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Abstract

NAVRATILOVA, K. Selection and evaluation of suppliers selected company.
Bachelor thesis. Brno: Mendel University, 2016.

The literature review explains the general theory of purchase activity,
planning purchase and choice optimal strategy. In other chapters, is a selection of
optimal supplier and methods of evaluation of suppliers.

In practical part is evaluated a present situation of the chosen company. There
are also described processes when the enterprise chooses a suitable supplier and
the evaluation, which the company does. In this chapter are listed weak spots in a
system selection and evaluation of suppliers.

Finally, on the basis of the theory and the analysis of the firm are described
recommendations for the company.

Keywords

Purchase, supplier selection, supplier evaluation, subscriber, partnership.

Abstrakt

NAVRATILOVA, K. Vybér a hodnoceni dodavatelti vybrané spole¢nosti. Bakalarska
prace. Brno: Mendelova univerzita v Brné, 2016.

Vliterarni reSersi je vysvétlena obecna teorie nakupni cinnosti, planovani
ndkupu a volby optimdlni strategie. V dalSich kapitolach je uveden vybér
optimalniho dodavatele a metody hodnoceni dodavatelt.

V praktické Casti je zhodnocena soucasna situace vybraného podniku. Dale
jsou zde popsany procesy pri vybéru vhodného dodavatele a hodnoceni
vykonavané firmou. V této kapitole jsou uvedena slaba mista v systému vybéru a
hodnoceni dodavateli.

Na zavér na zdkladé poznatkl zteorie a provedené analyzy firmy jsou
popsana doporuceni pro danou firmu.

Klicova slova

Nakup, vybér dodavatele, hodnoceni dodavatele, odbératel, partnerské vztahy.
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1 Uvod a cil prace

1.1 Uvod

Nakupni ¢innost je dllezitou a nepostradatelnou soucasti kazdého podniku. Firmy
nejsou schopny vyrabét vSechny komponenty, které jsou potirebné k jejich ¢innosti,
uspokojovani zakaznikl a zachovani konkurenceschopnosti. Firmy nakupuji proto,

vV

vV

naklady a zaroven maximalizovat svij zisk, proto se musi brat v ivahu vyznam
nakupu a uvédomit si jeho vliv na funkci celého podniku.

Kvalitni ndkup obsahuje zjiSténi potreby, definovani potieby, hledani
dodavatele, porovnani nabidek, vybér optimalniho dodavatele a jeho nasledné
hodnoceni. Spravny vybér dodavateli miize ovlivnit celou nakupni ¢innost firmy.
Vybér vhodného dodavatele, ktery bude spliiovat vSechny podminky firmy je
narocny proces, jak ¢asové tak finan¢né. Kdyz firma najde schopného dodavatele,
méla by s nim rozvijet dodavatelsko-odbératelské vztahy. V dnesni dobé se firmy
na své dodavatele divaji spiSe jako na svého partnera a ne jako na protihrace. Obé
dvé strany by spolu mély spolupracovat, vzajemné se podporovat v ekonomickém
ristu a ve vyvoji novych technologii.

Se spravné fungujici ndkupni ¢innosti se poji nejen spravny vybér dodavatele,
ale i hodnoceni dodavatele. Firma o svém dodavateli shromazduje rtizné informace
a potom si miize udélat obrazek o kvalité jeho vyrobkd, ekonomické situaci, irovni
fizeni podniku, vyvoji v novych technologiich, ochoté spolupracovat a o dalSich
kritériich, ktera jsou pro urcitou firmu dtlezita. To vSe je podstatné pro
rozhodnuti, zda udrZovat s dodavatelem dalsi vztahy, nebo vztah ukoncit. Z téchto
dliivodil je nutné, aby firma provadéla neustdle systematické hodnoceni svych
soucasnych i novych dodavateld.

1.2 Cil prace

Hlavnim cilem této prace je na zakladé provedené analyzy ve vybraném podniku
navrhnout zlepseni systému vybéru a hodnoceni dodavatelt.

Tento hlavni cil bude naplnén splnénim nékolika dil¢ich cili. Dil¢im cilem je
definovani procesu pri vybéru vhodného dodavatele v daném podniku. Zpiisoby,
jak se novy dodavatel miize stat obchodnim partnerem firmy. NaleZitosti potrebné
k najmuti nového dodavatele. Dal$im dil¢im cilem je priizkum systému hodnoceni
dodavatelt. Zjistovani hodnocenych Kritérii, zptisobu bodovani a interpretace
vysledkii.

Poslednim a hlavnim cilem je, na zadkladé informaci a poznatkl z dil¢ich cild,
navrhnout doporuceni, ktera zptlisobi zlepSeni soucasného systému.
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2 Metodika

Pro naplnéni cile prace bylo nutné nejdrive nastudovat potiebnou literaturu.
K pochopeni daného tématu byly pouzity prevaziné ceské kniZni, internetové
zdroje a odborné clanky. Na samotném zacatku bylo potifeba pochopit pojem
»,nakupni ¢innost“ a jeho znacny vliv na podnik. Definice pojmu a jeho vyznam je
uveden na zacatku literarni reSerSe. Dale bylo nezbytné pochopit procesy pri
vybéru vhodnych dodavatelii a systém jejich nasledného hodnoceni. Uveden je
vyznam komunikace, spoluprace a predevSim partnerstvi, které je mezi dodavateli
a odbérateli neustale prohlubovano. Dalsi reSenou problematikou je spolecenska
odpovédnost firem, ktera se podili na tvorbé image celé firmy. V teoretické casti
jsou také vysvétleny zptlisoby a dlivody motivace dodavateli.

Ktomu, aby byl splnén hlavni cil této prace, bylo potfeba seznamit se
svybranou firmou. Kziskani zakladnich informaci o dané firmé byly vyuZity
webové stranky a vyrocni zpravy spolecnosti zroku 2014-2015. Konkrétni
informace diilezité pro zpracovani vlastni prace byly ziskdny od zaméstnanci a
vedoucich oddéleni.

Ve vlastni praci jsou nejprve uvedeny zakladni informace o vybrané firmé a
obchodni vyvoj spole¢nosti. Dale je vysvétlena souCasna situace podniku. Jsou zde
popsana jednotliva nakupni oddéleni, jejich funkce ve firmé a odpovédnost
zameéstnanctli, ktefi se na nakupni ¢innosti podileji. V dalsi ¢asti je uvedeno, za
jakych okolnosti firma hledd nové dodavatele, a popsany jsou jednotlivé kroky
procesu pii novém projektu. Nasledné je uvedeno, kdo nové dodavatele vybirg, kdo
s nimi vyjednava obchodni podminky a nasledné uzavira smlouvy. Zminény jsou i
podminky, které musi dodavatelé splnit, nez je s nimi smlouva podepsana.

V dalsi ¢asti je popsan systém hodnoceni dodavatell. Pro lepsi zndzornénti je
vSe vysvétleno na konkrétnim prikladu z praxe. Ukazka hodnocenti je provedena na
sou¢asném dodavateli vybrané firmy. Vysvétlen je také postup pro vypocet
hodnoceni a nasledna interpretace vysledkl. Dale jsou detailné vysvétlena kritéria
hodnoceni a na co vSe se pri udéleni bodli prihlizi. Jsou uvedena jednotliva
bodovani a vahy kazdého kritéria. Z diivodu zachovani anonymity je firma v celé
praci uvadéna pod jménem ,ABC, s.r.0.“. Vpraci jsou také zobecnény nazvy
materiall a vyrobki, se kterymi firma pracuje.

Diky zjiSténym informacim o systému vybéru a hodnoceni dodavateli v dané
firmé probéhne zhodnoceni soucasné situace podniku a nasledné urceni slabych
mist vtomto systému. Na zavér jsou na zakladé slabych stranek uvedena
doporucenti, ktera povedou ke zlepSeni nynéjsiho systému.

Z doporuceni vzniknou nasledujici prinosy:

¢ ziskdni novych a kvalitnéjSich dodavateli a obchodnich partnerd,
zvySeni zdravé konkurence mezi dodavateli,
snizeni naklady,
zlepsSeni sluzeb u soucasnych dodavateld.

K/ K/ 7/
L X X G X g
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3 Literarni reserse

V nasledujici ¢asti bude popsana dileZzita uloha ndkupu ve firmé, pribéh vybéru
vhodnych dodavatelti a sytém jejich hodnoceni.

3.1 Nakupni ¢innost v podniku

JJe to proces, ve kterém nakupujici - odbératelé ziskdvaji pro ucely dalsiho vyuZiti
hmotné vyrobky, sluzby, informace apod.” (Nenadal, 2006, str. 21)

Nakupni ¢innost hraje v dneSni dobé ve firmach vyznamnou roli. Nakupu se
musi vénovat velikd pozornost, ve vyrobnich podnicich podil nakupovanych
poloZek tvori 40 - 60 % z celkovych nakladi. V nékterych firmach tento podil Splha
az k 80 %. (Gros, Grossova, 2006)

Pro splnéni funkce nakupu je potifeba systematicky sledovat a regulovat stav
zasob a efektivné je vyuZivat. Potfebné operativni zadsahy realizovat pruzné. Dale
zajistit efektivni fungovani dopravy, skladli a logistickych procesii. Dilezité je
vytvaret a zdokonalovat informacni systémy pro nakupni proces. Firma by méla
mit schopny personal, dobrou organizaci a technicky rozvoj ridicich a hmotnych
procest. (Kubickova, 2006)

, Ukoly ndkupu Ize obecné shrnout takto:
e ujasnéni potreb
stanovent velikosti a terminii potieby,
hleddni dodavatelt,
volba dodavatele,
tvorba objednavky,
kontrola a zuctovani doddvky,
skladovani,
vyskladnéni,
sledovdni spotreby.” (Tomek, Vavrova, 2007, str. 273)

Prvky nakupniho marketingového mixu
Stejné jako v dalSich jinych podnikovych aktivitach se i pfi ndkupu pouZiva nastroj
marketingovy mix. Prvky nakupniho marketingového mixu jsou nasledujici:

1. Informacni mix - jednd se o schopnost vytvofit a spravné vyuZzivat
informacni systémy. Systémy maji vzit v uvahu vnitfni i vnéjsSi situaci
podniku.

2. Komunika¢ni mix - je schopnost spravné komunikovat s vnéjSim
prostredim, napriklad s dodavateli, ale i uvnitt firmy - se zaméstnanci.

3. Dodavatelsky mix - je schopnost vybrat optimalniho dodavatele, se
kterym bude firma dlouhodobé spolupracovat.
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4. Konkurencni mix - predstavuje schopnost spravné rozpoznat konkurenc¢ni
situaci na trhu mezi dodavateli. S tim souvisi spravna volba strategie a
vybér vhodného dodavatele.

5. Cenovy mix - firma nesleduje pouze vysi ceny, ale premysli o celkovych
nakladech a jejich minimalizaci.

6. Vyrobkovy mix - je spojovan se schopnosti spravné rozhodnout
o technickych a estetickych parametrech nakupovaného vyrobku.

7. Mix kvality - predstavuje schopnost zajistit kvalitu ve vSech smérech
dodavatelsko-odbératelskych vztahi.

8. MnoZstevni mix - je soucasti strategie fizeni zasob. Spociva ve spravné
nastavené vysi a frekvenci dodavky.

9. Terminovy mix - spociva ve spravném koordinovani vnitinich a vnéjsich
hmotnych a informacnich toki. Vztahuje se opét na vnitropodnikové atvary
i na vnéjsi okoli - na dodavatele.

10.Mix nakupnich podminek - je schopnost zajistit optimalni podminky
dodavek - platby, logistiku a dodani. Je potfeba myslet na dodavatele, tak i
na dalSi navazujici utvary (vyroba). (Lukoszova, 2004)

3.1.1  Planovani nakupu

Planovani nakupu je proces, ve kterém se provadi prizkum a analyza trhu a také
vnitropodnikova analyza. Firmy si stanovuji nakupni cile (Lukoszova, 2004). Cile
nakupu musi vyplyvat ze zakladnich cili podniku. Je potreba se rozhodnout, zda
komponent nakupovat, nebo vyuzit vlastni vyrobu. Pokud je vlastni vyroba drazsi,
tak by mél byt zvolen nakup. (Tomek, Hofman, 1999)

Nejdulezitéjsi casti je vytvoieni nakupni strategie, ktera zahrnuje ctyri
zakladni faze.

e prizkumnou,

e analytickou,

e predikéni,

e projekeni. (Lukoszova, 2004)

V prizkumné fazi se provadi dodavatelsky vyzkum, nejdileZitéjsi jsou hlavné
informace o potencialnich dodavatelich. V analytické ¢asti se hodnoti vysledky trhu
dodavatelti. Predik¢ni faze predpovida budouci potencidlni potieby a s tim spojené
neboli rozhodovaci ¢ast, kde se rozhodne, jaka nakupni strategie bude zvolena.
Dale se stanovi cile nakupu a metody pomoci, kterych se danych cilti dosahne.
(Lukoszova, 2004)
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,Ndkupni cile jsou zpravidla tyto:

3.1.2

uspokojeni potreby,

sniZeni ndkladii ndkupu,

sniZeni rizika nakupu,

zvyseni rychlosti ndkupu

zvyseni flexibility ndkupu,

zvyseni kvality ndkupu

sledovdni ndkupnich cilii orientovanych na verejné zdjmy.“
(Lukoszova, 2004)

Volba nakupni strategie

Pti vybéru ndkupni strategie je nutné myslet i na volbu zdrojti -dodavatelt
a jejich vztah k odbératelim. Jednd se o sourcingové strategie a mohou byt
rozdéleny podle nasledujicich hledisek. (Tomek, Vavrova, 2007)

1.

