavatdl obalového materialu

V této ¢asti bakalgské prace bude popsan zakladni procegmnyh hodnoceni dodavaitel
obalového materialu (félie pro primarni i sekundaabal, kartonaz pro primarni a

sekundarni obal, etikety) pro sp&test.

4.2.1 Proces vyléru dodavateli

Proces vybru potencionalniho dodavatele je vzdy zavisly nakkétnim poZadavku
nakupovaného materidlu. Nakupce m&kalik moznosti vybru pro osloveni

potencionalniho dodavatele:

v schvalené dodavatele spaiesti,
v' dodavatelé z databaze dodavatehkupce,
v vyhledat pges internet dalSi potencionalni dodavatele.

Vzhledem k tomu, Ze v dneSnim trznim pfedt je zcela &né velmi aktivni vyhledavani
potencionalnich odivateli, tak nakupce nema problém o ziskavani kodtakavych
potencionalnich dodavatetlo databaze. Tato databaze se stéle aktualiakjelkty mohl

rychle zareagovat pro vgbnovych dodavatél

Proces vybru je pro ndkupce nasledujici:
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4.2.2

Kontaktovani dodavatele — vyhleda dle zkuSenostiermionélni dodavatele
z databaze, které nakupce kontaktuje &laim ziskani potvrzeni, Ze potencionalni
dodavatel ma zajem se @stnit vykEroveho tizeni, tak aby gl nakupce pro
vybérovétizeni 3 - 5 dodavatel
Zpracovani tabulky pro vyiové tizeni - pro kazdé vyoové fizeni gipravi
nakupce tabulku s vyuzitim programu Microsoft Exdelbulka obsahuje:

v’ identifikaci polozky,

specifikaci materialu,

rozmery polozky,

v

v

v/ poptavané mnozstvi,

v' pozadavky na Zjsob uteni ceny (nap cena/10 000ks),

v zakladni pravidla a pozadavky spoluprace £ndp dni splatnost, vyroba od
objednavky do 7 pracovnich @lnparita dodani, konsigtiai sklad 60 df u
dodavatele od vyrobeni objednavky, apd.)

Zaslani tabulky pro vy#sové tizeni dodavateli — tabulka je zaslana elektronickou
poStou 5 potencionalnim dodavétal s jasnym termin zaslani vypheé tabulky
zpet ndkupci.

Vyhodnoceni 1 kola vyového fizeni — po obdrzeni 2p vSech vyplgnych
tabulek je naslednnakupce porovna a vybere 3 nejlepsi nabidky.

2 kolo vykErovéhotizeni — vSem 3 dodavatelktei maji nejlepsi 3 nabidky, poSle
oznameni, Ze jejich nabidka se dostala do 2 kdd&rayéhoiizeni a maji moznost
vylepsit nabidky do jagndefinovaného data.

Vyhodnoceni 2 kola vysovéhotizeni — po dodani 3 nejlepSich nabidek jsou tyto
nabidky porovnany s cilemdaeni vysledného gadi.

Uzawveni vykErovéhotizeni — vi€z vybérovéhotizeni je o vysledku informovan a
je s dodavatelem zahajen proces k igavramcové smlouvy nebdipadreé kupni

smlouvy.

Proces hodnoceni dodavatél

U dodavatele se kterym je obrat se spbsti r@&né vySSi nez 100 000 Kma povinnost

nakupce zahrnout do hodnoceni dodavadé vnitnich snérnic spol€nosti.

Obecna kritéria pro hodnoceni dodavajsbu:

nabizena kvalitaijednttu nakupu,
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» nabidka cenyiednmetu nakupu,

» platebni podminky — doby splatnosti,

= spolehlivost, objektivita a odbornost dodavatele,

» nabizeny servis a sluzby dodavatele (dodani pozeyah certifikat),

» dodrzovani dohodnutychihdodavek pednmétu nakupu,

= celkovy fistup ze strany dodavatele (loajalita, vystupovietieni reklamaci nebo

problémi).
O tomto hodnoceni dodavaiehusi ndkupce povinnost vést pisemny zapis.
Nakupce pouziva k hodnoceni dodavatiebdové hodnoceni zvolenych kritérii. Zvolena
kritéria jsou:
Funkénosti (servis) — plréni termind, flexibilita, komunikace:

a. vyborny servis
b. mirné nedostatky
c. hrubé nedostatky

Hodnota dodavatele dle certifikace:

1. BRC

2. 1ISO

3. zadné
Reklamace z hodnoty nakupu:

1. 0%
2. do5%
3. nad 6 %

Historie dodavatele na trhu:

1. vice nez 10 let
2. vice nez 5 let
3. pod5 let

Praimeér vSech kritérii je vysledek kazdého hodnoceni slatide. NiZze tabulka Obr. 25

obsahuje vysledky hodnoceni dodavatbalového materialu spaleosti za rok 2011.
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Dodavatel FunkEn.osti Certifikace | Reklamace Historie Hodnoceni
(servis)
Dodavatel 1 1 1 2 1 1,25
Dodavatel 2 1 2 1 1 1,25
Dodavatel 3 1 2 1 1 1,25
Dodavatel 4 1 2 1 1 1,25
Dodavatel 5 2 2 1 1 1,50
Dodavatel 6 1 2 1 1 1,25
Dodavatel 7 1 2 1 1 1,25
Dodavatel 8 1 2 1 1 1,25
Dodavatel 9 2 2 1 1 1,50
Dodavatel 10 1 1 1 1 1,00
Dodavatel 11 1 2 1 1 1.25
Dodavatel 12 1 2 1 1 1,25
Dodavatel 13 1 1 1 1 1,00
Dodavatel 14 1 2 1 2 1,50
Dodavatel 15 1 2 1 1 1,25
Dodavatel 16 1 2 1 1 1,25
Dodavatel 17 1 2 2 1 1,50
Dodavatel 18 2 2 1 1 1,50
Dodavatel 19 1 2 1 1 525
Dodavatel 20 1 2 1 1 1,25
Dodavatel 21 1 2 1 1 1,25

Obr. 25: Hodnoceni dodavatebbalového materialu 2011 [20]

Zaweérecné hodnoceni dodavatige dle nasledujiciho Kié:

= pramér 1 - 1,5 znamena, Ze dodavatel vyhovuje sfraisti,

= pramér 1,6 — 2,25 znamena, Ze dodavatel ma nedostathyusi pracovat na
zlepSeni,

= pramér 2,26 a vice je vysledek, Ze spmlest je nucena ukdit spolupraci

s dodavatelem.

Vysledky hodnoceni dodavateta rok 2011 ukazuji, Ze vSichni dodavatelésjplkritéria

spole&nosti.
Audit jakosti dodavatele

Spole&nost ma zajem o kvalitni dodavatele a proto vyupingazkvalitréni sluzeb audity u
svych dodavatél Tyto audity se provagi 1x ro¢né a to jen u 3 — 5 dodavaties nejvyssi
hodnotou nakupu. Audit provadi nakupce igpadré dle casovych moznosti s nim jede
kolega z ndkupu nebo jakostiii Pvérovani dodavatele auditem musi byt vZzdggem
vypracovan plan auditu, ktery zasle nakupce zastigatavatele. Audit je cilénsmeifovan

na cely proces od obdrZzeni objednavkiespvyrobu, expedici az do fakturace dodaného

zbozi.

O vysledku auditu je vytwena zprava, ktera je naslédazaslana dodavateli k jeho
vyjadieni. Nakupce ma povinnost vést o auditech piserapigz
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4.2.3 Aplikace metod hodnoceni dodavatdl

Na paatku jsem z dodanych Udapcélal sowet planovanych nakup2012 od kazdého
dodavatele samosta@tra aplikoval jsem analyzu ABC. Pro vyhodnoceni jsseadil
polozky podle procentualniho podilu od rg$iho podilu k nejmenSimu a byl sestaven
kumulovany podil na prodeji v procentech dle &oyednotlivych podil. Dle vysledku
kumulovaného podilu jsem provedl relehi a girazeni dodavatél do jednotlivych
skupin A,BaC.

Tento graf vyjaduje vysledek analyzy ABC s timto vysledkem:

= skupina A — obsahuje hodnotu planu nakupu obalov@haterialu v roce 2012
v celkovécastce 32 323 255, 81¢Kktera pedstavuje 80 % hodnoty nakupu aifvo
Jji 24 % dodavaté,

= skupina B — obsahuje hodnotu planu nakupu obalovéhterialu v roce 2012
v celkovécastce 6 702 757,24 ktera pedstavuje 15 % hodnoty nakupu aifvio
18 % dodavatél

= skupina C — obsahuje hodnotu planu nakupu obalovéaterialu v roce 2012
v celkovécastce 1 831 318, 57&Kktera gedstavuje 5 % hodnoty ndkupu aitvip
59 % dodavatél

Podil hodnoty planu nakupu od
dodavatelli

35 000 000 K¢
30 000 000 K&
25 000 000 K¢
20 000 000 K&
15 000 000 K¢
10 000 000 K¢
5000 000 K¢
- K¢

A B C
Hodnota 32323256 K¢ 6702 757 K& 1831 319 K¢

Dodavatelt 24% 18% 59%

B Hodnota M Dodavatell

Obr. 26: Graf podilu hodnoty nakupu od dodavitel

Zdroj: autor



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového¥izeni

Metoda Scoring model je nejvhafjéi metodou pro mibézné hodnoceni dodavaieltak
aby nakupce mohl vyhodnotit spravného kandidatetzainich dodavatélpro gipadnou
dalSi spolupraci. Do tabulky XY jsem pouzil naslgciukritéria pro hodnoceni poslednich

50 zavox od vybranych dodavatel

1. cenu - piimérna cena nakupovaneé polozky s 65 % vahou kritexribadnoceni,

2. kvalitu — paet chybnych dodavek s ohledem na kvalitu s 25 Y%owdtritéria na

hodnoceni,

3. spolehlivost dodacich termin— paet zavoz s pekracenym dohodnutym

terminem zavozu s 10 % vahou kritéria na hodnoceni.

