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1. UVOD

Zijeme v moderni dob&, kdy celosvétové propojeni zménilo zplsob naseho Zivota.
Ovlivnilo zptisob, jak Zijeme, jak travime svilj volny ¢as, jak pracujeme a jak nakupujeme.
V okoli podniku je mnoho vyzev, mnoho moznosti, piilezitosti, ale i konkurence. Je
obklopen moderni technikou, ktera mu usnadnuje zivot. V konkuren¢nim prostfedi pro
obchod je dulezité nezlstat pozadu. Aby byl podnik schopen odolat svému okoli

v konkurenénim boji, je nutné neustale vylepSovat dosavadni pozice.

Na dodavatelské vztahy se v podniku klade velky diraz. Nekvalitni dodavatelské vztahy
mohou byt hrozbou pro chod podniku. Jiz v ddvné historii si obchodnici uvédomovali, ze k
nakupu patii dobré dodavatelské vztahy. Podnik vybira z velkého mnozstvi potencidlnich
dodavatell. Musi si vybrat, se kterymi bude spolupracovat. Kvalitni, v€asnd a
bezproblémova dodavka dodavatelské vztahy jenom utuzuje. I zde se nachazi provazanost

mezi jednotlivymi dodavateli.

Trh vyroby plastovych oken zazil v poslednich letech svoji expanzi. Tento zplsob
vybaveni domul plastovymi okny nabizi pro jejich uzivatele Gsporu tepelné energie a
zatepleni prostor. Tento trh byl povzbuzovén i vladnim programy Zelend Uspordm a
PANEL, pozd&ji NOVY PANEL. Jelikoz plastova okna nemaji tak dlouhou tradici, jako
okna dfevénd, jejich technologicky vyvoj je stile markantni a smétuje kupfedu. Podnik
vyrabéjici plastova okna spolupracuje s celou fadou dodavateld, kteti mu dodavaji material
ke kompletaci oken, ale i k moznosti vyroby, instalace, servisu, spravy, administrativy atd.
Vzhledem k mnozstvi a hodnoté vyroby, ale i udrzeni kvality, si musi podnik své dodavatel
hodnotit. Na zaklad¢ vysledkt hodnoceni se rozhoduje, jak bude dale jednat s dodavateli,
jestli bude dodavatelsko-odbératelské vztahy posilovat, ¢i se za¢ne zajimat o nabidky
potencialnich dodavatelti, nebo zda bude jednat se stavajicim dodavatelem o novych

podminkach.



2. CiL PRACE A METODIKA

Cilem této diplomové prace bude zejména zhodnoceni soucasného stavu dodavatelskych
vztahtt v podniku a navrzeni pfipadnych zmén vedoucich k zefektivnéni fizeni
dodavatelskych vztaht. Pujde piedev§im o dikladnou analyzu dodavatelskych vztaha,

které jsou soucasti nakupu podniku.

V diplomové praci budou vyuzity tyto techniky sbéru dat: analyza dokumentii, osobni
rozhovory a dotaznik. Analyza dokumenti zahrnuje studium internich dokumenta,
odborné knihy, ¢lanky, internetové zdroje. Osobni rozhovory budou vedeny na zakladé
seznameni se stavajici situaci a po studiu odborné literatury. Dotaznikové Setfeni bude
probihat osobnim dotazovanim. Cilem dotazovani bude zjistit jaké je hodnoceni
dodavateli po zavedeni novych kritérii a jiného hodnoceni. Diplomova prace bude
rozdélena na cCast teoretickou a praktickou. Hlavnim zdrojem informaci pii zpracovani
teoretické Casti prace jsou sekundarni data z odborné literatury a internetovych zdroji
tykajici se dané problematiky, z kterych bude sepsan literarni prehled. Teoreticka ¢ast bude
zamé&fena predev§im na zakladni funkce a cile ndkupu v podniku a postaveni nakupniho

oddéleni v podniku. Dale bude rozebran prubéh nakupniho procesu podniku. Budou

vV

V praktické casti pak budou aplikovany teoretické poznatky na konkrétni podnik a jeho
dodavatelské vztahy. Hodnoceni dodavateli by méla byt volena objektivnimi davody,
které by méli dostat pfednost pred subjektivnimi. Proto by podnik m¢l vyuzivat dotaznik,
bodovych stupnic a dalSich metod. K analyzovani dodavatelii bude vyuzit dotaznik a ptimé
rozhovory s vedoucim nakupu a managementem podniku. Na zaklad¢ vysledki budou
v zavérecné Casti formulovany vysledky a névrhy, které by mély zefektivnit soucasny stav

vybéru dodavateltl.