Podle geografického rozlozeni - vzdalenosti dodavateli

Global sourcing - rozsSirovani nakupni politiky na mezinarodni trhy. Firmy
jednoduse hledaji nejlepSiho dodavatele na svété, chtéji vyuZzit svétovy
potencidl. K volbé této strategie vedou firmy niZsi ndklady (napriklad niZsi
mzdy vzemi dodavatele). Naopak problémy mohou byt v logistice,
vzdalenosti a kulturni odliSnosti.

Local sourcing - hledani vhodného dodavatele v tuzemsku. Vede k rychlému
zajisténi potieby, k niz§im logistickym nakladiim a sniZeni rizika nedodani.
Tato strategie je vyuZivana pfi zavedeni systému Just in time. Pri této
strategii muize byt nevyhodou nizka kvalita tuzemskych dodavateld,
napriklad zaostald technologie a ta pak sniZuje konkurenc¢ni schopnost
podnikd.

Podle poctu dodavatela

Rozhodnuti o poctu dodavateld zavisi napriklad na strukture trhu, velikosti
dodavatelli a komplexnosti ndkupu. Hlavnim diivodem je rozptyleni rizika
mezi vice dodavatelli. Pokud se firma spoléha na nizky pocet dodavateld, je
riziko vySsi. Dodavatelé mohou zvySovat cenu dodavaného komponentu a
tim nepriznivé ovliviiovat cenu konecného vystupu (Gammon, 1991).

Single sourcing — pocet dodavateli je nizKy, cilem je soustiedit se na kvalitu
dodavek.

Multiple sourcing - firma vyuziva dvou a vice dodavatelli pro jeden druh
dodavaného materidlu. Divodem je zajiSténi uzkych mist v dodavkach.
Zalezi na tom, jak se dodavky rozdéli mezi vice dodavatelli. Zpravidla vétsi
dil dodavek zajistuji vétsi a kapacitné vykonné;jsi dodavatelé a naopak.
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3. Podle rozsahu dodavanych vykonii
Toto rozdéleni je dano funkéni orientaci dodavek k napojeni na vyrobni
proces. Obé nasledujici strategie pocitaji s primou vazbou na plan vyroby a
spolupraci s dodavatelem. Cilem je najit takového dodavatele, ktery by
odbérateli pomohl s montazi urcitych sestav. Jedna se o takovou montaz,
ktera je materialové nebo pracovné naroc¢na anebo nesouvisi se specializaci
odbératele. (Synek, 2007)

e Component sourcing - dodadvky pro montdzni Cinnost. Problémem je
koordinace, neboli vytvoreni pevnych vazeb mezi dodavatelem a
odbératelem (u metody Just in time).

e Modular sourcing - dodavatel je vybiran v navaznosti na dil¢i stupné
vyrobniho procesu.

3.2 Vybér dodavatele

vvvvvv

fungovala, tak jak m4, je spravna volba dodavatele (Tomek, Hofman, 1999).
Dodavatelsko-odbératelské vztahy a dodavané komponenty rozhoduji o tom, zda je
podnik odbératele tuspéSny a to ve trech nasledujicich oblastech (Lukoszova,
2004):

e kvality vystupni produkce,

e nakladovosti,

e aspektl dodavek zdkaznikovi (zdkaznicky servis).

Spravny vybér mize priznivé ovlivnit hospodarskou situaci podniku, kdyz jsou
firma miliZe pouZit penize na néco jiného, napiiklad na inovace a nové technologie.
Vybér také ovliviiuje ziskovost podniku. Jestlize naklady na vyrobu ¢i poskytované
sluzby klesaji, zisky naopak rostou. Volba dodavatele také plisobi na kvalitu
vyrobkl a na zakaznicky servis. Diky vhodnému dodavateli miize firma vyrabét
hladce bez vypadki a tim zajistit vCasné a spolehlivé dodani vyrobki
k zadkaznikiim. (Tomek, Vavrova, 2007)

Existuji dva typy dodavatelu:
e Kkonzervativni - je spolehlivy, nabizi potad stejny sortiment,
e inovativni - méné spolehlivy, svoji nabidku obménuje, vyuziva inovace.
(Nenadal, 2006)

Na dodavatele se odbératelé mohou divat ze dvou riiznych pohledii:
e dodavatel = partner - vzajemna diivéra, rovnopravnost, tcta,
e dodavatel = protihrac¢ - vzajemna nedivéra, pocit nejistoty. (Nenadal, 2006)
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Pri vybéru dodavatele se provadi tyto aktivity:
e ,vyzkum trhu,

volba dodavatele,

rozhodovdni o optimdlnich doddvkdch,

rozhodovdni o stavu zdsob,

vytvdreni vztahil s dodavateli (jako predpoklad zabezpeceni kvality),

e rozhodovani o cenovych, platebnich a logistickych podminkdch, a to vse
s ohledem na vnéjsi a vnitini faktory piisobici na podnik.” (Lukoszova, 2004,
str.101)

3.2.1  Nakupni vyzkum trhu

Jak jiz bylo zminéno, vybér dodavatele je dtlezity Ukol, proto je potieba nejdiive
provést vyzkum trhu, ve kterém je hlavnim cilem ziskat co nejvice informaci o
jednotlivych dodavatelich. Na zakladé toho zvolit optimalniho dodavatele.

Zdroj informaci mize byt napriklad:

e evidence o vykonech dodavateld, se kterymi jiz firma spolupracovala,
aktualni informace pracovniki prodeje, fizeni vyroby a jakosti,
marketingova nakupni zpravodajstvi,
inzeraty, reklama dodavatel(, brozury, katalogy, prospekty,
informace ziskané na vystavach, veletrzich,
odborny tisk, vyzkumné zpravy a testy,
zpravy z obchodnich jednani, zpravy z obchodnich cest, idaje obchodnich
pratel a zkuSenosti jinych odbératel.

(Kubickova, 2006)

Vychodiskem analyzy o potencialnich dodavatelich jsou Ctyfi okruhy informaci.
Prvnim okruhem jsou vSeobecné podnikové informace, kde se o odbératelich da
zjistit naptiklad forma podnikani, vlastnictvi, velikost podniku, obrat a vyrobni
program. DalSi informace jsou specifické. Tam se zahrnuji moZnosti vyrobnich
kapacit, dosahované kvalitativni parametry a spolehlivost dodavatele. Tretim
okruhem jsou nastroje kondi¢ni a servisni politiky, které budou predmétem zajmu
odbératele. Jako priklad Ize uvést cenu, platebni a dodaci podminky a poskytované
sluzby. Ctvrtym a poslednim okruhem jsou vysledky analyzy soucasnych
dodavatelsko-odbératelskych vztahli a jejich hodnoceni. Zde se uvadi zavislost
mezi dodavatelem a odbératelem, vztahy spoluprace a vzajemna odpovédnost.
(Tomek, Vavrova, 2007)
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Strategické rozhodovani o vybéru dodavatele probiha ve dvou stupnich:

1. Prizkum trhu - analyzuje se trh dodavateld. Volba téch dodavatell
(vétSinou 5 - 10), kteri postoupi do uzsiho vybéru. V druhé etapé podstoupi
dtkladnéjsi analyzu.

2. Scoring model - pouZiva se v druhé fazi k bodovému systému hodnoceni
(viz kapitola 3.2.2). (Wodhe, Kislingerova, 2007)

Volba dodavatele je zavisla na téchto Kritériich:
e kvalifikovani produktu,
e obchodni provéreni dodavatele,
e provéreni manaZerského systému dodavatele. (Tomek, Vavrova, 2007)

Cilem analyzy je zjistit potenciadlni pocCet dodavateldi, kteii jsou schopni zajistit
Zadané mnozstvi a kvalitu urcitého vyrobku, materialu ¢i sluzby v dané casové
lhtité. Z tohoto okruhu nasledné vybrat jednoho nebo vice optimalnich dodavatel.
Rozhodnuti, zda uzavrit smlouvu sjednim nebo vice dodavateli zalezi na
téchto faktorech:
e trzni sile dodavatelti i kupujiciho,
e riziku zasobovani pti nedostatku, vypadku. (Wohe, Kislingerova, 2007)

Vlastni
hodnoceni

Kapacita

Obchodni

provérka

ManaZersky|
systém

Registrace dodavatele

Metody hodnoceni

Obrazek 1 Analyza a volba dodavatele
Zdroj: Tomek, Vavrova (2007, str. 287)
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Pri vybéru optimalniho dodavatele mohou byt pouZity tyto metody:
e expertni odhad - vypracuje jednotlivec nebo tym,
e scoring model - kvantitativni hodnoceni na zakladé urcenych kritérii,
e porovnani nabidek riznych dodavateld,
e kombinované metody - pouziva se nejcastéji, kombinace dvou a vice vySe
vyjmenovanych metod.
(Lukoszova, 2004)

3.2.2 Scoring model

Tento model je vyuzivan k efektivni a nezaujaté volbé dodavatele. Nezaujaté z toho
dlivodu, Ze nakupci Casto da na své znamé nebo na sympatické osoby a kviili svym
pocitim vybere Spatného dodavatele. Také se firma vyhne dalsimu navyku, prilis
nahlému rozhodnuti. Casto se stava, Ze firma vybere dodavatele, aniz by
prozkoumala dal$i moZnosti a na$la si vice informaci o dal$ich variantach. (Tomek,
Vavrova, 2007)

Potencialni
dodavatel

Nabidka

Porovnani

Scoring model

Cenovi analyza

Obrazek 2 Vyuziti scoring modelu pti predvybéru dodavatele
Zdroj: Tomek, Vavrova (2007, str. 288)

Scoring model probihd na zadkladé kvantitativniho vyhodnocovani jednotlivych
dodavatell podle predem danych kritérii. Mezi zakladn{ kritéria patfi:
e spolehlivost a rychlost dodavky,
kvalita,
cena,
zaruka a servis,
moznosti slev. (Lukoszova, 2004)
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Kazdy dodavatel je ohodnocen body u vSech kritérii, ktera jsou vyZadovany ze
strany odbératele. VétSinou je to stupnice od 1 do 5, nebo od 1 do 10. Jednotlivym
tim je pro odbératele dané kritérium vice podstatné). Konecny vysledek se ziska
vynasobenim bodli a vah. Ten dodavatel, ktery ziskd nejvyssi pocet bodd, je pro
firmu ze vSech hodnocenych nejvhodnéjsi. (Wohe, Kislingerova, 2007)

Tabulka 1 ZjednoduSené hodnoceni nabidek

DODAVATEL
HODNOTICI KRITERIUM
A B C
A. jakost vaha 45
e pocet bezchybnych dodavek 22,0 25,0 18,0
e podil % 73,3 83,3 60,0
Body 33,0 37,5 27,0
B. cena vaha 30
e primérna cena v K¢ 160,0 180,0 100,0
e recipro¢ni index 62,5 55,5 100,0
Body 18,8 16,7 30,0
C. spolehlivost vaha 25
e celkové prekroceni dodaci lhiity 190,0 105,0 160,0
e reciproc¢ni index 55,3 100,0 65,5
Body 13,8 25,0 16,4
Celkové hodnoceni 65,6 79,2 73,4

Zdroj: Tomek, Vavrova (2007, str. 289)

3.2.3 Dodavatelsko-odbératelské vztahy

Pro dodavatele i odbératele je lepSi, kdyzZ jejich vztah trva del$i dobu. V soucasné
dobé roste podil uzaviranych smluv s dobou zavazku delsi nez tri roky. Obé strany
maji vétsi pocit jistoty a to pak kladné dopada na jejich chovani k tomu druhému.
Dodavatel je motivovan kdalSimu zdokonalovani svych technologii a je
ochoten inovovat své produkty. Odbératelé by zase méli poskytovat ,technickou
pomoc dodavatelim“. Tim se rozumi podani pomocné ruky odbératellim, kteii
o pomoc jevi zajem. Jedna se o jakoukoliv aktivitu, ktera je provedena na naklady
odbératele scilem pomoci dodavateli s urcitym problémem a slabym mistem.
Prikladem je zaptjceni technickych systémi, spoluticast na investi¢nich
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programech, investice do technologickych inovaci a konzulta¢ni €innost. Témito
aktivitami dava odbératel najevo, Ze si vazi jejich partnerstvi, nenecha je
v problémech a ma zajem o dalsi rozvoj jejich vztahu. (Nenadal, 2006)

Zivotni cyklus dodavatelsko-odbératelskych vztahi
Tento cyklus je rozdélen do ctyr fazi. (Lukoszova, 2004)

1.

2.

3.

Predpripravna faze souvisejici s hodnocenim nového dodavatele
odbératelem

Vtéto fazi jeSté nedoslo kvytvoreni obchodnich vztahli, nebyla tedy
uskutecnéna transakce. Cilem je lépe se poznat, komunikovat, pochopit
fungovani druhé strany a zacit si davérovat. Dale redukovat rozdily mezi
obéma stranami, aby se snizila rizika a vztah se dale rozvijel. MiiZe se také
zjistit, Ze vztah fungovat nebude a dojde kjeho preruseni. V této fazi je
ukonceni vztahu jednoduché, protoZe mezi stranami neexistuji Zadné
zavazky. Dodavatel ani odbératel jesté neinvestoval Zadné penize do vztahu,
takZe naklady na zruSeni jsou nizké.

Pripravna faze souvisejici s pocatecnimi rozhovory a navazanim
kontakti

Druha faze je rozhodujici pro navazani trvalych vztaht. Je tézké odhadnout,
zda spoluprace bude fungovat a jestli se stranam vyplati vloZené investice
do transakce. Tato faze miZe trvat i nékolik let a to v ptipadé, kdyz se
strany vlibec neznaji a jde o jejich prvni kontakt. AvSak jestli si o sobé
vzajemné poskytnou presné informace a specifika, miize byt tato faze i
velmi kratka. Zde jiz existuje transakéni riziko.