Hodnoceni || Vaha | Dodavatel || Dodavatel | Dodavatel
kritérium A B C
1.Cena || 65%

Cena polozky 916 918 920
Reciprocni index 100,00 99,78 99,57
Index * vaha 65,00 64,86 64,72
2. Kvalita [ 25%

Pocet chybnych dodavek z 50 zavozi 3 4 2
Podil v% 66,67 50,00 100,00
Podil * vdha 16,67 12,50 25,00
3. Spolehlivost dodacich termini || 10%

Pocet chybnych dodavek z 50 zavozi 1 4 6
Reciprocni index 100,00 25,00 16,67
Index * vaha 10,00 2,50 1,67
Celkové hodnoceni 91,67 79,86 91,38
Poradi 3

Tabulka 2: Scoring model vybranych dodavatel

Po séteni ditich vysledk dostaneme celkové hodnoceni dodavagebdle metody

scoring model nasleduijici:

l. Dodavatel A
. Dodavatel C
[, Dodavatel B

Pro spolupraci by s ndkupce dle vysledku Scoring modelu zvolit dodaleaA, protoze

Zdroj: autor

ziskal nejvyssi procentuélni hodnoceni.




UTB ve Zling, Fakulta logistiky a krizovéhoFizeni 59

DalSi aplikovanou metodou pro hodnoceni dodawasgole€nosti je prosté bodové

hodnoceni podle nasledujicich kritérii:

5 - velmi pozitivni
4 - pozitivni

3 - primérné

2 - negativni

1 - velmi negativni

Kritéria Dodavatel | Dodavatel | Dodavatel

A B C
Cena v K¢ 5 4 3
Kvalita 3 4 5
Servis 4 3 3
Ostatni 5 3 4
Soucet 17 14 15
Vysledek 1 3

Tabulka 3: Prosté bodové hodnoceni vybranych dagava
Zdroj: autor

Po séteni dikich vysledk dostaneme celkové hodnoceni vybranych dodavatetlle

metody prostého bodového hodnoceni:

l. Dodavatel A
. Dodavatel C
1R Dodavatel B

NejlepsSi hodnoceni ziskal dodavatel A, ktery ziskedjvySSi sotet v hodnoceni

definovanych kritérii.

Posledni zvolenou metodou k hodnoceni dodavasgole&nosti je vahové bodové
hodnoceni, které vychézi z bodového hodnocenikglaul
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Kritéria Vahové Dodavatel | Dodavatel | Dodavatel
kritérium A B €
Cena v K¢ 65% < b 2.6 1,95
Kvalita 25% 0,75 1 1,25
Servis 5% 0.2 0,15 0,15
Ostatni 5% 0,25 0,15 0.2
Soucet 100% 4,45 3,9 3,55
Vysledek 1 3

Tabulka 4: Vahové bodové hodnoceni vybranych ddedkiva

Zdroj: autor

Po seteni dikich vysledk dostaneme celkové hodnoceni vybranych dodavatel

s nasledujicim vysledkem:

l. Dodavatel A
. Dodavatel B
Il. Dodavatel C

NejlepSi hodnoceni ziskal dodavatel A, ktery ziskedjvy$Si sotet v hodnoceni
definovanych vahovych kritérii a mohu tedy nékupaiybranych dodavatéldoporit

dodavatele A.
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5 NAVRHY A DOPORU CENIi NA ZLEPSENI PRUBEHU
NAKUPNIHO PROCESU A VYHODNOCOVANiI DODAVATEL U
V PODNIKU VAGRIS A.S.

Podle ziskanych informaci o ti&¢hu nakupniho procesu ve spsiesti Vagris a.s. a
provedenych analyz budou v nasledujicich kapitoldebdeny navrhy a dopateni pro
zlepSeni celkového nakupniho procesu obalovéhorialatee spolénosti.

5.1 Nakupni procesu obalového materialu
Nakupni proces

Nakupni proces jako celek je velmi detkoncepné feSen a ma viditelné vysledky v ramci
prowérovani cenové hladiny na trhu jeitSinou stavajici dodavatel na prvnim mist
s nejnizsi cenou na danou polozkite$?o si dovoluji poukazat a dopéituna moznost
vétSiho vyuzivani aplikace analyz ABGeBtoze ndkupce ma velmi slozitou alohu v rdmci
procesu vyroby a skladovych prostor ve spotsti pro obalovy material, tak ABC

analyzu vice vyuzivat v ramci skladovych zasobjedbavek.
Informa éni systém

PrestoZe spolmost pouziva vnihi informani systém mezinarodnvelmi uznavany
software SAP, tak tento software nakupce pouzivapj® zakladni informace ohlegin
stavu skladovych zasob obalového materialu, statovigch vyrobk, tvoreni objednavek
a par dalSich vyhodnoceni s velkou mirou nutnostiZfgi programu Microsoft Excel.
Spole&nost by ndla rozsfit vyuZziti informaniho systému pro kompletni ziskavani on-line
vyhodnoceni aktualnich zasob skladu obalového mhiea jeho pdeb bez nutnosti
pouzivani programu Microsoft Excel. Dopouji maximalni vyuziti softwaru SAP pro