Pfi zpracovani dat bude pouzito matematicko-statistickych metod. Vysledky prizkumu

budou vyjadieny v tabulkach a slovné popsany.
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3. LITERARNI RESERSE

3.1 Strategie

Podnik se snazi pomoci své existence dosdhnout zadoucich stavi, cilti. Rizné podniky
maji riizné cile. Rozhodovani o cilech je ovliviiovano riznymi faktory, jako jsou prostiedi,
z4jmové skupiny, dostupné vyrobni faktory, interni vztahy, atd. Podniky se snazi, aby
dobfte prosperovaly. K tomu mu dopoméhaji strategie, diky kterym napliiuje své stanovené

cile. (Ketkovsky,2006)

Pojem strategie

Strategie je zdkladnim dlouhodobym zaméfenim rozvoje podniku, které mu zajisti
dlouhodobou konkuren¢ni vyhodu, vynosy a prosperitu. Strategie slouzi k realizaci
dlouhodobych cilii, kterych chce podnik dosdhnout a ve které jsou obsazeny postupy,

kterymi tak chce naplnit stanovené cile.

V podniku byva stanovena cela fada strategii, které jsou tazeny podle hierarchie od

vrcholové, pfes obchodni strategie, strategie fizeni azZ po marketingovou strategii.

Strategie fizeni obsahuje znalosti, racionalitu, kreativitu, zdravy rozum a intuici.
Marketingové strategie je sadou cili s definovanymi zplsoby, jak téchto cili dosdhnout.
Pfi tvorbé marketingové strategie hraje znacnou roli unikdtnost a ndapaditost.

(Hanzelkova,2009)

V trznim hospodaistvi zaleZi podnikatelsky uspéch na piedvidani a feSeni trZnich
prilezitosti, respektive jejich problému, které maji strategicky charakter. Pokud nejsou

vvvvvv

vyvojové trendy patii globalizace, internacionalizace, informatizace a ekologizace.
Ve strategickém fizeni podniku je nutné vyhodnocovat pfevazné faktory podnikového
okoli, jako jsou vyvoj makroekonomickych veli€¢in, chovani konkuren¢nich podnikd a

dodavatelli. Nelze ani zanedbavat faktory, které jsou spojeny s internim prostiedim

podniku. (Ketkovsky,2006)
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Strategické fizeni je chapano jako nikdy nekoncici proces, ktery se skladad z opakujicich se
a na sebe navazujicich krokl. Tyto kroky zacinaji na poslani podniku a jejich cilech,
strategickou analyzou a koncicich formulaci moznych variant feSeni (strategii), vybérem a

implementaci optimalnich strategii a kontrolou a korekcemi realizace. (Ketkovsky,2006)

Strategie predstavuje piipravenost podniku na budoucnost. V tomto dokumentu jsou
stanoveny dlouhodobé cile podniku, priibéh jednotlivych strategickych operaci a umisténi
zdroji, které jsou pro naplnéni cili nezbytné. Strategie vychdzi z potteb podniku, pfihlizi

ke zménam zdroju a schopnosti reagovat na zmény v okoli podniku. (Dedouchova,2001)

Casovy horizont by mé&l byt stanoven predem, pied formulaci strategii, aby bylo mozZno

stanoveny cil splnit efektivné. (Kefkovsky,2006)

3.1.1 Strategické rizeni

Mit strategie neznamena pro podnik, Ze je strategicky fizen. Pokud je podnik strategicky
fizen, znamena to, Ze realizuje celou fadu procesii (aktivit), které se v souhrnu nazyvaji
strategickym fizenim. Samotné stanoveni strategie je jen jednou z nich. Jako prvni krok by
méla byt strategicka analyza, kterda ma vérohodné popisovat a hodnotit vnéj$i a vnitini

faktory, které piisobi na podnik.

Z faktoru, které jsou identifikovany pii strategické analyze, vychazi definovani strategie.
Po rozhodnuti a vybéru té nejlepSi strategie (nebo 1 jejich kombinace), nésleduje
implementace strategie. Dalsi krok je kontrola plnéni této strategie. V této fazi je mozné

plnéni strategie na zaklad€ novych zjisténi upravovat.