Faze rozvoje souvisejici se smlouvami o dodavkach a dilezitych
opakovanych nakupech

Ve treti fazi se rozviji vztah a zvySuje se Uroven pozndni. Obé strany
investuji své prostiedky do transakci. Odbératel ve svém podniku zajiStuje
nakup, zasobovani, planovani vyroby a dodavatel resi otdzku obchodni,
planovaci, vyrobni a logistickou. Odbératel v této etapé nakupuje Casto a
transakeéni riziko je pro obé strany vysoké. Diky tomuto riziku a nejistoté se
prohlubuje vztah a vzajemna dlvéra.

4. Faze dlouhodobych vztahi, v nichZ se relace stabilizuje

V této etapé probihaji béZné postupy a rutinni ¢innosti. Stale méné lidi
zasahuje do nakupu a tak klesaji naklady spojené s nakupnim procesem u
obou stran. Dochazi k pravidelnym kaZdoro¢nim jedndnim, na kterych se
reSi spory o kvalitu, dohody na technickém vyzkumu a dal$i poZadavky
dodavatele i odbératele. Rizikem je to, Ze jedna ze stran prestane
komunikovat, neménny dlouhodoby vztah nezarudi stalé zisky. Komunikace
musi fungovat ve vSech fazich vztahu.



Literarni reSerse 20

V dlouhodobych vztazich je potfeba neustale analyzovat situaci. Zapotrebi je
vénovat se pozadavklim odbératele a zjistit uroven jeho zavislosti na dodavateli.
Zejména vénovat se technologickym zménam a zjistit mozné zmény v poptavce
odbératele. Dlouholeté vztahy mohou také ovlivnit personalni zmény, predevSim
zmény v hlavnich rozhodovatelich ndkupu nebo konkurence na strané dodavatele.
(Lukoszova, 2004)

Kazdy vztah probiha za urcité atmosféry, ktera ovliviiuje jednani a chovani
zuCastnénych stran. Zakladem je pochopeni pozice a role dodavatele i odbératele,
od toho se potom odrazi spokojenost obou organizaci. Atmosféra je podminéna
témito faktory:

e rovnovdhou moci mezi dodavatelem a odbératelem,
stupném kooperace,
urovni diivéry,
kulturnimi rozdily,
urovni vzdjemného porozumeni.“ (Lukoszova, 2004, str. 110)

Partnerstvi s dodavateli

Vztahy a partnerstvi s dodavateli jsou velice dtilezité. Partnerem muze byt ,podnik
Ci osoba, se kterou md dand spolecnost neustdle se zlepsujici dodavatelsko-
odbératelské vztahy zahrnujici uzavienou dlouhodobou smlouvu o spoluprdci,
vzdjemnou diivéru ve sdélovdni dat a informaci, sdileni rizika a uZitku plynouci
z tohoto partnerstvi“. Bylo zjisténo, Ze tuto definici spliiuje méné nez 1% vSech
dodavatelskych vztahi. Z toho vyplyva, Ze vice nez 99 % dodavatelskych vztahi
nelze nazyvat partnerstvim. (Van Weele, 2009, str. 221)

Dodavatel by nemél byt chapan jako protivnik, ale jako partner uZ ztoho
diivodu, Ze stoupa podil hodnoty dodavek na celkové hodnoté finalnich produktt.
V automobilovém primyslu je tento podil vyssi neZ 73 % a ma se nadale zvySovat
(Nenadal, a dalsi, 2008). Obé dvé strany by si mély uvédomit, Ze ze vzajemné
spoluprace plynou vétsi uzitky pro dodavatele, ale stejné tak i pro odbératele. Pro
spravné fungovani partnerstvi si musi obé strany divétrovat, sdilet data a
informace, oteviené feSit problémy, prizplisobit se druhé strané, mit jasné
definované odpovédnosti a porad pracovat na zlepSovani svych produktil a sluzeb
(Burnes, Dale, 1998).

S vyznamnymi dodavateli miize probihat spole¢né planovani, u kterého by
méla byt pouZita strategie win-win, coZ znamena vyhody pro oba partnery.
Realizuje se ve ¢tyrech zakladnich oblastech:

e manazerské aktivity - stanoveni odpovédnosti v celém kontraktu, rozsah a
formy technické pomoci odbérateld dodavateltim,

e jakost dodavek - poZadavky na zabezpecovani jakosti dodavek, metody
ovérovani shody dodavek (vcetné informaci v zaznamech),

e ekonomické planovani - ¢innosti, které zvysuji hodnotu produktd a snizuji
jejich naklady,
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e procesné orientované planovani - zplsoby skladovani a manipulace
s dodavkami, vedené audity a sebehodnoceni u dodavatelii. (Nenadal, 2006)

Procesy, které jsou nutné kvytvareni a dalSimu rozvijeni partnerstvi, jsou
znazornény na nasledujicim schématu.

Neustaly rozvoj programu Kemunikace Administrativa programu
partnerstyi s dodavateli | s dodavateli e partnerstyi s dodavateli

________________________________________________________________________

| I
| Tworba politiky :
| a strategie vztahi + + |
! s dodavateli — — |
: Hodnoceni Spoleéné . |
! avybér — | planovani » Ovéfovani | |
! dodavateld s dodavateli shody !
I ] dodavek N
| : LA A :
| Definovani Y I
| ¥ |
: pozadavkl na o i
. Prabézné
| dodavky hodnoceni :
i A Posuzovani | | vykonnosti i
! » vyzralosti i dodavatel( [
! systému \
: managementu '
I u dodavatele % Y !
! ———
i * Motivovani !
: —:-| MNeustalé zlepsSovani u dodavatele |<— dodavatell !
I jh I
| A A |
1 ¥ I

Obrazek 3 Zakladni ramec procest programu partnerstvi s dodavateli
Zdroj: Nenadal a spol. (2008, str. 134)

Socialni odpovédnost

Socidlni odpovédnost je soubor socialnich, ekonomickych s environmentalnich
aktivit, které jsou zaclenény do firemni politiky a strategie. Firmy se na sebe snazi
prebirat odpovédnost za nasledky svych ¢ind.

K vytvoreni nebo nevytvoreni dodavatelsko-odbératelskych vztahi mohou
vést rtizné divody. V zahranici existuji firmy, které otevirené priznavaji tzv. green
partnership. Tedy partnerstvi s dodavateli, kteri silné preferuji aktivni ochranu
zivotniho prostredi. V poslednich letech se stale vice firem snaZi zapojit ke své
Cinnosti spolecenskou odpovédnost. Nepatii sem pouze ochrana Zivotniho
prostredi, ale i zasady rovnosti pri zaméstnavani, podil na rozvoji v regionu a ucast
na charitativnich programech. (Nenadal, 2006)

Dalsi pristup kdodavatelim je uplatnovany telekomunikac¢ni spolecnosti
Cincinnati Bell, jedna se o program SNWDVBEs. Preferuje jako dodavatele ty
spolecnosti, jejiZ vlastnici jsou zastupci narodnostnich mensin a to alespon z 51 %.
(Nenadal, 2006)
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Diivodem dodrzZovani spolecenské odpovédnosti neni pouze nazor obchodnich
partnertd, ale i nazor koncovych spottebitelli. Prizkum ukazal, Ze 77 % spotiebitelt
se domniva, Ze by se firmy mohly vice angaZovat ve snaze prispét spolec¢nosti.
(Kang, a dalsi, 2016)

3.3 Hodnoceni dodavatele

Pro udrzeni a zajisténi dalsiho vyvoje dlouhodobych vztahii s dodavateli je potreba
je neustale sledovat a hodnotit. U¢elem hodnoceni je ziskani zpétné vazby (Slapota,
2005). Na zakladé hodnoceni dodavateld se firma rozhodne, zda bude s danym
dodavatelem pokracovat ve spolupraci, nebo jejich vztah zanikne (Tomek, Hofman,
1999). Do procesu hodnoceni se zahrnuji tyto ctyri oblasti (Tomek, Vavrova,
2007).
e Kkatalog Kkritérii:
» vybér kritérif, vahy a bodové hodnoceni,
» volba rozhodujicich osob o plnéni kritérii,
e vlastni hodnoceni dodavateli:
* urceni tymu,
» vlastni postup pii hodnoceni,
e znazornéni vysledki:
» portfolio dodavatel,
» profil polarity dodavatelq,
e zavérecné vyhodnoceni:
» Klasifikace vysledki u jednotlivych dodavateld,
= katalog opattenti.

Do katalogu kritérii se radi dodavatelské schopnosti, které firma posuzovala
v ramci vybéru dodavatele. Dale i to, jak probéhly skutecné dodavky. Mezi zakladni
kritéria patri (Tomek, Vavrova, 2007):
e kvalita (bezchybné produkty),
naklady (tvorba ceny, platebni podminky),
spolehlivost dodavatele (flexibilita),
technické schopnosti (postoj k novym technologiim),
dodavatelsky servis (zaruka, baleni),
komunikace s dodavatelem (pied i po uzavieni zakazky).
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Zakladni informace o dodavatelich jsou v tzv. karté dodavatele. Hodnoceni se
Ucastni nejen pracovnici ndkupu, ale i pracovnici vyroby, konstrukce a odbytu.

Tabulka 2 Karta dodavatele

Dodavatel | Dodavatel
A B
velmi dobra 1

dobra
Jakost stiredni
Spatna

Kritéria

velmi dobry 1

dObl"}" )
Material Termin stiredni
Spatny

velmi dobré 1
dobré

Sluzby stredni

Spatné 3

7adné 1
malo
Reklamace casto
bézné 3

Dodavatel velmi prijatelna 1
prijatelna 2
Cena primeérna
vysoka

Hodnoceni Soucet bodii
Zdroj: Tomek, Vavrova (2007, str. 294)

3.3.1 Predbézné hodnoceni dodavatelu

Tato forma hodnoceni se pouziva pti vybéru vhodného dodavatele. V této fazi jsou
vybrani vhodni dodavatelé ze vSech uchazect. Hodnoceni miiZe byt zaloZeno na:

e posuzovani vzorki - odbératel si miize po potencidlnim dodavateli vyzadat

zaslani vzorki budoucich dodavek podle jasné danych parametri. Vysledky
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posouzeni vzorkl jsou pro podnik cennou informaci, avSak ne rozhodujicim
faktorem o budoucich kontraktech.

e vyzralosti managementu - vyuziva metody sebehodnoceni dodavatelskych
firem. Dodavatellim je zaslan dotaznik s hodnoticimi otdzkami ohledné
jakosti, formé dodani, servisu a dalSich hodnocenych kritérii, na ktery by
firma méla objektivné reagovat.

M7 oan

s dodavatelem obchodovali. Jsou to kvalitni, ale jen dopliujici informace,
které by nemély rozhodovat o vybéru. (Nenadal, 2006)
e cené vyrobku,

o geografické vzdalenosti,
e volné kapacité dodavatele (De Aratjo, Alencar, 2015).

3.3.2 Hodnoceni potencialni zptusobilosti dodavatelu

Vtéto etapé se hodnoti nizs$i pocCet dodavatelli, ktefi prosli predchozi fazi -
piedbéZznym hodnocenim. V tomto hodnoceni se firma snazi odhalit, se kterym
dodavatelem navaze dlouhodoby a perspektivni vztah. VyuZivd se provérovani
systéml managementu u dodavatelt (audit).

Audit je planovany proces, ktery by meél byt zahrnuty do systému
managementu odbérateld, ktefi chtéji provadét audity u potencidlnich dodavatelt.
Mél by byt systematicky a nezavisle realizovan, aby vysledky pomohly firmam pfi
jejich volbé. Vtomto pripadé se vysledky zauditi u dodavateli pouZiji
k rozhodnuti, zda s dodavatelem navazat vztah, nebo ne. Jsou stanovena kritéria
auditu, kterd si stanovuje odbératel a na zakladé toho posuzuje, zda dodavatel
splnil poZadavky. Kritéria mohou byt:

e stanoveny samotnym odbératelem,
e stanoveny normami (napiiklad standardy CSN EN ISO 19 011, CSN EN ISO
9001). (Nenadal, 2006)

CSN EN IS0 9001

V této formé jsou uvedeny poZadavky na systém managementu kvality. Firmy ji
mohou vyuZivat pro certifikaci, interni aplikaci nebo pro ziskani partnerstvi
s dodavateli. (Managementmania, © 2011-2013)

Kazda organizace ma jiné pozadavky na své dodavatele. Jakost nemusi byt zcela
jedinym kritériem. Dale to miiZe byt (Tomek, Hofman, 1999):

e moznost ziskani diskontu za vétsi odebrané mnozstvi,

e ochota dohodnout se na planu dodavek,

e rychlost informovani a projednavani pri neplnéni smlouvy nebo ohroZeni

dodavek,

e pristup k reklamacim, ochota a rychlost dodavatele pri reklamacich,

e pristup dodavatele k navazani dlouhodobého obchodniho vztahu,

e doba dodani,
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vzdalenost dodavatele,

finan¢ni zdravi dodavatele,

potencial k dalSimu rozvoji a zlepSovani,
environmentalni odpovédnost (Kuo, Lin, 2012).

2o

Baze budoucich dodavatelt

v

Pfedbézné hodnoceni a vybér dodavatelt

Zmény

v trzich Hodnoceni a vybér dodavatelt

Spoluprace s dodavateli v prabéhu plnéni
smlouvy

/

Hodnoceni vykonnosti
dodavatel

Obrazek 4 Neprietrzitost procest hodnoceni a vybéru dodavateli
Zdroj: Nenadal (2006, str. 92)

3-3-3

Metodika hodnoceni dodavatela

Dodavatele lze hodnotit bud‘ pomoci prostého hodnoceni, nebo metodou vah. Je
dilezité, aby byla pouzita vZdy stejna metoda a podnik mohl opravdu objektivné
posoudit vSechny své dodavatele.