¢innost nakupce.
Aktualizace skladovych zasob u dodavatele

Nakupce od dodavatelnema vzdy k dispozici aktualni stavy zasob obdlovénaterialu
na konsignénim sklaéd u dodavatele, tak by bylo nejlepSi volbou unmimiraktualizace
skladovych zasobipmo dodavateli v aplikaci SAP. Stavy aktualnichabagsou velmi
dulezité pro ndkupce aiipadné on-line propojeni s dodavateli by vykasnizilo riziko
nedodavek zitkodu opoZzdné objednavky, protoZze nakupce rénvéas k dispozici

aktualni stavy zasob.
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5.2 Hodnoceni dodavatek obalového materialu

Vybér dodavatele

Celkovy proces vyiru dodavatele na obalovy material je s ohledem noprpcovanost
podkladi pfi vybéru velmi dolie reSen, ale vhledem k stalét$i pozornosti v Usporach
nakupniho procesu obecje stéle ¥tSi trend pouziti jako nastroj v§tu dodavatele i@s
e-aukci. Je to on-line v¢b dodavatele ve sdileném webovém piedit na kterém vSichni
Gcastnici e-aukce vidi aktualni nabidku a mohou okinteagovat zlepSovanim svych

nabidek. Doportuji vyzkouSet e-aukci pro v dodavatele obalového materialu.
Hodnoceni dodavatai

Dosavadni hodnoceni dodavatg v ramci vnitnich pravidel spoksosti dostaujici, ale
doporiuji vyuzivat a aplikovat vice metod pro hodnocerddavatel obalového
materialu. Metody obsazené v praktické praci nejgaspvé naréné a hlava nakupci

muzou ve vysledku ukazat miru vaznosti kazdého kaitévlas'.
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ZAVER
Tato bakaléska prace se zabyva analyzou nakupniho procesud@aobeni dodavatél
v podniku. Pro tuto analyzu jsem si vybral potrawsky podnik Vagris a.s., ktery ma

dlouhodolg nejen regionaky ale i mezinarodhvelmi skwlé renomé. Jeho hlavinnosti
je vyroba, zpracovani, distribuce a export potragkych vyrobki i komodit.

V teoretickéc¢asti jsou zpracovanyrevazig literarni podklady, které danou problematiku
nakupniho procesu a hodnoceni dodavapelpisuji. Nakonec teoretick&sti je popsana

metodika a cile bakaiské prace.

Patatkem praktickécasti je gedstaveni spodmosti Vagris a.s. Dals&tast je ¥novana
analyze nakupniho procesu obalového materidlu déreays hodnoceni dodavaiel
obalového materidlu v podniku Vagris a.s. V&ainé ¢asti jsou zpracovany navrhy a
doporieni na zlepSeni fbéhu nakupniho procesu a vyhodnocovani dodavatel
obalového materialu v podniku Vagris a.s.

VSechny navrhy nebo dopa@eni byla navrzena za pomoci studia odborné liteyatu
k danému tématu, ale hlavnprizkumem ¢innosti nakupce obalového materialu

v analyzovaném podniku.

Vzhledem k petrvavajici tzv. ekonomické krizi ve & ma své aktualni problémy i
odwtvi obalového materialu, které je silpostizeno turbulencemi. Vysledkem této krize
je snizovani mnozstvi na zakazku od @dkeli smérem k dodavatéin a na druhou stranu
zvySujici gimé néklady u dodavatelna obalovy materidl. BohuZel tento stav je také
v potravindském ptimyslu, takZze spot@most Vagris a.s. musi nejen udrZzovat rovnhovahu
mezi jistotou zasobovani a nakladovou efektivn@déi takgesit tzka mista v zasobovani,

rostouci slozitost a klesajici jistota planovani.

Spole&nost obdrZela navrhy vychazejici z této baisMé& prace. Pokud z jejich strany
vyhodnoti, Ze jsou navrhy schopné realizace acainy s @ihlédnutim na ekonomickou

vahu kazdého navrhu, tak budou tyto navrhy coihegdealizovany.
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B) INTERNI ZDROJE

[17] Interni zdroj Vagris a.s. — organézaad.

[18] Interni zdroj Vagris a.s. — propaga materialy.

[19] Interni zdroj Vagris a.s. — vy&ni zprava 2010.

[20] Interni zdroj Vagris a.s. — nakupce materialy.

C) CASOPISY

[21] Logistika - odborny r&si¢nik pro dopravu, skladovani, manipulaci, distribaidialeni.

[22] Packaging — odbornyasopis pro obaly, logistiku a transport.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOL U A ZKRATEK

ABC Kategorizace vyznamu jednotlivych polozek.

IFS International Food Standard — jsou standardgtaveni a implementaci

proces vedouci k zajigni bezpénosti a zdravotni nezavadnosti vyrdbk

ISO 9001 International Organization for Standardizationnamena certifikaci systému

managementu kvality organizace.

SAP ~Systémy, Aplikace a Produkty v oblasti zpracovdat"



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového¥izeni 67

SEZNAM OBRAZK U

Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.
Obr.