Cyklus procesu strategického fizeni je nutné opakovat, aby bylo strategické fizeni
efektivni. Po kontrole strategické analyzy nasleduje dale opét strategicka analyza, kterou se
potvrdi diive identifikované faktory nebo se upravi dle aktudlniho stavu.

(Hanzelkova,2009)

V nésledujicim obrdzku ¢. 1 je zobrazen proces strategického fizeni dle Ketkovského a

Vykypéla (2006)

12



Obr. ¢. 1: Proces strategického Fizeni jako nepretrZity proces

Strategicka
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Strategicky
management

Externi a interni
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Implementace
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vybér
strategie

strategie

L s 1 2
Strategické P P P3 P4

projekty:
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A | A

Zdroj: Ketkovsky a Vykypél , 2006
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Fungujici strategické fizeni je pro znacnou ¢ast podnikli konkuren¢ni vyhodou. Vyrazné
tim zvySuje Sance Uspéchu na trhu. Strategie udava jasné smér jejiho dal§iho sméfovani.
Podnik, ktery nema jasné stanoveny strategicky smeér, se snazi zrealizovat vice
podnikatelskych aktivit a nic nedotdhne dokonce. Strategie byvaji pojitkem, které zajisti,
ze aktivity podniku se wubiraji sprdvnym (strategickym) a jednim smérem.
(Hanzelkova,2009)

3.1.2 Strategicky marketing

Marketingova strategie vyjadiuje zakladni zameéry, kterych chce podnik doséhnout v
dlouhém casovém obdobi v oblasti marketingu pomoci marketingovych ¢innosti, aby

naplnil hierarchicky nadiazené cile a dosahl tak konkuren¢ni vyhody.

Proces strategického fizeni marketingu jsou sekvence strategickych marketingovych aktivit
(nazyvanych také jen strategicky marketing) realizovanych pro oblast marketingu —
strategickd marketingova analyza, formulace marketingové strategie, implementace
marketingové strategie a kontrola dosaZeni marketingové strategie. I tato sekvence musi
byt opakujicim se procesem a jednotlivé ¢asti procesu se budou pravdépodobné piekryvat.

(Hanzelkova,2009)

vvvvvv

dale zabyvat. Vztah marketingu a jinych funkci v podniku je pro Uspéch podniku dilezity.
Marketing existuje v makroprostiedi politickych, ekonomickych, socialnich a
technologickych faktorii, které vyznamné ovlivituji trhy. Marketingovym specialistim je

bliz8i mikroprostiedi, jez se tyka piimo spolecnosti. (Kotler, Moderni marketing,2007)
3.1.3 Strategicka analyza okoli podniku
Aby byla strategie v praxi pouzitelna, je dilezité ji zformulovat na zakladé realnych fakt,

které jsou zjisténé v pribéhu analyz, které jsou zaméieny na podstatné jevy, které ovliviuji

rozhodovani. Lze roz¢lenit tfi druhy analyz, dle zamé&feni:
1. Analyza vnéjsiho prostredi,

2. Analyza ocekavani diilezitych stakeholders,
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3. Analyza interniho prostiedi podniku/SBU.

Tyto tfi analyzy by mély byt uskutecnény pied formulaci jakékoliv strategie. Dilezité je

doplnit o rozbor pozadavkl nadiazené Girovné strategického tizeni. (Ketkovsky,2006)

3.1.4 Portertiv model konkurenc¢niho prostredi

Néstrojem analyzy okoli podniku dle Ketkovského (2006) je velmi casto vyuzivan
Portertiv pétifaktorovy model konkurenéniho prostfedi. Podnik je vystavovan plsobenim
péti zékladnich faktorti: vyjednavaci sila zdkazniki, vyjednavaci sila dodavatelli, hrozba
vstupti novych konkurentl, hrozba substitutd a rivalita mezi podniky na stavajicim trhu.

Portertiv model je zobrazen na obrdzku ¢. 2.