1.

Metoda prostého hodnoceni

Nomindlni stupnice je nejjednodussi hodnoceni a poskytuje nejméné
informaci. Ma formu ano-ne nebo vyhovuje-nevyhovuje. Je pouZivana i v
pocitacovych programech vpodobé dvouhodnotové stupnice 1 a 0.
Nevyhodou je, Ze kritéria nejsou serazena podle preferenci. (Ochrana,
2004)

Ordinalni stupnice je bud‘ bodova nebo poradova. U bodového hodnocenti je
interval 1 - 10, ¢im vétsi Cislo, tim je dodavatel lepsi. Poradové hodnocenti je
zaloZeno na hodnoceni mensi/vétsi. (Ochrana, 2004)

Kardindlni stupnice je procentni stupnice, ve které jsou vSechny udaje
prevedeny na procenta, diky tomu lze sefadit hodnocené dodavatele a zjistit
o kolik se od sebe lisi. (Slapota, 2005)
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2. Metoda vahového hodnoceni

Tato metoda bere v uvahu i preference jednotlivych kritérii, tedy Ze vSechna

kritéria nejsou stejné dilezita. VSem kritériim je prirazena vaha, ta urcuje jejich

dtlezitost. Soucet jednotlivych vah musi byt roven jedné.

e Metoda vahového hodnoceni podle potadi funguje tak, Ze se vynasobi
predem dané vahy Kritérii s jejich poradim. Vysledky soucinti u jednotlivych

vV

(Fotr, a dalsi, 2006)

e Postupny rozvrh vahy zacina stanovenim vah u skupin kritérii, dale
ohodnocenim kaZdého kritéria zvlast‘. Vysledkem je soucin vah skupiny
kritérii a samotného kritéria.

Certifikace

Certifikace poskytuje vysokou zaruku, Ze to, co je predmétem certifikace splnuje
urcité normy. UlehCuje tak praci odbératelim, ktefi nemusi provadét dalsi
ovérovani dodavatele. Status certifikovaného dodavatele lze ziskat tifemi zplisoby
(Nenadal, 2006).

1. Certifikace treti stranou

Certifikace probiha za pomoci nezavislého certifikatniho organu, ktery je k
procestim akreditace zpUlsobily. Odbératelé vyzvou dodavatele, aby do urcitého
terminu prosli touto certifikaci. NejCastéji se jedna o certifikace
environmentalniho systému a managementu jakosti. Certifikaty maji obvykle
platnost 3 roky a vyhodou této certifikace je jeji univerzalni charakter.
Dodavatel jej mlZe pouZit pfi jednani s jakymkoliv odbératelem. Certifikaty
nejsou stoprocentni, avsak ve velké vétsiné pripadt jsou casto divodem vybéru
dodavatele.

2. Certifikace druhou stranou

Tento typ certifikace provadi odbératel. Je to z toho diivodu, Ze nema dtavéru
v certifikacni organ nebo, Ze orgdny neposkytuji garance na takové urovni,
kterou odbératel vyzaduje. Pribéh certifikace je predem domluveny, odbératel
sam urci, které procesy budou zkoumany. Diky certifikaci ma dodavatel
prilezitost poznat své slabé misto a zlepsit jej. Tato certifikace je tedy vyhodna
pro obé strany a také se v priibéhu rozviji partnerské vztahy.

3. Autocertifikace

Tento méné rozsireny typ certifikace je vykonavan samotnym dodavatelem,
predpokladem je divéra v jeho schopnosti. Nejprve odbératel oslovi své
nejlépe ohodnocené dodavatele. Ti se rozhodnou, jestli chtéji autocertifikaci
podstoupit. KdyZ ano, dodavatel je povinen sam posoudit vyzralost systému
managementu. Ktomu miize vyuzit interni audity nebo sebehodnoceni.
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Zkoumanim se obvykle odhali slabé stranky systému dodavatele, nasledné se je
pokusi redukovat a systém vylepsit. VSechny vysledky pieda odbérateli, ten se
mize podilet na zlepSovani systému. Dojde-li opravdu ke zlepSeni, posle
odbérateli vzorky a ten je posoudi, zda spliuji poZadavky a opravdu vykazuji
znamKy pokroku. V dalsi fazi si odbératel necha poslat vzorky v poZzadovaném
mnozstvi, jestli i tohle dodavatel splni, je certifikovan k dodavkam urcitého
druhu. Casto jsou diky této metodé uzavirany dlouhodobé vztahy.

Sebehodnoceni
Dlivodem vzniku metody sebehodnoceni je, Ze nejlépe samo vrcholové vedeni
podniku dokaZe analyzovat soucasnou situaci, najit slaba mista a navrhnout
zlepSeni pro sviij systém. PovaZuje se za nejlepsi metodu, protoZe samotné firmy se
snazi neustale zlepSovat a byt konkurenceschopné. Pro dodavatele miliZze mit
sebehodnoceni urcité vyhody (Nenadal, 2006):

¢ je odvozeno od faktti, nezalezi na pocitech,

e samizaméstnanci odhaluji silné a slabé stranky,

e prinasi kvantifikované vysledky,

e tymova metoda,

e umoziuje priibéZzné hodnocenii v porovnani s jinymi spolecnostmi.
Dosazeni shody vedeni Komunikace se Jmenovani a vicvik
dodavatele o zaméstnanci o podstaté o sebeho dI-'.lDC e
sebehodnoceni a cilech sebehodnoceni 7

B
Plénovéni a reatiz Bealizace Zpracovani planu
anovat are _,a ce - sebehodnoceni sebehodnoceni u
projektu zepsovani dodavatele dodavatele

Obrazek 5 Zakladni etapy sebehodnoceni dodavateld
Zdroj: Nenadal (2006, str. 151)

3.3.4 Vzajemna komunikace

Komunikace je predavani nezkreslenych a pravdivych informaci a vtomto pripadé
i neprijemnych informaci. Je dilezitou soucasti kvalitniho dlouhodobého vztahu.
Informace a zkuSenosti by mély obé strany navzijem sdilet, protoZe to muze
pomoci v jejich dalSim rozvoji.

Je dilezité, aby dodavatel i odbératel béhem jednani pochopil pozadavky toho
druhého. DosaZeni pochopeni je téZzké, i kdyZ dodavatel a odbératel hovori stejnym
jazykem. Nemusi totiZ chapat terminologii druhé strany. (Nenadal, 2006)

K nalezeni nejefektivnéjsi formy komunikace, je nutné seznamit se se vSemi
druhy komunikace, které existuji. (Nenadal, a dalsi, 2008)
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Druhy komunikace

Komunikace pred zahdjenim projektu je v reZii vrcholového vedeni firmy,

ktera se rozhodla pro urcity projekt a hleda pro néj vhodné dodavatele.
Cilem této komunikace je navazat kontakty s potencidlnimi dodavateli a
sdélit jim své cile a plany.

Komunikace po zahajeni projektu nastava po predchozim druhu

komunikace, tedy jakmile vrcholové vedeni vybere urcitého dodavatele.
Tato komunikace je rozdélena na dva typy:
a) pravidelna komunikace,
b) komunikace, kterd je vyvolana potfebami jednoho z partnerd.
(Nenadal, a dalsi, 2008)

Komunikace v programech partnerstvi s dodavateli

Komunikace pied Komunikace po zahdjeni
zahajenim projektu projektu partnerstvi s
partnerstvi s dodavateli dodavateli
Pravidelna. beina Komunikace vyvolana
komunikace jednorazovimi potiebami

Obrazek 6 Zakladni druhy komunikace v partnerstvi s dodavateli
Zdroj: Nenadal, a dalsi (2008, str. 145)

Pravidelna komunikace by méla obsahovat napfriklad:

plany dodavek,

odpovédnost a pravomoc u obou stran vzhledem ke konkrétnim aktivitam,
pravidelné hodnoceni vykonnosti dodavatele odbératelem,

meéreni jakosti dodavek,

vysledky auditd,

ziskané zkuSenosti z obchodniho vztahu.
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Komunikace, ktera je vyvolana potiebami jednoho z partnert
Takova forma komunikace miiZe nastat i ve spravné fungujicim vztahu. V Zadném
vztahu neni vSe ocekavané a naplanované. Obvykle je vyvolana problémy u
jednoho z partnertd. Komunikace mtize zahrnovat:

e zmény v cilech a strategiich,

e zmény v kontaktnich udajich,

e problémy s plnénim dodavky,

e ukonceni partnerstvi.

3.3.5 Motivovani dodavatela

Motivovani dodavatelli je proces, ve kterém odbératelé ovliviuji aktivity
dodavatelti s cilem plnéni poZadavki a neustalého zlepsovani. Motivace je dilezita
pro obé strany vztahu, zvySuje hodnotu odbératele i dodavatele. Diky tomuto
procesu mohou dodavatelé navazat dalsi perspektivni vztahy. Hlavnim motivem je
snizovani nakladt. (Nenadal, 2006)

Formy motivace

e Hmotnd motivace ma primy vliv na ekonomickou situaci dodavatele.
Zameértuje se hlavné na oblast nakladli a vynosu.

e Nehmotnd motivace je ovliviiovani dodavateldi, pri kterém se zlepSeni
dodavatele neprojevi v ekonomickych vysledcich, ale mize mit vliv na jeho
ekonomickou vykonnost v budoucnu.

e Pozitivni motivace povzbuzuje k lepsi vykonnosti.

e Negativni motivace stavi na strachu a nejistoté obchodniho partnera.
(Nenadal, 2006)

MOTIVACE DODAVATELU

Hmotna Nehmotna

Pozitivni Negativni

Obrazek 7 Formy motivace dodavatelti
Zdroj: Nenadal (2006, str. 262)
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Nastroje motivace
Nasledujici nastroje jsou pouzivany odbératelem.

1. Hmotna motivace pozitivni:
» pristoupit na vyssi ceny dodavek,
= nabidka dlouhodobého vztahu,
2. Hmotna motivace negativni:
= vypovézeni obchodni smlouvy,
» zneuZzivani svého dominantniho postaveni u dodavatele,
= zvefejiiovani negativnich informaci o dodavateli,
3. Nehmotna motivace pozitivni:
» spolecné planovani s dodavateli,
» spolecné jednani o strategiich a cilech s dodavateli,
» vyhlasovani nejlepsSich dodavatelg,
* pomoc pii vycviku a u€eni zaméstnanct,
4. Nehmotna motivace negativni:

= (Casté pozadavky na audity (managementu, produkti atd.),

» zvefejiiovani vysledki soudnich sporti s dodavateli. (Nenadal, 2006)

Vycet forem a nastroji motivace neni zcela uplny. Je vSak ziejmé, Ze pokud
odbératel opravdu chce navazat vztah s dodavatelem nebo si vztah udrzet, existuje
spoustu moznosti, jak toho dosahnout. Odbératel vySe uvedenymi nastroji muize
motivovat své dodavatele k vyssi vykonosti a to i v pripadé, kdy ma dodavatel
skoro monopolni postaveni. Ani monopolni dodavatelé nemohou ignorovat
pozadavky a prani odbératelG. V partnerstvi s dodavateli by méli odbératelé
vyuzivat negativnich forem motivaci co nejméné. Strach a pocit nejistoty jsou

nejhorsim stimulem k vyssi vykonosti. (Nenadal, a dalsi, 2008)
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4 Vlastni prace

4.1 Predstaveni spole¢nosti ABC, s.r.o.

ABC, s.r.o. je nadnarodni spolecnost, ktera vyrabi a vyviji osvétlovaci techniku a
elektroniku pro automobily. Koncern ABC plisobi ve vice nez 35 zemich a radi se
mezi 50 nejvétsich dodavateli dilii pro automobilovy primysl.

V Ceské republice ptlisobi od roku 1992, kde nejprve vznikly tfi spole¢nosti,
které vyrabély, vyvijely svételnou techniku a podporovaly dalSi spolecnosti
koncernu v regionu - IT sluzby, nakup, finance. Z téchto tfi spole¢nosti vznikla
v roce 2014 jedna soucasna spoletnost ABC, s.r.o. VdnesSni dobé tato pobocka
zaméstnava skoro 2 tis. lidi.

Jak jiz bylo zminéno, firma ABC ptlisobi v mnoha zemich. Nejvice zastoupeni ma
v Evropé a Asii, ale najdeme i pobocky v Americe a v JiZni Africe.

GERMANY

AMERICA

'Y ASIA/PACIFIC

AFRICA

Obrazek 8 Mapa pobocek firmy ABC, s.r.o.
Zdroj: webové stranky firmy

Historie

Tato rodinna spolecnost vznikla koncem 19. stoleti v Némecku. V roce 1992 se této
firmé podarilo vstoupit na orientdlni trh a otevieli prvni pobocku ve vychodni
Evropé. V dalSich letech mezinarodni obchod vzkvétal. Roku 1996 byl zaloZen Joint
Ventures v Ciné a Jizni Koreji. Vroce 2011 se firma dostala na dal$i trhy
mezinarodniho obchodu, do Mexika, Brazilie a Dubaje. Tato firma hodné investuje
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do vyzkumu novych technologii, diikazem toho je i otevieni vyvojového centra pro
elektroniku v roce 2013.