1: Zakladni subsystémyzonyslového a obchodniho podniku [Z]...................... 15
2: Vzajemné vztahy mezi nakupem a ostatninkedmi v podniku [9].................. 17
3: Struktura NAKUPNINO ProCesU [2]......cuuuuriiiiiiiiiiiiiiieee e 18
4: Nakup polozek planu zasobovani v uplyndbdobi [2].........ccccceveeeiiiiiiiiiiiinns 24
5: Vypa@etni tabulka ABC — analyzy [2]........coovvviiiiiiiiiiiiiii e eee e 25
6: Vysledky ABC — analyzy [2]......cooeeemmiiiiiiiiii et 26
7: Hodnoceni dodavatB[L] .......coovveiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeee e e e e e e s e s e e e e e e e e e e e eeeas 31
8: Prirazeni bodové hodnoceni dodavatB)2,3 [1]....ccevveeeeeeeeeiiiiiiiiiiiiieviee 31

9: Vahovée hodnoceni podIerBdi [1] .....eererieiiiiiiieeeeeeeieeeeeeee e 32
10: Prosté hodnoceni podle hodnot [1].........covvvviiiiiiiiiiiie e 33
11: VAhové hodnoceni podle hodnot.[1].......cccovveeeiiiiiiiiiiiiiiirreeee e 33
12: Organizéni struktura spolénosti Vagris a.S. [17]........ccoovviiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeenn. 40
13: Vyvoj naklad a vynosu spot@mosti Vagris a.s. [19]......cccceeeveiviiieeiiiiiieieeeiiiiiinns 40
14: Vyvoj hospoddkého vysledku spateosti Vagris a.s. [19].......ccceeevvvvvvvveeinnnnns 41
15: SOrtMENt YZE [L8]. ...ttt e e e e e e e e e e e e e e e e s e s ennnnes 41
16: Sortiment bramboroviny [L8].......ccooiii i 42
17: SortimentdstoVINY [L8]....ccccei i 42
18: Sortiment SITUPY [L8]....cceeieieiieeeeeie et e e e 43
19: Sortiment KEBNT [L8].......uuuiiiiiiiiiiiiiiiiieieeee e e e e e e e e e e e e e e e e e e s s snneeeeeeees 43
20: Organizéni struktura useku NAkup a eXport [L1Z]......eeeeeeeieieeieeeieeeeieiiiiiiiens 45
21: Planovaci tabulka nakupce [20].....ccoeeiiiieiiiieeieeeeee e 48
22: Sklad obalového materialu [20].......ccooeieieiiiiiiiee e 49
23: Mesicni plany hotovych vyroli20] .........ccocoiiiiiiiiiiie e 50
24 Graf podilu rozéleni poloZzek dle ABC analyzy..........cccccvvvevveeeiiiiiiiineenennn. 53
25: Hodnoceni dodavatebbalovéeho materialu 2011 [20]........cccovvvvvvvvviiviinnnnnnnnn. 56
26: Graf podilu hodnoty nakupu od dodavatel..............ccoovvvviiiiiiciiiiee e, 57



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového¥izeni 68

SEZNAM TABULEK

Tabulka 1: Fiklad - scoring model hodnoceni dodavatBll, D2, D3...........ccccooeeeeeenn. 34
Tabulka 2: Scoring model vybranych dodavatel...............ccooovvviiviiiiiiiiiiee e, 58
Tabulka 3: Prosté bodové hodnoceni vybranych dagéiva.....................coooeeeiiiiinnene. 59

Tabulka 4: Vahové bodové hodnoceni vybranych dddBva..........cccccccoeeeeeiiiiiiiiiinnns 60



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového¥izeni

69

SEZNAM PRILOH

PRILOHA P 1: ANALYZA ABC OBALOVEHO MATERIALU



PRILOHA P I: ANALYZA ABC OBALOVEHO MATERIALU

oot 5| METE | oo |vana Hodree Areiza Visede
123456 6 777 934 M 3965 091 CZK 9,70% 9,70% A
1234571734 904 KS 3877 511CZK 9,49% 19,20% A
123458 1 632 858 KS 2 228 851CZK 5,46%| 24,65% A
123459 804 654 KS 1098 355 CZK 2,69%) 27,34% A
123460 358489 KS 801 224 CZK 1,96% 29,30% A
123461 702 272 M 790 055 CZK 1,93%| 31,23% A
123462 73121 KS 744 733 CZK 1,82% 33,06% A
123463 10848 KG 697 933 CZK 1,71% 34,76% A
123464 1534 862 KS 667 663 CZK 1,63% 36,40% A
123465 480000 KS 648 000 CZK 1,59%| 37,98% A
123466 317362 KS 576 012CZK 1,41% 39,39% A
123467 600 757 M 531670 CZK 1,30% 40,70% A
123468 406 257 M 517 978 CZK 1,27% 41,96% A
123469 108 724 M 510 458 CZK 1,25%| 43,21% A
123470 133 582 M 496 924 CZK 1,22% 44,43% A
123471 67953 KS 479 068 CZK 1,17% 45,60% A
123472 328418 KS 463 070CZK 1,13% 46,73% A
123473 3606 911 KS 432 829 CZK 1,06% 47,79% A
123474 158774 KS 416 780CZK 1,02% 48,81% A
123475 940492 KS 409 114 CZK 1,00%| 49,82% A
123476 2866 KG 402 456 CZK 0,99%| 50,80% A
123477 983319 KS 398 244 CZK 0,97%)| 51,78% A
123478 278868 KS 376 472CZK 0,92%| 52,70% A
123479 610387 KS 366 232 CZK 0,90%| 53,59% A
123480 46997 KS 363 052 CZK 0,89% 54,48% A
123481 259 467 KS 361 957 CZK 0,89%)| 55,37% A
123482 865590 KS 350 564 CZK 0,86%| 56,23% A
123483 69 636| KS 349920 CZK | 0,86%| 57,08% A
123484 153540 KS 331 646 CZK 0,81% 57,89% A
123485 414318 KS 323 168 CZK 0,79%)| 58,68% A
123486 145397 KS 322 782CZK 0,79%| 59,47% A
123487 141073 KS 319 531 CZK 0,78%| 60,26% A
123488 2 572 461 KS 308 695 CZK 0,76% 61,01% A
123489 874295 KS 301 632 CZK 0,74%| 61,75% A
123490 40056 KS 300 422 CZK 0,74%| 62,49% A
123491 393262 KS 289 048 CZK 0,71%| 63,19% A