Obr. ¢. 2: Porteriv model konkurenéniho prostredi

Potencialni novi
konkurenti

(OhrozZeni ze strany novych
potencialnich konkurentt)

Dodavatelé Odbératelé
(Dohadovaci schopnost (Dohadovaci schopnost
dodavatelu) odbératell)

Nahradni (nové)
vyrobky

(OhroZeni ze strany
nahradnich vyrobka -
substituti)

Zdroj: PORTER, M. Konkurencni strategie. Praha: Victoria Publishing, 1994. ISBN: 80-
85605-11-2
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3.1.4.1 Vliv odbératele

Odbératel ma zdjem na obchodnich podminkach, které mu umozni urcovat nebo ovliviiovat
podminky spoluprace s dodavateli. Odbératel miize mit silu na aktivitu podniku, jestlize:

- existuji jiné substituty,

- existuje hodné dodavatelt v okoli,

- nakupovany ptfedmét pro n¢ho neptedstavuje ditlezity vstup,

- mensi pocet zékaznikl nakupujicich velké mnoZzstvi,

- obor podnikéni se sklada z velkého poctu malych prodejct,

- nemiiZe najit vyhodnou cenu nebo vyhodného dodavatele a udéld zpétnou integraci,

- ndkupy zakaznika ptedstavuji velké procento z celkového odbytu prodavajiciho oboru,

- pro zakazniky je ekonomicky vyhodné nakupovat vstupy od vice dodavatelt, nez

vyuZzivat sluzby jen jednoho dodavatele,

- je jednotlivy nakupovany piredmét dostatecné standardizovdn, mohou zakaznici snadno

najit jiného dodavatele a piejit k nému za prakticky nulové naklady. (Mallya,2007)

3.1.4.2 Vliv dodavatelii

Dtlezita je z hlediska pro odbeératele, tak i pro dodavatele. Sila odbératele je velka, pokud
kupujici je velky nebo kdyZz odbératel pfedstavuje znacnou ¢ast obchodu pro dodavatele.

Sila odbératele je mala, pokud se vyskytuje ve velmi konkurencnim prostfedi a kdyz

dodavatel mize integrovat doptedné.

dtezité ja analyzovat nasledujici aspekty:

- dostupnost a ndklady na materiél a polotovary,
- dostupnost a néklady na energii,

- dostupnost a naklady na pofizeni penéz (kapital),
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- dostupnost a naklady pracovni sily.

Strategie podniku muize byt narusSena, pokud podnik nedostane dodavku tehdy, kdyz ji
potiecbuje. Proto je dulezité budovat vztahy s dodavateli, aby Kk takovymto naruSenim
nedoslo. (Ketkovsky,2006)

3.1.4.3 Vliv konkurence
Sila konkurentli je dana velikosti jednotlivych podnikli na daném trhu. Riizné struktury

konkurenéniho okoli maji rozdilny disledek pro rivaly. Podniky se snazi ziskat lepsi

konkurencni pozice, a tim zvysit svoji silu na trhu. Jednotlivé slozky konkuren¢niho okoli :
- pocet konkurentd pusobi v oboru podniku,

- chovani pracovniki a jejich organizaci,

- postoj vetejnosti k odpovidajicimu trhu,

- velikost, finan¢ni sila, systém vedent,

- obtiznost pfistupu na tento trh, legislativni pfedpisy,

- naklady odchodu z oboru,

- vyuzitelnost vyrobni kapacity jednotlivych konkurentt. (Mallya,2007)

3.1.4.4 Vliv substitutit

Substitutem je takovy vyrobek, ktery ma vlastnosti produktu, ktery je vyrabén v oboru a
ktery uspokojuje potiebu zédkaznika. Néktetfi kupujici v disledku lepsi ceny nebo lepsiho
substitutu uvazuji o ndhradé stavajiciho vyrobku. Pokud podniky v oboru vyciti hrozbu ze
stran substitutd, nebudou nadile zvySovat ceny a budou vyvijet a zdokonalovat své

produkty a sluzby. V potaz se musi brat, jak je jednoduché pro kupujiciho pftejit

k nahrazce. I v této oblasti mize podnik posilit svou pozici. (Mallya,2007)
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3.1.4.5 Potencidlni nové vstupy

Do odvétvi mohou vstoupit nové podniky, které se budou snazit zaplnit mezeru na trhu.