Obchodni vyvoj

Tabulka 3 Obchodni vyvoj koncernu ABC

2013/2014 | 2014/2015 Zména
Trzby z prodeje (Miliony €) 5343 5835 +90,
EBITDA! (Miliony €) 656 766 +17%
EBIT? (Miliony €) 347 430 +24%
Vysledek koncernu (Miliony €) 230 295 + 290,
Pocet zaméstnanct 30 692 31864 +4%

Zdroj: webové stranky firmy

4.2 Analyza nakupni ¢innosti

V této Casti prace je provedena analyza nakupniho oddéleni vybraného podniku.
Nejdrive je popsdna organizacni struktura a kompetence jednotlivych pracovnikd.
Dale je vysvétlen samotny proces vybéru dodavateli pro potiebné komponenty.
V dalsi casti této kapitoly jsou uvedeny formy hodnoceni stavajicich dodavateld
spole¢nosti. Na zavér jsou urCena slaba mista, na jejichZ zakladé budou navrzena
doporuceni na zlepSeni systému vybéru a hodnoceni dodavatel.

4.2.1  Organizacéni struktura

Ve firmé funguji dohromady 4 oddéleni, kterad se zabyvaji ndkupem. Tato oddéleni
jsou vzajemné propojenad, zavisla a funguji spolecné.

e Projektovy nakup - zabyva se novymi projekty, poptava nové komponenty.
Referenti nakupu vybiraji optimalniho dodavatele, vyjednavaji podminky
kontraktu a uzaviraji nové smlouvy.

e Sériovy ndkup - je odpovédny za neustdly rozvoj stalych dodavatelli a
nalezeni novych dodavateli. Na tomto oddéleni plsobi materialovy
specialista, ktery nominuje vhodné dodavatele na nové projekty a predava
je referentim ndkupu. Dale jsou jimi poptavany vyrobky knovym

.....

1 Zisk pred zdanénim, droky a odpisy (Earnings before Interest, Taxes, Depreciations and
Amortization Charges).

2 Zisk pred zdanénim a troky (Earnings before Interest and Taxes).
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e Nepifimy nakup - se nezajima piimo o komponenty, které jsou soucasti
vyroby a vystupu vyrobniho zavodu. Jsou to napriklad budovy, voziky
prevazejici material ve skladech a obaly.

e Logistické oddéleni - komunikuje s dodavateli. Zajistuje v€asné dodavky
dili vpozadovaném mnozstvi tak, aby vyroba probihala souvisle a
nevznikaly Zadné vypadky.

Reditel nikupu

N

Projektovy Sériovy nikup Nepiimy nikup Logisticke
nakup oddéleni

Vedouci oddéleni] |Vedouci oddéleni,

‘edouci oddéleni "edouci oddéleni

Referenti nakupu Referenti nikupu

‘ ‘ Referenti nikupu

‘ Materidlovi
specialisté

Obrazek 9 Organizacni struktura ndkupniho oddélen{

Na oddéleni existuji tyto pozice:

e Reditel nakupu - dohliZi na spravnou funkci vsech ¢tyt oddéleni nakupu,
Ucastni se porad vedeni. Je odpovédny za ¢innost vSech nakupnich oddéleni.

e Vedouci oddéleni - kazdé oddéleni ma vlastniho vedouciho, ktery
koordinuje praci svych zaméstnanct. Resi krizové situace. Je odpovédny za
praci svych podrizenych - referentli ndkupu ¢i materidlovych specialistii.

e Referenti ndkupu - kazdy ma sviij projekt, o ktery se stara. Oslovuje
dodavatele, vyjednava snimi obchodni podminky a nasledné vybere
optimalniho dodavatele.

e Materidlovi specialisté - kazdy se zabyva svou komoditou (napriklad
plastovymi dily). KdyZ je ten komponent soucasti nového projektu,
nominuji vhodné dodavatele.
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Poptavané komponenty firma déli do 4 tiid podle duilezZitosti:

Tabulka 4 Déleni komponenti do tiid podle dileZitosti
1.trida chladice, kovové dily, elektronika
2.trida plastové dily
3.trida piebirané dily
4.tFida obaly

Zdroj: Interni materialy

Objednavku komponenti 1.tfidy museji referenti u kazdého nového projektu

Vyrobky 2.tridy jsou méné naroc¢né na vyrobu, ale jelikoZ se jedna o plastové
dily, firma provadi analyzu ,,make or buy“. Diky této analyze se firma rozhodne, zda
dily bude vyrabét sama, nebo je bude odebirat od dodavatele. Firma by tedy méla
zanalyzovat situaci ihned po obstarani vyrobka 1. tiidy.

Do 3.tridy patii prebirané dily zjinych projektd, o které se stara sériovy
nakup. Do posledni tridy patfi obaly, které jsou pro vyrobu svétel méné dilezité,
ale nepostradatelné. Zadné vyrobky, které opoustéji vyrobni zavod, nesmi byt
poskozené.

Dilezity je kazdy polotovar, ktery vstupuje do vyroby. Pokud néktery
komponent do modelu nesedi, svétlo nefunguje a firma ho nemizZe poslat
zakaznikovi.

4.2.2 Vybér dodavatele

Vybér nového dodavatele a zaclenéni do databaze

Tento proces je ponékud slozity a ¢asové i finan¢né narocny. Firma hledd nové
dodavatele pouze tehdy, kdyZz ti stavajici nesplnuji nové technologie, nemaji
dostate¢nou kapacitu nebo chce firma ABC, s.r.o. rozsirit svou vyrobu o nové dily,
které nynéjsi dodavatelé nevyrabéji. JelikoZ spoleCnost vyrabi ve velkém, ma také
vétSi mnozstvi objednavek. Spolupracuje tedy jen se stfednimi a velkymi podniky,
které jsou schopny uspokojit jejich poptavku.
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Postup pri vybéru novych dodavateli:

1. Hledani novych dodavatelti - na veletrzich, internetu, na doporuceni od
soudobych dodavatelli nebo se ozyvaji dodavatelé sami.

2. Prvni navStéva - hodnoti se stabilita podniku, ekonomicka situace, poloha,
ziskané certifikace, kvalita vyroby, logistika, poCet zaméstnancli a dalsi
kritéria. KdyZ potencialni dodavatel spliiuje poZadavky, pristoupi se
k nasledujicimu bodu.

3. Audit - firmu zajima organizacni struktura dodavatele a udélené certifikace.
VétSina firem ma certifikaci ISO 9001 (systém managementu kvality). Firma
ABC, s.r.0. poZaduje po svych obchodnich partnerech ISO/TS 16949 (systém
managementu jakosti v automobilovém pramyslu). Pokud tuto certifikaci
zatim nemaji, tak musi alesponi dodrzovat zasady, které jsou v normé
uvedeny. Firma ABC, s.r.o. je drZitelem mezinarodni normy ISO 9001:2008,
ISO/TS 16949:2009 a ISO 14001:2004. Je pochopitelné, Ze tyto normy
poZaduje i po svych obchodnich partnerech.

Pokud firma najde nového optimalniho dodavatele, zaradi jej do databaze a
postupné dopliiuje informace o dodavateli, které podniku pomohou pii jeho
hodnoceni a moZném vybéru pro nové zakazky. Nakupni proces potom probiha
stejné jako u dodavateldi, se kterymi se v minulosti pracovalo nebo pracuje.

Proces nakupu pri novém projektu
KdyZ ma firma novy projekt, zabyva se tim projektové oddéleni a jednotlivi
referenti nakupu.

1. krok

Pfed samotnym ndkupem nového komponentu firma provede analyzu ,make or
buy“. Tato analyza se déla z toho diivodu, aby podnik védél, zda komponent mohou
vyrobit sami nebo si jej nechaji dodavat. Nékteré plastové dily mohou vyrabét ve
svych zavodech. Z vysledku se zjisti, zda ma firma na vyrobu dostatecné kapacity.
Nasledné se rozhodne, jestli si vyrobek budou vyrdbét sami nebo ho budou
poptavat u néjakého dodavatele.

2. krok

Nejprve materidlovy specialista nominuje vhodné dodavatele pro potiebnou
komoditu, ktera je v daném projektu nezbytna. Materialovy specialista je soucasti
sériového nakupu, vybird optimalni dodavatele pro nové projekty a vyjednava
podminky dodavek soucasnych projekti.

Pro kazdou komoditu existuje samostatnd databaze dodavatelli, se kterymi
firma spolupracovala nebo spolupracuje tzv. pyramida. V této pyramidé jsou
uvedeny informace o dodavatelich - spliujici kritéria, technologie, certifikace,
audity a komentare z predeslych obchodnich vztahtl. Z tohoto seznamu vybere
provérené dodavatele, ktefi maji dobré vysledky a jsou pro projekt vhodni. Tento
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zuzeny seznam dodavatelli poskytne referentovi nakupu, ktery na novém projektu
pracuje.

3. krok
Vyhovujici dodavatele referent oslovi a projednava snimi zakladni obchodni
podminky, napriklad cenu, poZadované mnoZstvi, terminy dodani a terminy plateb.

Kazdy dodavatel mu poskytne svou nabidku, ve které je dilezitd nabizena
cena, volnd kapacita pro vyrobu Zaddaného vyrobku, schopnost plnéni termin,
forma dopravy a termin dodani prvnich vzorki. AZ ma referent nabidky od vSech
oslovenych dodavatelli, porovnava je a vybere tu nejvhodnéjsi. Vybraného
dodavatele kontaktuje a informuje jej, Ze praveé on je pro podnik optimalni.

Kdyz dodavatel souhlasi s navazanim partnerského vztahu, je mu elektronicky
zaslana prvni objednavka. Soucasti objednavky je presny nakres dodavaného
komponentu. Na nakresu je detailné popsano, zjakého materidlu ma jaka cast
vyrobku byt, pfesné rozméry, ohebnost materidlu a jiné vlastnosti, které musi
vyrobek splniovat. Dale se v objednavce uvadi druh a cena vyrobku, mnoZstvi a
termin dodani. Po pfrijeti prvni dodavky na sklad se na vyrobcich provedou testy
méreni, pii kterych se kontroluje kvalita, mnoZstvi a parametry komponentu. Jestli
probéhnou vSechny testy v poradku, dodavatel se stava obchodnim partnerem
spolecnosti. A to vétSinou na del$i dobu. Spolec¢nost se svymi obchodnimi partnery
upiednostiiuje dlouhodobé vztahy.

4. krok
Dodavatel je jiZz vybrdn a odpovédnost za budouci dodavky prechazi
z projektového nakupu na sériovy nakup a na logistické oddéleni. Dodavatel
podniku zasila certifikat, ktery potvrzuje jeho zplsobilost k vyrobé daného
komponentu.
Sériovy ndkup ma za dkol pro novy projekt obstarat komponenty, které jiz
poptava pro soucasné projekty. Zajistit tedy vétsi mnozstvi nebo zvysit frekvenci
Logistické oddéleni aktualizuje poZadované mnozstvi a terminy dodani podle
potieby.
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Pro znazornéni systému vybéru dodavatele u nového projektu je uvedeno schéma.

Make

Nominace
dodavatehi

il

Osloven
dodavatehl

L

Bude dodavatel
vybran z databaze?

Ne

-

Hiedani novich
dodavatehi

&
Vyjednavani

podminek

1

W
Vybér optimalniho
dodavatels

Chee se dodavatel

Zaslani prvni
objednavicy

Testy méfeni QK7

stit partnerem firmy?

Prvni navitéva

Zatazen do

databaze

Obrazek 10 Schéma procest pti vybéru dodavatele u nového projektu
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NaleZitosti objednavky, ktera je zasilana elektronicky:
e identifika¢ni udaje obou stran,

udaje o osobé, ktera objednavku vystavila,

specifikace objednaného zboZi,

stanovené parametry a vlastnosti dodavaného vyrobku,

mnozstvi a cena zboZi,

e termin dodavky,

e druh obaluy,

e zplisob dopravy,

¢ dodaci podminky,

e platebni podminky.

Reklamace

Veskeré dodavky jsou kontrolovany vstupni kontrolou, ktera spada pod manazera
kvality. Ta zkouma3, jestli byl dovezen spravny druh vyrobku v poZadovaném
mnoZstvi a kvalité. Jestli dodavka souhlasi s dodacim listem a ten, jestli ma vSechny
naleZitosti.

Pokud je néco v neporadku, vstupni kontrola dodavku neptijme na sklad a
vrati ji zpét dodavateli. Firma dodavatele kontaktuje, vyplni formular, ve kterém je
uvedeno, v ¢em presné byla dodavka Spatna. Jestli je to potrebné, poridi se fotky.
Nasledné se firma dohodne sdodavatelem na nahradé Skody. Firma miize
poZadovat ndhradu vzniklé Skody souvisejici s vypadkem ve vyrobé.

Firma spolupracuje vétSinou se stalymi dodavateli, proto reklamace nejsou
moc obvyklé. Pokud vSak podnik navazuje nové obchodni vztahy s novymi
dodavateli, musi brat v ivahu, Ze reklamace mohou probihat castéji.

4.2.3 Hodnoceni dodavatele

Hodnoceni dodavatelli je neustdlym procesem pro tento podnik. Pravidelné
hodnoceni slouzi k posouzeni kvality, ekonomického stavu dodavatele a trovné
sluzeb, které nabizi. Dodavatelé se hodnoti podle péti kritérii - kvality vyrobkd,
ceny, dodavatelského servisu, dosazenych technologii a postoji vii¢i spolupraci.
Pravidelna hodnoceni jsou ve firmé uschovana a je vdobrém zajmu kazdého
dodavatele, aby mél dobré vysledky. Firma je totiZ vyuziva u novych projekti pri
volbé vhodného dodavatele. Diky pozitivnimu hodnoceni miize byt dodavatel
vybran na dodavky i jinych produkti dalSich projekt. Existuji dvé formy
hodnoceni, kterymi firma hodnoti své souc¢asné dodavatele.