123492 139346 M 275905CZK | 0,68% 63,87% A
123493 2603 83 KS 273402 CZK | 0,67%| 64,54% A
123494 187860 KS 253 611CZK | 0,62% 65,16% A
123495 183 778§ KS 242 5871 CZK | 0,59%| 65,75% A
123496 92254 KS 242 166CZK | 0,59% 66,35% A
123497 25777, KS 242 043 CZK | 0,59%| 66,94% A
123498 545879 KS 237 457CZK | 0,58% 67,52% A
123499 584 714 KS 236 809CZK | 0,58%| 68,10% A
123500 28372 KS 229 811CZK | 0,56% 68,66% A
123501] 182000 KS 229 320 CZK | 0,56%| 69,22% A
1235021 316 160 KS 217166CZK | 0,53% 69,75% A
123503 73188 KS 216 270CZK | 0,53%| 70,28% A
123504 513283 KS 215579CZK | 0,53% 70,81% A
123505 76600 KS 201 076 CZK | 0,49%| 71,30% A
123506 489373 KS 198 196CZK | 0,49% 71,79% A
123507 550000 KS 198 000 CZK | 0,48%| 72,27% A
123508 140844 KS 192 252CZK | 0,47%| 72,74% A
123509 334039 KS 175370CZK | 0,43%| 73,17% A
123510 57069 KS 174 630CZK | 0,43%| 73,60% A
123511 66711 KS 173 116 CZK | 0,42%| 74,02% A
123512 203813 KS 171 203CZK | 0,42%| 74,44% A
123513 128520 KS 161935 CZK | 0,40%| 74,84% A
123514 44966 KS 161 202CZK | 0,39%| 75,23% A
123515 26680 KS 156 076 CZK | 0,38%| 75,62% A
123516 36443 M 154 703 CZK | 0,38% 75,99% A
123517 114000 KS 153900 CZK | 0,38%| 76,37% A
123518 58134 KS 152 603CZK | 0,37%| 76,74% A
1235191005100 KS 150 765 CZK | 0,37%| 77,11% A
123520 207897 KS 149686CZK | 0,37%| 77,48% A
123521 172548 KS 139 764 CZK | 0,34%| 77,82% A
123522 171088 KS 138 581CZK | 0,34% 78,16% A
123523 38296 KS 137 292 CZK | 0,34%| 78,50% A
123524 144443 KS 136 499CZK | 0,33%| 78,83% A
123525 45905 KS 135649CZK | 0,33%| 79,16% A
123526 107352 KS 135264CZK | 0,33%| 79,49% A
123527 253127 KS 132892 CZK | 0,33%| 79,82% A
123528 338374 KS 131 966CZK | 0,32%| 80,14% B
123529 36288 KS 130092 CZK | 0,32%| 80,46% B
123530 36288 KS 130092CZK | 0,32%| 80,78% B
123531 36288 KS 130 092 CZK | 0,32%| 81,10% B
123532 76818 KS 129 055CZK | 0,32%| 81,41% B
123533 59000 KS 127 440 CZK | 0,31%| 81,73% B