1. Priibézné (monitoring)

Tato forma hodnoceni se provadi kazdy mésic. Rok je docela dlouha doba a pro
firmu neni dobré zjistit aZ po dvanacti mésicich, Ze ma jejich dodavatel Spatné
vysledky. Pokud jsou dodavatelé hodnoceni negativnég, jsou firmou osloveni. Jsou
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jim vysvétlena jejich slaba mista a moZnosti, jak své vykony zlepsit. Pokud se vSak

Spatné hodnoceni opakuje, firma s dodavatelem vztah ukondi.

2. Celkové (prehled)

Celkovy prehled je provadén jednou za rok. Je vytvoren ze vSech hodnot ro¢niho
obdobi vSech kritérii pribézného hodnoceni. A je doplnéné o typy hodnoceni,
ktera se provadi pouze jednou za rok. Uskutecnuje se jen u dodavatelli, kteri
dodavaji zboZzi v hodnoté vyssi nez 100 tis. K¢ za rok. U takovych dodavatelii jsou
hodnoceny vSechny dodavané vyrobky ve vSech svétovych pobockach této firmy.

Z dtivodu lepsiho znazornéni hodnoceni je uveden nasledujici priklad.

Tabulka 5 Priklad hodnoceni

Viha Ziskané vynésobent molzvna Vysledek
body vahou vyse v%
bodii

1 | KVALITA 0,3 141,97 165 86,04
1.1 | vstupni kontrola 1,5 99,83 149,75 150 99,83
1.2 | kolisani kvality dodavek 2,0 99,24 198,48 200 99,24
1.3 | kvalita v ppm

1.4 | certifikaty/audity S] 1,0 100,00 100,00 100 100,00
1.5 | certifikaty/audity EMS 1,0 25,00 25,00 100 25,00

2 | CENA 0,25 100,00 100 100,00
2.1 | konkurenceschopnost 4,0 100,00 400,00 400 100,00

3 | DODAVATELSKY SERVIS 0,2 191,86 210 91,36
3.1 | doklady na vstupu 1,5 100,00 150,00 150 100,00
3.2 | termin dodavky 2,5 96,41 241,03 250 96,41
3.3 | dodané mnozstvi 2,5 67,30 168,25 250 67,30
3.4 | schopnost reakce na zmény 2,0 100,00 200,00 200 100,00
3.5 | spésné dodavky 1,0 100,00 100,00 100 100,00
3.6 | vyvoj 1,0 100,00 100,00 100 100,00
4 | TECHNOLOGIE 0,15 45,00 45 100,00
4.1 | udrzba nastrojl 2,0 100,00 200,00 200 100,00
4.2 | kapacity 1,0 100,00 100,00 100 100,00

5 | SPOLUPRACE 0,1
5.1 | Cilové dohody 1,0
5.2 | DodrZeni ppm 1,0
5.3 | Smlouvy 1,0

VYSLEDEK 1,0 478,83 520 92,08

Zdroj: Interni materialy
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Konecného vysledku hodnocenti je dosaZzeno pomoci jednoduchych matematickych
kroki. VSe bude vysvétleno na 1. bodu - kvalité. Tento bod ma vliv na celkové
hodnoceni 30%, vaha je tedy 0,3. Body 1 - 5 musi po secteni spliiovat 100 %, musi
mit tedy hodnotu 1.

U jednotlivych kritérii (1.1 - 1.5) jsou ve firmé zavedeny vahy a bodovaci
systém. Firma uvad{ u kazdého kritéria jinou vahu podle dilezitosti. Ziskané body
se danou vahou musi vynasobit. Napriklad u vstupni kontroly ziskal dodavatel
99,83 bodti — 99,83 *1,5 = 149,75 bodi.

Takto vypocitané hodnoty se nasledné sectou a vynasobi vahou 0,3. V tomto
pripadé je to: (149,75 + 198,48 + 100 + 25) * 0,3 = 141,97 bodii.

Maximalni mozny pocet bodi je vypocten tak, Ze se kazdé kritérium vynasobi
100, maximalni ziskané hodnoty jsou potom 150, 200, 100 a 100. Tyto hodnoty se
nasledné secCtou a opét vynasobi vahou 0,3: (150 + 200+ 100+ 100)*0,3=
165 bodii.

VSichni dodavatelé mohli za kvalitu vyrobki ziskat maximalné 165 bodd, ale
dany dodavatel ziskal jen 141,97 bod.

K dosazeni procentudlniho vysledku se musi secist ziskané body dodavatelem
a maximalni pocet bodi a tyto dvé polozky podélit. 478,83 /520 = 92,08 %.

Stupnice vysledku:

AA dodavatel 98-100%
A dodavatel 93-97,9%
B dodavatel 90-92,9 %
C dodavatel <90 %

Dodavatel v konecném vysledku hodnoceni ziskal 92,08 %, firma jej zaradi do
kategorie ,B“. Dodavatel je z pohledu firmy ABC, s.r.o. primérny. Firma povazuje
za bezproblémové ,AA“ a ,A“ dodavatele.

Pokud by dodavatel ziskal ve dvou mésicich v jednom kvartale jednoho roku
méné nez 90 %, byl by hodnocen pismenem ,C“. Firma by jej kontaktovala a
probirala by s nim jeho vysledky. Diskutovali by hlavné o problémovych mistech a
dtvodech, pro¢ ziskal tak nizké hodnoceni. Pokud by se vysledek dodavatele
v dal$ich obdobich nezlepsil, firma by s nim dale nespolupracovala.

V jednotlivych Kkritériich se hodnoti:
1. KVALITA
e vstupni kontrola - zde se hodnoti, v jakém stavu bylo zboZi dodano. Méfi se

zde napriklad rozméry a poZadovana ohebnost materialu. Je hodnoceno
znamkami.
1 - Uvolnéno = zbozi bez zavad
2 - Uvolnéno s podminkou = zboZi vykazuje nepatrné zavady
3 - Uvolnéno s podminkou pretridéni = zboZi vykazuje znacné zavady
4 - Neuvolnéno = zbozi ma tézké zavady
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Hodnoceni podle vstupni kontroly je provadéno kazdy mésic. Body se ziskaji
pomoci ptifazeni bodl ke znamce.

Tabulka 6 Bodovani dle vstupni kontroly

Znamka | Pocet bodu
1 100
2 75
3 50
4 25

Zdroj: Interni materialy

e Kkolisani kvality dodavek - firma hodnoti rozdily v jednotlivych vstupech za
mésic. Jeden dodavatel mize zajiStovat firmé piisun vice komponentd,
proto jsou v tomhle méreni zohlednény vSechny vyrobky dodavané stejnym
dodavatelem. Pridélovani bodi je zobrazeno v tabulce nize.

Tabulka 7 Bodovani dle kolisani kvality dodavek

Popis Pocet bodii
Kvalita je na stejné a stalé Grovni 100
Ojedinély vykyv v kvalité 75
Sestupny nebo kolisavy trend 25

Zdroj: Interni materialy

e kvalita v ppm - zde se pocita a hodnoti pocet Spatnych vyrobkil z milionu od
jednoho dodavatele. Za dané obdobi firma vypocita ppm, posoudi se, jestli je
lepsi, stejné anebo horsi neZ si firma stanovila a priradi se body. Provadi se
kazdy mésic.

Tabulka 8 Bodovani dle ppm

Popis Pocet bodu
Ppm je lepsi nebo stejny dohodnutému cili 100
Ppm do 10 % horsi nez dohodnuty cil 80
Ppm horsi o vice jak 10 % neZ dohodnuty cil 50

Zdroj: Interni materialy
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o certifikdty/audity systému jakosti - spolecnost vyZaduje, aby dodavatelé
ziskavali certifikaty a provadeéli audity. Tato dvé bodovani se hodnoti jen
jednou za rok.

Tabulka 9 Bodovani dle ziskanych certifikati/auditd systému jakost
Popis Pocet bodu
Dodavatel ma certifikovany systém jakosti podle:
= [SO 900x nebo
= VDA 6.1 nebo 100
= QS 9000 nebo
» byl auditovan s vysledkem ,skupina A“
Dodavatel zavadi systém jakosti nebo byl
auditovan s vysledkem ,skupina B“
Dodavatel nezavadi systém jakosti nebo byl
auditovan s vysledkem ,skupina C“
Zdroj: Interni materialy

50

25

o certifikaty/audity EMS - hodnoti se roc¢né.

Tabulka 10 Bodovéani dle ziskanych certifikatti/auditi EMS

Popis Pocet bodii
Dodavatel ma certifikovany EMS nebo byl
o , o 100
auditovan s vysledkem ,vyhovuje
Dodavatel zavadi EMS nebo byl auditovan 50
s vysledkem ,nevyhovuje“
Dodavatel nezavadi EMS nebo byl auditovan 7t
s vysledkem ,nevyhovuje“
Zdroj: Interni materialy
2.CENA
e Kkonkurenceschopnost - hodnoceni na zakladé porovnani cen Kkazdé

dodavky dodavatele a jeho konkurence. Probiha kazdy mésic.

Tabulka 11 Bodovani dle ceny

Popis Pocet bodu
Cena niZ$i neZ u konkurence 100
Cena na stejné urovni jako konkurence 80
Cena vyssi neZ u konkurence 50

Zdroj: Interni materialy
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3. DODAVATELSKY SERVIS
e doklady na vstupu - kazdy mésic se hodnoti kompletnost dodavky na
vstupu. V uvahu se bere vyplnény dodaci list, prislusny atest a oznaceni

dodavky.
Tabulka 12 Bodovani dle dokladid na vstupu
Popis Pocet bodii
Vse v poradku 100
Nespravneé vyplnén dodaci list, ostatni v poradku 50
Nedostatek v baleni 25

Zdroj: Interni materialy

e termin dodavky - neni moZné akceptovat zpozdéni dodavky, z divodi
malych bezpecnostnich zasob, ale ani diivéjsi navozy s ohledem na stavy
skladd. Je zavedeno rozpéti dnti, ve kterém je termin dodavky v poradku a
ve kterém ne.

" | SLas50vd 0sa

termin doddni dodavky

0K
| 3dny +0dne |
N.OK. N.OEK.

Obrazek 11 Znazornéni terminu dodani
Zdroj: Interni materialy

Tabulka 13 Bodovani dle dodrZeni termint

Popis Pocet bodii
Termin dodrzen 100
Dodavka predcasné, mimo interval 50
Zpozdéna dodavka, mimo interval 0

Zdroj: Interni materialy

e Dodané mnozZstvi - firma akceptuje mnozstevni interval * 1 balici jednotka.
Hodnoti se jednou mésicné.

Tabulka 14 Bodovani dle dodaného mnozstvi

Popis Pocet bodii
Mnozstvi dodrZeno 100
Dodano vice, mimo interval 75
Dodano méné, mimo interval 50

Zdroj: Interni materialy
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e Schopnost reakce na zmény - mésicni zhodnoceni pristupu dodavatele ke
zménam termind a irovné spoluprace pro jednotlivé vstupy.

Tabulka 15 Bodovani dle schopnosti reakce na zmény

Popis Poéeot
bodu

Nadprimérna reakce na zmény termint dodavek a vysoka 100

uroven spoluprace

Priimérna reakce na zmény termint dodavek a primérna 50

Uroven spoluprace

Podpriimérna reakce na zmény termini dodavek a nizka 7t

uroven spoluprace

Zdroj: Interni materialy

e Spésné dodavky - mésicni sledovani probléml u dodavatele z pohledu
nakladl na dopravu. Zaznamenava se pocet spésnych dodavek.

Tabulka 16 Bodovani dle spésné dodavky

Popis Poéeot
bodi
Pocet vozidel v intervalu 0 - 2 vCetné 100
Pocet vozidel v intervalu 3 - 4 véetné 75
Pocet vozidel v intervalu 5 - 6 véetné 50

Zdroj: Interni materialy
e Vyvoj - firma hodnoti jednou za rok, na jaké drovni je dodavatel s vyvojem.

Tabulka 17 Déleni dle stupné vyvoje

= vysledky prace vynikajici

= predavani dat je bez problému
= samostatny

= dostatek vyvojovych kapacit

velmi vhodny

Vyvoj ma Dodavatel nespliiuje nékterou
pouzitelny z vySe uvedenych podminek, ktera
neovlivni vystup.
nevhodny pro danou firmu nepouZzitelny

Vyvoj nema
Zdroj: Interni materialy

Tabulka 18 Bodovani dle stupné vyvoje

Popis Pocet bodtu
Vyvoj velmi vhodny 100
Vyvoj pouzitelny 75
Vyvoj nevhodny 50

Zdroj: Interni materialy
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4. TECHNOLOGIE

e Udrzba nastroji - kazdy rok firma hodnoti vztah dodavatele k nastrojim

a formam.

Tabulka 19 Bodovani dle idrzby nastrojt

Popis Pocet bodu
Vyborna 100
Dobra 75
Dostate¢na 50
Nedostatecna 0

Zdroj: Interni materialy

e Kkapacity - hodnoceni volnych kapacit u dodavatele pro danou firmu.

Provadi se jednou za rok.

Tabulka 20 Bodovani dle kapacity

Popis Pocet bodt
Volné kapacity na 20 % 100
Volné kapacity na 10 % 50
Volné kapacity na 5 % 25

Zdroj: Interni materialy

5. SPOLUPRACE

e C(ilové dohody - hodnoti se jednou za rok. Posuzuje se dodrzovani

harmonogramu pii plnéni podepsanych cilovych dohod, které jsou
podepisovany na delsi obdobi.

Tabulka 21 Bodovéani dle cilové hodnoty

Popis Pocet bodi
Cilové dohody plnény 100
Cilové dohody plnény se zpozdénim 50
Cilové dohody neplnény 25

Zdroj: Interni materialy

e DodrZeni ppm - hodnoti se dosaZeni cilové hranice ppm za dany rok.

Tabulka 22 Bodovani dle dodrZeni ppm

Popis Pocet bodt
splnéno 100
nesplnéno 50

Zdroj: Interni materialy
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¢ Smlouvy - ro¢ni posouzeni, jak se dodavatel stavél k podpisu smluv a jak je

prijal.
Tabulka 23 Bodovani dle dodrZovani smluv
Popis Pocet bodii
Smlouvy pfrijaty bez vyhrad 100
Smlouvy prijaty s vyhradami 75
Smlouvy neprijaty 25

Zdroj: Interni materialy

4.2.4 Slaba mista v systému

Pro splnéni cile této prace je nutné identifikovat slaba mista pri vybéru a
hodnoceni dodavateld. Hlavni nedostatky jsou shrnuty v nasledujicich bodech:

e chybi predbézné nezavislé hodnoceni potencidlnich dodavateld,

¢ vhodné dodavatele na projekt nominuje pouze jeden clovék,

e pouze jeden clovék vyjednava podminky s nominovanymi dodavateli a
nasledné vybira vhodného dodavatele,

e stalad spoluprace se stejnymi dodavateli,

e firma vétSinu Casu nehleda nové dodavatele,

e dodavatele nejsou hodnoceni za reklamace dodavek, ani za jejich
spolecenskou odpovédnost,

¢ slaba motivace dodavateli.

4.3 Navrh na zlepseni systému

V této kapitole jsou uvedena doporuceni, ktera vyplyvaji ze slabych mist systému
vybéru a hodnoceni dodavateld v dané firmé.

4.3.1 Piredbézné hodnoceni potencialnich dodavatela

Ve firmé ABC, s.r.o. probihad neustdlé hodnoceni soucasnych dodavatell, avSak
firma by méla hodnotit i své potencialni dodavatele.

PredbéZné hodnoceni by meéla firma vyuzZivat pfi vybéru optimalniho
dodavatele. Pri tomto typu hodnoceni by byly posuzovany prvni vzorky zaslané
dodavatelem, vyzralost managementu, soucasné obchodni vztahy s jinymi
odbérateli a dalsi kritéria, ktera jsou pro podnik podstatna. K nezaujaté a efektivni
volbé dodavatele slouzi Scoring model. Hlavnim divodem vyuzivani modelu je
fakt, Ze umoznuje objektivni posouzeni dodavatelt. Vybér dodavatele miize
probihat na zakladé zndmosti ¢i sympatii a ztoho divodu neni Casto zvolen
optimalni dodavatel. Scoring model je zaloZen na kvantitativhim vyhodnoceni



Vlastni prace 47

jednotlivych dodavateli podle predem danych Kkritérii. Firma pro predbézné
hodnoceni mizZe vyuZit stejného hodnoceni, které provadi u svych soudobych
dodavatelli. U kritérii hodnoceni a bodovani je potieba provést jen minimalni

upravy.

Tabulka 24 Navrh piredbéZného hodnoceni dodavateli

) Ziskané Bodypo | NewySSi | 0 edek
Vaha vynasobeni mozna
body , . . v%
vahou vyse bodi

1 | KVALITA 0,3 105
1.1 | vstupni kontrola 1,5 150
1.2 | certifikaty/audity S] 1,0 100
1.3 | certifikaty/audity EMS 1,0 100
2 | CENA 0,25 100
2.1 | konkurenceschopnost 4,0 400
3 | DODAVATELSKY SERVIS 0,2 130
3.1 | doklady na vstupu 1,5 150
3.2 | termin dodavky 2,5 250
3.3 | dodané mnozZstvi 2,5 250
4 | TECHNOLOGIE 0,15 15
4.1 | kapacity 1,0 100
5 | SPOLUPRACE 0,1 10
5.1 | Jiné obchodni vztahy 1,0 100
VYSLEDEK 1,0 360

1. KVALITA

Potencialni dodavatel by byl hodnocen za kvalitu vyrobkia prvni dodavky. Probéhlo
by méreni, kontrola materiali, rozmért a odolnosti. U prvniho kritéria by firma
hodnotila i ziskané certifikaty, podle kterych Ize posoudit droven systému rizeni
kvality.

Bodové hodnoceni by bylo u vSech kritérii (1.1-1.3) stejné jako u hodnoceni
soucasnych dodavateld (Tabulka 6 Bodovani dle vstupni kontroly, Tabulka 9
Bodovani dle ziskanych certifikati/auditi systému jakost, Tabulka 10 Bodovani
dle ziskanych certifikati/auditt EMS).

2.CENA
Hodnoceni konkurenceschopnosti by stejné jako u hodnoceni soucasnych
dodavateli porovnavalo ceny dodavaného vyrobku nebo materialu danym
dodavatelem s ostatnimi moZnymi dodavateli, tedy s jeho konkurenci.

Body by byly pridéleny opét stejnym zplisobem jako v monitoringu c¢i
celkovém prehledu (Tabulka 11 Bodovani dle ceny).
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3. DODAVATELSKY SERVIS
Dodavatel by byl hodnocen podle spravnosti dokladd pri prijeti dodavky (dodaci
list, oznaceni dodavanych vyrobki). V tomto bodu by byla hodnocena i spravnost
dodaného mnoZstvi a dodrZeni terminu dodani.

Body by byly pridéleny opét stejnym zpisobem jako u hodnoceni soudobych
dodavatelli (Tabulka 12 Bodovani dle doklad®i na vstupu, Tabulka 13 Bodovani dle
dodrzeni terminti, Tabulka 14 Bodovani dle dodaného mnozstvi).

4. TECHNOLOGIE
Vtomto Kkritériu by byly hodnoceny volné kapacity dodavatele vici danému
odbérateli.

Body by byly piifazeny stejné jako u hodnoceni soucasnych dodavateld
(Tabulka 20 Bodovani dle kapacity).

5. SPOLUPRACE

Nového dodavatele neni mozné hodnotit podle dodrZovani cilovych hodnot jako
nynéjsi dodavatele. Z toho diivodu je v hodnoceni uveden novy bod - spoluprace
v jinych obchodnich vztazich. Dodavatel by byl hodnocen za své chovani ve vztahu
se svymi obchodnimi partnery, dodrZovani smluv, schopnost spoluprace a ochotu
piizplisobit se. Bodovani je nasledujici:

Tabulka 25 Navrzené bodovani dle doporuceni z jinych obchodnich vztaht
Popis Pocet bodt Vaha
Navazani vztahu s danym dodavatelem jiné 100
firmy doporucuji, je hodnocen 93-100 %
Navazani vztahu s danym dodavatelem jiné
firmy doporucuji, ale maji k nému vyhrady, 50 1,0
je hodnocen 90-92,9 %
Navazani vztahu s danym dodavatelem jiné
firmy nedoporucuji, je hodnocen 0-89,9 %

Podle téchto kritérii by byli hodnoceni vSichni potencialni dodavatelé. Dosazené
vysledky by firma porovnala. Ten dodavatel, ktery by ziskal nejvyssi pocet bodd, by
byl nejlepSim dodavatelem ze vSech uchazeci. A mohl by byt i optimalnim
dodavatelem pro danou firmu. Pokud by byl s dodavatelem navdzan obchodni
vztah, byl by dale hodnocen podle rozsahlejstho hodnoceni pro soucasné
dodavatele.

4.3.2 Odpovédnost pisi nominovani a vybéru dodavatele

Pri vybéru vhodného dodavatele pro novy projekt nese nejvétsi odpovédnost
materialovy specialista, ktery nominuje vhodné dodavatele z tzv. pyramidy a ty
doporuci danému referentovi nakupu.

Volba dodavatele danym specialistou nemusi byt objektivni a miZze byt
kratkozraka. Specialista mliZe dodavatele vybirat na zdkladé zndmosti a sympatii.
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V nejhorsim ptipadé mize byt specialista ovlivnén dohodou s danym dodavatelem.
Pokud jej specialista nominuje a dodavatel na zakladé nominace ziskd nové
zakazky, bude specialista finan¢né odménén. Specialista by tak jednal ve vlastnim
zajmu, a ne v zajmech firmy.

V dalsim kroku procesu vybéru optimalniho dodavatele je hlavni odpovédnost
prenesena na referenta nakupu. Referenti jiZz nemaji tak velikou schopnost
existuje Sance vybéru zaloZeného na Spatnych kritériich ¢i vlastnich zajmech.
Referent ndkupu miiZze sdélovat urc¢itému dodavateli nabidku konkurence, tedy
obchodni podminky, zejména cenu dodavaného komponentu. Dodavatel na
zakladé téchto poskytnutych informaci upravi svoji nabidku a mize byt vybran
jako vhodny dodavatel.

Z diivodu mozZného ovliviiovani vybéru dodavatele, musi byt odpovédnost
rozdélena mezi vice lidi. Vybér optimalniho dodavatele nesmi zaviset pouze na
rozhodnuti jednoho specialisty a jednoho referenta nakupu. Tak velika
odpovédnost by neméla spadat pouze na jednoho clovéka, ale minimalné na dva
nebo nejlépe na tri lidi. RozloZenim odpovédnosti mezi vice lidi se sniZi riziko
nespravného vybéru dodavateld.

4.3.3 Hledani novych dodavatela

Firma ABC, s.r.o. prevazné obchoduje pordd stémi stejnymi a ovérenymi
dodavateli. Tato spolecnost by vSak méla myslet na to, Ze neustdle vznikaji nové
firmy, se kterymi by mohla spolupracovat i za lepSich podminek. Musi byt bran
vuvahu i fakt, Ze tato spolecnost vyrabi a obchoduje ve velkém a jedna jen
s vétSimi spolecnostmi, které nevzniknou ze dne na den.

Specialisté a nasledné i referenti nakupu by nemeéli vybirat jen z dodavatel,
se kterymi firma jiZ nékdy spolupracovala. Maji prozkoumavat trh, vyhledavat
informace o novych potencidlnich dodavatelich. Zajimat by se neméli jen o nové
vzniklé firmy, ale i o spole¢nosti, které mohly zlepSit své sluzby. U hodnoceni
dodavatelli nastava problém, kdyZ je dodavatel hodnocen pismenem ,C“. Je pro
firmu nespolehlivy a nechce s nim uzavirat dal$i smlouvy. Takovy dodavatel by mél
byt sledovan, mize totiz zlepsit své sluzby a stat se pro spole¢nost opét vhodnym
dodavatelem.

Své navrhy by specialisté a referenti predkladali vedoucimu svého oddéleni,
ktery by posoudil, zda by firma navrzené dodavatele méla oslovit a mohla s nimi
spolupracovat.

V navrzich by mély byt uvedeny nasledujici informace:
identifika¢ni idaje o potencialnim dodavateli,
druh a mnozstvi vyrobku, ktery by dodaval,
cena vyrobku,
kapacity vyroby dodavatele,
vyhody oproti stavajicimu dodavateli,
ziskané certifikace,
spoluprace s jinymi spole¢nostmi ve stejném oboru,
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e zlepSeni oproti minulému vztahu s firmou ABC, s.r.0.,
e druh dopravy,
e jméno specialisty nebo referenta, ktery dodavatele navrhl.

Kdyz by byl dodavatel vedoucim oddéleni schvalen, nasledné osloveni dodavatele a
ziskani vice informaci by zaviselo jiZ na referentovi ndkupu. Referent by dodavateli
vysvétlil, o jaky vyrobek by méla firma zajem, a domluvil by se s nim na zaslani
prvnich vzorkl. Zaslané zboZi by bylo provéreno vstupni kontrolou a také by
podstoupilo prvni testy méreni. Pokud by bylo vSe v poradku a obé strany by
chtély navazat spolupraci, dohodly by se na obchodnich podminkach. Dodavatel
bude nasledné uveden v databazi soucasnych dodavateli firmy. Postupné k nému
budou doplnovany udaje, které jsou potirebné Kk pribéznému hodnoceni
dodavatele.

Pii vybéru optimalniho dodavatele je diilezité nebrat jako hlavni kritérium
cenu poptavaného komponentu. Referenti ndkupu, kteri vyjednavaji obchodni
podminky, by si méli uvédomit vyznam jinych kritérii. Celkové naklady firmy na
jednu dodavku je potreba sniZovat, je samoziejmé, Ze se vZdy snazi vyjednat co
technologie pouZivané dodavatelem a dal$i kritéria. MliZe se stat, Ze referent
vybere nejlevnéjsiho dodavatele, ktery bude mit nizsi kvalitu vyrobkt a vyssi pocet
zmetk(. Firma pak bude mit vys$s$i naklady, nez kdyby vybrala drazsiho, ale
kvalitnéjSiho dodavatele.

Z divodu, ze by referenti a materialovy specialisté méli ke svym soucasnym
pracovnim povinnostem pridéleno hledani novych dodavatels, musi firma najmout
dalSiho pracovnika. Ten bude pracovat na projektovém oddéleni a vykonavat
stejnou praci jako ostatni referenti. Firmé se zvysi naklady o jednoho zaméstnance
a to je cca 25 000 K¢/mésicné, coz je nastupni mzda nového zaméstnance v dané
firmé.