123534 228000 KS 126 540CZK | 0,31%| 82,03% B
123535 224000 KS 124 320 CZK | 0,30%| 82,34% B
123536 69954 KS 122 769CZK | 0,30%| 82,64% B
123537 92196 KS 118932 CZK | 0,29%| 82,93% B
123538 33582 KS 116 361 CZK | 0,28%| 83,22% B
123539 167919 M 115864 CZK | 0,28%| 83,50% B
123540 14144 M 113504 CZK | 0,28% 83,78% B
123541 47192 KS 112 553 CZK | 0,28%| 84,05% B
123542 24148 KS 108 665CZK | 0,27%| 84,32% B
123543 86209 KS 108 624 CZK | 0,27%| 84,58% B
123544 82235 KS 108 551 CZK | 0,27%| 84,85% B
123545 78500 KS 105975CZK | 0,26%| 85,11% B
123546 109254 KS 104 884CZK | 0,26%| 85,37% B
123547 80289 KS 103573 CZK | 0,25%| 85,62% B
123548 98500 KS 103 423CZK | 0,25%| 85,87% B
123549 191150 KS 103 223 CZK | 0,25%| 86,13% B
123550 38016 KS 99 792CZK | 0,24% 86,37% B
123551 246000 KS 99630 CZK | 0,24%| 86,61% B
123552 276065 KS 99 383CZK | 0,24%| 86,86% B
123553 174000 KS 99 180 CZK | 0,24%| 87,10% B
123554 646 155 KS 96 923 CZK | 0,24%| 87,34% B
123555 87981 KS 95020 CZK | 0,23%| 87,57% B
123556 36136 KS 94 858 CZK | 0,23% 87,80% B
123557 114119 KS 94 148 CZK | 0,23%| 88,03% B
123558 127677 KS 91927 CZK | 0,22%| 88,26% B
123559 235593 KS 91881 CZK | 0,22%| 88,48% B
123560 6828 M2 91567 CZK | 0,22% 88,71% B
123561 33952 KS 89125 CZK | 0,22%| 88,92% B
123562 113663 M 86 952/ CZK | 0,21%| 89,14% B
123563 47736 KS 83 777 CZK | 0,21%| 89,34% B
123564 12320 KS 81499CZK | 0,20% 89,54% B
123565 37576 KS 81165 CZK | 0,20%| 89,74% B
123566 27 216 KS 80423 CZK | 0,20% 89,94% B
123567 59500 KS 80325 CZK | 0,20%| 90,13% B
123568 26460 KS 78 189CZK | 0,19% 90,32% B
123569 21587 KS 77390CZK | 0,19%| 90,51% B
123570 196 313 KS 76 564 CZK | 0,19%| 90,70% B
123571 123661 KS 76 052 CZK | 0,19%| 90,89% B
123572 18000 KS 74 520CZK | 0,18% 91,07% B
123573 98381 KS 73786 CZK | 0,18%| 91,25% B
123574 1226] KG 73552CZK | 0,18% 91,43% B
123575 306 343 KS 73522 CZK | 0,18%| 91,61% B




123576 135519 KS 73180CZK | 0,18% 91,79% B
123577 173179 KS 72734 CZK | 0,18%| 91,97% B
123578 24192 KS 71850CZK | 0,18%| 92,14% B
123579 166973 KS 70129 CZK | 0,17%| 92,32% B
123580 172000 KS 69 660CZK | 0,17% 92,49% B
123581 26496 KS 69 552 CZK | 0,17%| 92,66% B
123582 30851 KS 68 026 CZK | 0,17%| 92,82% B
123583 12764 KS 67013 CZK | 0,16%| 92,99% B
123584 138213 KS 64 27QCZK | 0,16%| 93,14% B
123585 158000 KS 63 990 CZK | 0,16%| 93,30% B
123586 113000 KS 62 715CZK | 0,15% 93,45% B
123587 4597, M2 61 850 CZK | 0,15%| 93,61% B
123588 73080 KS 60 291 CZK | 0,15%| 93,75% B
123589 74000 KS 59940 CZK | 0,15%| 93,90% B
123590 33644 KS 59045CZK | 0,14%| 94,04% B
123591 16390 KS 58 757 CZK | 0,14%| 94,19% B
123592 61943 KS 58 536 CZK | 0,14% 94,33% B
123593 16325 KS 58 524 CZK | 0,14%| 94,47% B
123594 16244 KS 58 236CZK | 0,14%| 94,62% B
123595 96696 KS 58 017/CZK | 0,14%| 94,76% B
123596 105678 KS 57066CZK | 0,14%| 94,90% B
123597 6 231 KS 56 080 CZK | 0,14%| 95,04% C
123598 5914 KS 55089CZK | 0,13% 95,17% C
123599 22786 KS 55028 CZK | 0,13%| 95,31% C
123600 129128 KS 54 234CZK | 0,13%| 95,44% C
123601 67000 KS 53 265 CZK | 0,13%| 95,57% C
123602 63174 KS 51173CZK | 0,13% 95,69% C
123603 68000 KS 48 960 CZK | 0,12%| 95,81% C
123604 21706 KS 48 512CZK | 0,12% 95,93% C
123605 115367 KS 48 454 CZK | 0,12%| 96,05% C
123606 61608 KS 48 054CZK | 0,12% 96,17% C
123607 34000 KS 45900 CZK | 0,11%]| 96,28% C
123608 108934 KS 45752 CZK | 0,11% 96,39% C
123609 34500 KS 45540 CZK | 0,11%| 96,50% C
123610 90613 KS 44 853 CZK | 0,11% 96,61% C
123611 54180 KS 44 699 CZK | 0,11%| 96,72% C
123612 33100 KS 446859CZK | 0,11% 96,83% C
123613 17000 KS 44 625 CZK | 0,11%]| 96,94% C
123614 63419 KS 41 856 CZK | 0,10% 97,04% C
123615 30540 KS 41 229 CZK | 0,10%| 97,15% C
123616 33089 KS 40 203CZK | 0,10% 97,24% C
123617 70108 KS 39962 CZK | 0,10%| 97,34% C




123618 110650 KS 39834CZK | 0,10%| 97,44% C
123619 14976 KS 39312CZK | 0,10%| 97,54% C
123620 18065 KS 39021 CZK | 0,10% 97,63% C
123621] 55135 M 38043 CZK | 0,09%| 97,72% C
123622 4625 KS 37603 CZK | 0,09% 97,82% C
123623 49830 KS 37 372CZK | 0,09%| 97,91% C
123624 83000 KS 36 105CZK | 0,09% 98,00% C
123625 50012 KS 31507 CZK | 0,08%| 98,07% C
123626 155387 KS 30300CZK | 0,07% 98,15% C
123627 117973 KS 28 313 CZK | 0,07%]| 98,22% C
123628 29255 KS 27649CZK | 0,07% 98,28% C
123629 13389 M 27515CZK | 0,07%| 98,35% C
123630 45203 KS 27 122CZK | 0,07%| 98,42% C
123631 35704 KS 26 77§ CZK | 0,07%| 98,48% C
123632 21448 KS 257371CZK | 0,06% 98,55% C
123633 41219 KS 25350 CZK | 0,06%| 98,61% C
123634 60238 KS 25300CZK | 0,06%| 98,67% C
123635 73020 KS 25192 CZK | 0,06%| 98,73% C
123636 9400, KS 246759CZK | 0,06% 98,79% C
123637 36892 KS 23242 CZK | 0,06%| 98,85% C
123638 127260 KS 22907 CZK | 0,06% 98,91% C
123639 12040 KS 22393 CZK | 0,05%| 98,96% C
123640 37000 KS 21645CZK | 0,05%| 99,01% C
123641, 35054 KS 21558 CZK | 0,05%| 99,07% C
123642 93784 KS 21103 CZK | 0,05% 99,12% C
123643 6891 KS 19638 CZK | 0,05%| 99,17% C
123644 32600 KS 18093 CZK | 0,04% 99,21% C
123645 1194 KS 16 501 CZK | 0,04%| 99,25% C
123646 1874 KS 16 271CZK | 0,04% 99,29% C
123647 38372 KS 16 116 CZK | 0,04%| 99,33% C
123648 50187 KS 15809CZK | 0,04% 99,37% C
123649 18800 KS 14 664 CZK | 0,04%| 99,40% C
123650 1625 KS 14 6271 CZK | 0,04%) 99,44% C
123651 12629 KS 14 208 CZK | 0,03%| 99,47% C
123652 10045 KS 13561 CZK | 0,03% 99,51% C
123653 5152 KS 13523 CZK | 0,03%| 99,54% C
123654 5135 KS 13479CZK | 0,03% 99,57% C
123655 11835 KS 13314 CZK | 0,03%| 99,61% C
123656 9932] KS 105771CZK | 0,03% 99,63% C
123657 3964, KS 10405 CZK | 0,03%| 99,66% C
123658 5675 KS 1030QCZK | 0,03% 99,68% C
123659 6 286 KS 10277 CZK | 0,03%| 99,71% C




123660 13100 KS 10218CZK | 0,03% 99,73% C
123661 7260 KS 9148/ CZK | 0,02% 99,76% C
123662 8950, M 6847/ CZK | 0,02% 99,77% C
123663 151333 KS 6 810/ CZK | 0,02%| 99,79% C
123664 31747 KS 6 667 CZK | 0,02% 99,81% C
123665 5081 KS 6 403 CZK | 0,02% 99,82% C
123666 5075 KS 6394 CZK | 0,02% 99,84% C
123667 4699 KS 5921CZK | 0,01%| 99,85% C
123668 2631 KS 5406 CZK | 0,01% 99,86% C
123669 1820, KS 4777 CZK | 0,01% 99,88% C
123670 8034 KS 4580CZK | 0,01% 99,89% C
123671 25400 M 4 533/CZK | 0,01% 99,90% C
123672 7392 KS 4324 CZK | 0,01% 99,91% C
123673 518| KS 3574 CZK | 0,01%| 99,92% C
123674 47192 KS 3539CZK | 0,01% 99,93% C
123675 2787 KS 3177|CZK | 0,01% 99,93% C
123676 67124 KS 3021 CZK | 0,01% 99,94% C
123677 1664 KS 2946/CZK | 0,01%| 99,95% C
123678 31631 KS 2847 CZK | 0,01% 99,96% C
123679 1425 KS 2522|CZK | 0,01% 99,96% C
123680 1200 KS 2233 CZK | 0,01% 99,97% C
123681 1235 KS 2185 CZK | 0,01%| 99,97% C
123682 3108 KS 1818CZK | 0,00% 99,98% C
123683 35320 M 1801 CZK | 0,00%| 99,98% C
123684 1036] KS 1383 CZK | 0,00% 99,98% C
123685 534 KS 946/ CZK | 0,00%| 99,99% C
123686 2282 M 856|CZK | 0,00%| 99,99% C
123687 965 M 839|CZK | 0,00%| 99,99% C
123688 329 KS 776/CZK | 0,00% 99,99% C
123689 449 KS 566/ CZK | 0,00%| 99,99% C
123690 209 KS 492/ CZK | 0,00%) 100,00% C
123691 1036] KS 466/ CZK | 0,00%]| 100,00% C
123692 366] KS 461 CZK | 0,00%) 100,00% C
123693 426) M 365|CZK | 0,00% 100,00% C
123694 27| KS 362/ CZK | 0,00% 100,00% C
123695 68| KS 86/ CZK | 0,00% 100,00% C