4.3.4 Doplnéni novych kritérii k hodnoceni

1. Reklamace
Ve firmé nastavd odmitnuti dodavky a nasledna reklamace vyjimecné, ale
dodavatelé by méli byt hodnoceni i podle nasledujicich bodt:
e pocetreklamaci - staCilo by uvadét v celkovém prehledu jednou za rok,
e TtesSeni reklamaci - pokud by néjaké reklamace nastaly, tak by se resil postoj
dodavatele a rychlost vyreseni reklamace.
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Tabulka 26 Navrzené ro¢ni bodovani dle reklamaci

Popis Pocet bodii Vaha
Neprobéhly Zadné reklamace 100
Probéhla 1-2 reklamace, ale dodavatel

NP y 75
vyridil vSe ochotné a rychle

< - < 1,0

Probéhly vice neZz 2 reklamace, ale 50
dodavatel vyridil vSe ochotné a rychle
Probéhly vice nez 2 reklamace, dodavatel 0

nebyl ochotny

2. Spolecenska odpovédnost
Firma nepoZzaduje a nehodnoti u svych obchodnich partneri dodrZovani
spolecenské odpovédnosti. Firma ABC, s.r.o. i jeji dodavatelé by si méli uvédomit
disledky svych chovani. Navic dodrzovani spolecenské odpovédnosti vrha na
podniky lepsi svétlo a vytvari lepsi image firmy. Kdyby na sebe dodavatelé
neprebirali odpovédnost za své chovani, mohla by si to vefejnost spojit i s firmou
ABC, s.r.o. a méla by o dané firmé negativni minéni. Mésicné by se hodnotilo
napiiklad, vjakém stavu je dopravni automobil a recyklace nepouzitelnych
komponentt. Jendou za rok by se hodnotily ziskané certifikace dodavatele (ISO
14000) a projekty pro verejnost. Hodnoceni by bylo pod bodem dodavatelsky
servis a zahrnovalo by pohled:

e environmentalni - recyklace vyrobki, Setrna vyroba,

e socialni - dodrZovani lidskych prav,

e ekonomicky - boj proti korupci, dobré vztahy se zakazniky.

Tabulka 27 Navrzené mési¢ni bodovani dle odpovédnosti

Popis Pocet bodii Vaha
Environmentalni, socialni a ekonomicka 100

odpovédnost vyborna

Environmentalni, socialni a ekonomicka 50 10
odpovédnost priimérna ’
Environmentalni, socialni a ekonomicka 7t

odpovédnost podpriimérna
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Tabulka 28 Navrzené ro¢ni bodovani dle odpovédnosti

Popis Pocet bodii Vaha
Dodavatel
= ziskal certifikaci ISO 1400x 100
= neziskal certifikaci ISO 1400x, ale

dodrzuje ji 1,0
Dodavatel zavadi certifikaci ISO 1400x 75
Dodavatel nezavadi certifikaci ISO 1400x, 0

ani ji nedodrzuje

4.3.5 Motivace dodavatela

Motivace je velice diilezita proto, aby dodavatelé byli stale lepsi a tim i odbératelé
zdokonalovali své finalni produkty. Je mifena na ty dodavatele, se kterymi je firma
spokojena i na ty, ktefi by se méli zlepsit.

Dodavatelé dané firmy jsou neustdle hodnoceni, ale firma toho nevyuZziva k

jejich spravné motivaci. Motivace by mohla byt provadéna vyhlaSovanim a
ocentovanim nejlepsich dodavateld. Vzdy po kazdém mési¢nim i ro¢nim hodnoceni
miiZe firma motivovat své dodavatele a zlepsit tak jejich vykony.
Vypracovani monitoringu i celkového prehledu miize byt vyuZzito k vypracovani
poradi jednotlivych dodavatelti. Je mozné uvést, v cem jsou lepsi neZ jini a v ¢em se
naopak miizou jesté zlepsit. Kazdy mésic by kazdému dodavateli bylo zasilano
emailem pouze jeho umisténi z celkového poctu hodnocenych, nikoliv celé poradi
vSech dodavatelt. VyhlaSeni nejlepSiho dodavatele za cely rok by mohla firma
uskutecnit vyvéskou na webové stranky firmy. Zverejnénim by vitéz ziskal
vybornou image firmy.

Hodnoceni dodavatelti je pro danou firmu velice diilezité a je vyuZzivano pro
dalsi radu procest. Neustilé zlepSovani a dosahovani dobrych vysledki
v hodnoceni je vzajmu firmy ABC s.r.o., ale hlavné v zajmu jejich dodavateld.
Pokud maji dodavatelé dobré vysledky, je snimi udrZzovan a rozvijen
dodavatelsko-odbératelsky vztah. Na zadkladé hodnoceni jsou dodavatelé
nominovani i na dodavani jinych vyrobkii a mohou tak ziskat nové zakazky. Firma
také hodné investuje do védy a vyzkumu, dobie hodnoceni dodavatelé mohou byt
osloveni na spolupraci ve vyvoji novych technologii.
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5 Diskuze

Tématem bakalaiské prace je vybér a hodnoceni dodavatelii vybraného podniku.
Hlavnim cilem bylo na zakladé provedené analyzy soucasného systému ve vybrané
firmé navrhnout doporuceni, ktera povedou k jeho zlepsSent.

Vybér samotného tématu a urceni hlavniho cile bylo uskute¢néno az po
konzultaci se zaméstnanci nakupniho oddéleni. Ti si uvédomuji, Ze firma pracuje
stale s témi stejnymi dodavateli a vidi, Ze navazani obchodnich vztahli s novymi
dodavateli je zbyte¢né sloZité a casové narocné.

Nejvétsi problém je ten, Ze firma ani nevyhledava nové dodavatele, kdyz to
neni nutné. Dodavatele vyhledava pouze, kdyZ potrebuji novy komponent, ktery
jim jeSté nikdo nedodava nebo, kdyZ stavajici dodavatel nema dostate¢né kapacity
anebo nenabizi nové potiebné technologie. KdyZ nenastane jedna z téchto situaci,
podnik obchoduje porad s témi stejnymi dodavateli. Nehledd nové mozZnosti, které
by byly lepsi, kvalitnéjsi a levnéjsi. Z tohoto diivodu jsem navrhla, aby zaméstnanci
nakupu hledali nové potencialni dodavatele, zjistili o nich zakladni informace a
prredali sviij navrh vedoucimu oddéleni. Ten rozhodne, zda firma dodavatele oslovi
a nabidne mu spolupraci.

S hledanim novych dodavatelti se poji i dalsi doporuceni - piedbézné
hodnoceni potencidlnich dodavateld, které je dilezité pii vybéru novych
dodavatell. Firma tuto formu hodnoceni nevyuZiva, protoZe nové dodavatele
vétSinu casu nehleda. Pokud v$ak firma bude chtit navazovat nové obchodni
vztahy ¢i partnerstvi, je nutné, aby tento typ hodnoceni zavedla. Vtomto
doporuceni byl uveden nezaujaty zptlisob vybéru optimalniho dodavatele pomoci
Scoring modelu. Tento model je zaloZen na nezaujaté a objektivni volbé. Firmé bylo
doporuceno, Ze by mohla pouzit stejny systém hodnoceni jako u soucasnych
dodavateli a nékterda Kkritéria pouze upravit. AvSak vétSina Kritérii zlstava
nezménéno. Nejvétsi zména byla provedena v bodé spoluprace, ve kterém firma u
nynéjsSich dodavatelti hodnoti plnéni smluv. Tento bod byl upraven na plnéni
zavazkil v obchodnich vztazich s jinymi odbérateli.

Dals$i nedostatek byl spatfen vrozdéleni odpovédnosti pfi nominovani a
nasledném vybéru dodavateld. Nominace vhodnych dodavateli pro urcity
komponent je provadéna pouze jednim specialistou. Osloveni téchto doporucenych
dodavatelli, projednavani obchodnich podminek a samotny vybér dodavatele
spada na jednoho referenta nakupu. Materidlovy specialista i referent nakupu
miiZe byt ovlivnén emocemi i sledovanim svych zajmt. Z téchto divodi by firma
meéla odpovédnost rozdélit mezi vice lidi.

Dalsi doporuceni se tyka hodnoceni soucasnych dodavateld. Firma vénuje
spoustu Casu i penéz monitoringu, ktery probiha kazdy mésic a celkovému
prehledu, ktery probiha jednou za rok. Podnik hodnoti své dodavatele z hlediska
kvality, ceny, dodavatelského servisu, technologii a spoluprace. Jednotliva kritéria
jsou propracovana do detailu, kazdé kritérium ma sviij systém bodovani a danou
vahu podle dileZitosti. K aktualnimu hodnoceni bylo priddno hodnoceni podle
postaveni dodavatele ke spolecenské odpovédnosti, kde by byla hodnocena
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environmentalni, ekonomicka a socialni odpovédnost. Toto hodnoceni by bylo
provadéno mésicné i rocné. V mésicnim hodnoceni by byl dodavatel bodovan
napiiklad za dopravni prostredky a recyklaci nepouzitelnych vyrobkt. V piehledu
za cely rok by bylo prihliZeno kziskanym certifikacim a jejich dodrZovani.
Dodavatelé firmy nejsou také hodnoceni podle poctu reklamaci a postoji
dodavatele pri reSeni reklamace. Za tohle kritérium by byl dodavatel hodnocen
pouze jednou roc¢né. A jelikoZ firma u dodavateli klade diiraz na vysokou kvalitu
vyrobkd i sluzeb, je hodnoceni ptisné.

Posledni navrzené zlepSeni se tykd motivace dodavatelli. Motivace je velice
dllezitda a nemusi byt jen v penézité formé. Firma by vzdy po mési¢nim i ro¢nim
hodnoceni dodavatelli vytvorila seznam, kde by bylo uvedeno, jak si ktery
dodavatel vdaném meésici vedl. Umisténi jednotlivych dodavateli z celkového
poctu by podnik zasilal emailem vSem dodavateliim, kterych se hodnoceni tyka.
V emailu by bylo uvedeno, v éem urcity dodavatel vynikd a vcéem by se mohl
naopak jesté zlepSit. Po celkovém hodnoceni za cely rok by firma vyhlasila
nejlepsiho dodavatele a zverejnila by jeho vyhru na webové stranky spolecnosti.
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6 Zaver

Nakupni ¢innost je v podniku hodné dilezita, protoze nakupované komponenty na
sebe vazou vyznamnou C¢ast nakladi podniku. Spravnou funkci ndkupni ¢innosti
ovliviiuje jiZ vybér samotného dodavatele. Ten zarucuje kvalitu vyrobk, které
vstupuji do dalSi vyroby a ovliviiuje tak cely vystupni produkt. Pri vybéru
vhodného dodavatele neni nejdileZitéjSi cena jeho sluZeb. Kromé kvality a ceny
vyrobki, je dobré brat v ivahu dodavatelsky servis, spolehlivost, vyvoj technologii
a moznost spoluprace. Jestlize firma spolupracuje s dodavatelem, je dilezité
pravidelné hodnotit jeho sluzby.

Hlavnim cilem této bakalarské prace bylo navrhnout zlepSeni soucasného
systému vybéru a hodnoceni dodavateld ve firmé ABC, s.r.o. Nejprve bylo potieba
osvojit si obecné pojmy zejména pomoci ¢eské i zahranicni literatury a odbornych
clankt. Dil¢im cilem bylo provedeni analyzy nynéjsiho systému vybéru a
hodnoceni dodavateld vybrané firmy. Na zakladé analyzy definovat slaba mista
v tomto systému a uvést doporuceni, ktera firmé zajisti zlepSeni procesti pii volbé
a kvalifikaci dodavateld.

Tato prace byla rozdélena na dveé ¢asti - teoretickou a praktickou. V literarni
reSersi byly objasnény hlavni teoretické pojmy zvolené problematiky. Na zacatku
kapitoly byla ve zkratce popsana nakupni ¢innost a jeho vliv na fungovani podniku.
Dale byl podrobnéji vysvétlen proces pfi vybéru a hodnoceni dodavatell. Ze
ziskanych informaci o této problematice bylo ziejmé, Ze vybér a nasledné
hodnocenti je nedilnou soucasti dobte fungujiciho ndkupni oddéleni a také celého
podniku.

Nejprve jsou ve vlastni praci uvedeny zadkladni informace a historie firmy ABC,
s.r.o., kterd se zabyva vyrobou a vyvojem osvétlovaci techniky a elektroniky
v automobilovém primyslu. A pro lepsi seznadmeni se sfirmou je uveden i
obchodni vyvoj spolecnosti. Dale je zde popsano déleni ndkupniho oddéleni, funkce
jednotlivych oddéleni a odpovédnost zaméstnancli nakupu. A dalsi kapitola je jiz
zameérena na vybér nového dodavatele. Je vysvétlen samotny proces zarazeni do
databaze dodavateli.

V dalsi ¢asti je predstaven soucasny systém hodnoceni, kde je uvedeno, co vse
se hodnoti. Jednotliva kritéria jsou popsana a u kazdého je podrobny bodovaci
systém. Vypocet hodnoceni a interpretace vysledki je vysvétlen na prikladu
z praxe. Po seznamenti se s procesy, které jsou ve firmé praktikovany pfti vybéru a
hodnoceni dodavatelli, jsou uvedena slaba mista vsystému. VétSina slabych
stranek byla spatfena ve vybéru optimalniho dodavatele. A sice v tom, Ze firma
nové dodavatele c¢asto nevyhledava, neprozkoumava trh, a kdyz dodavatele hleds,
tak neprovadi jejich predbézné hodnoceni. DalSim nedostatkem je, Ze za vybér
dodavatele jsou odpovédni pouze dva zaméstnanci. Slaba mista jsou vidéna i
v chybéjicich kritériich u hodnoceni dodavatele. Ti nejsou hodnoceni podle postoje
ke spolecenské odpovédnosti, ani podle poctu reklamaci a rychlosti jejich reSeni.
Poslednim nedostatkem je slaba motivace dodavatelli. K motivaci mliZe byt vyuZito
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hodnoceni dodavatel(i, nasledné sefazeni a vyhlaseni nejlepsiho dodavatele za cely
rok.

V posledni kapitole praktické ¢asti jsou navrZzena doporucenti, ktera by mohla firmé
vylepSit soucasny systém pii vybéru a hodnoceni dodavateld. Doporuceni jsou
zaloZena na zjisténych slabych mistech systému.
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