(Mallya,2007)

Vystup Porterovy analyzy

Po provedeni Porterovy analyzy by mély byt identifikovany nejen potenciélni hrozby, ale i
ptilezitosti. Hrozby mohou byt eliminovany pftilezitostmi. PorterGv model lze vyuzit pfi
strategické analyze (slouZi jako prostfedek pro shromazdéni dat), tak pifi vyhodnoceni

navrzené strategie. (Kefkovsky,2006)

3.1.5 Vyznam strategického rizeni marketingu

Strategicky marketing slouzi pro podnik jako sladéni silnych stranek podniku se zakazniky,
kterym muiZe slouZit. Strategicky marketing ovliviiuje celkovy smér a budoucnost podniku,
tudiz je nutné pro podnik znat makroprostedi, mikroprostiedi a obsluhovanych trhii. Na
podnik ptisobi konkuren¢ni prosttedi, snazi se ziskat udrzet své stavajici zdkazniky nebo se
snazi ziskat nové zakazniky. Podnik, aby splnil své marketingové cile, musi stanovovat
marketingové strategie. Ta ma tfi nezavislé Casti: segmentace trhii na skupiny, které lze
obslouzit, zpusoby rozvoje vyhodnych vztahu Stémito zakazniky a strategie vuci

konkurenci. (Kotler, Moderni marketing,2007)

3.1.5.1 Segmentace a positioning

Zakaznici maji razné preference a vyrazné se od sebe odliSuji. Podniky si uvédomuji, ze
nemuzou uspokojit vSechny zakazniky stejné. Podniky jsou v rizném postaveni a ty, které
jsou Vv lepsim postaveni, maji moznost urCité skupiny zakazniki 1épe obslouzit. Proto
spole¢nosti pouzivaji segmentaci trhu, aby cely trh rozd¢lily. Po segmentaci trhu si
podniky stanovi strategie, které jim pomohou zvolené segmenty ziskové obsluhovat. Tento
proces zahrnuje segmentaci trhu, targeting a positioning. (Kotler, Moderni

marketing,2007)
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3.1.5.2 Konkurenéni strategie

Podnik musi zajistit vysokou hodnotu vyrobk a sluzeb, aby uspél v konkurenc¢nim
prostfedi. Tyto vlastnosti ov§em netvoii dostate¢nou podminku pro uspéch. Podnik musi
pochopit potieby zakaznikli a jeho marketingova strategie musi ziskat vyhodu oproti

konkurenci. Svou konkurenc¢ni strategii voli na zakladé svého postaveni a velikosti na trhu.

Vytvafeni konkurencnich marketingovych strategii zafind analyzou konkurence.
Spole¢nost neustale srovnava hodnotu a spokojenost zékaznika, které zajist'uji jeji produkt,
ceny, distribu¢ni kanaly a komunikace, s vykony svych konkurenti. Takto rozpoznava
mozné vyhody a nevyhody. Podnik si musi klast otazky, tykajici se jeji konkurence. Kdo je
nase konkurence? Jaké jsou jejich cile a strategie? Jaké jsou jejich silné a slabé stranky?

Jak zareaguji na riizné konkuren¢ni strategie, které pouZijeme?
4 typy konkurenc¢ni strategie:
1) trzni lidr

jedna se o podnik, ktery ma v odvétvi nejveétsi trzni podil; obvykle méni ceny na trhu a

ostatni podniky se pfizpisobuji, uvadi nové produkty na trh, zavadi nové distribu¢ni sité
2) trzni vyzyvatel

jedna se o druhy nejvétsi podnik v odvétvi, ktery se snazi zvysit sviij trzni podil agresivnim
utokem na konkurenci (Lexus ohroZuje Mercedes, Adidas ohrozuje Nike a Airbus dotira na
Boeing); vyzyvatel mlze zautocit na lidra, ale i na stejné velké podniky ¢i mensi mistni

konkurenci
3) trzni nasledovatel

jedna se o podnik, ktery si chce udrzet sviij stavajici podil na trhu, aniz by si narusila status
quo; podnik, ktery vyuziva strategie nasledovatele, voli rad¢ji stabilni podil na trhu a zisk,

proto nasleduji nabidku produktii, cenové a marketingové programy konkurence.
4) vyklenkar

jedna se o podnik (mensi 1 vétsi), ktery obsluhuje malé segmenty, které jsou ostatnimi

podniky ignorovany; tyto podniky se vyhybaji pfimé konfrontaci s velkymi spolecnostmi a
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specializuji se podle trznich, zdkaznickych a produktovych fad nebo fad marketingového

mixu.

Marketing vyuzivaji podniky k ptilakdni novych zdkaznikli slibem mimofadné hodnoty a
udrzeni si stavajicich. Dulezit¢ je budovat dlouhodobé vztahy s vazenymi zakazniky,
distributory, prodejci a dodavateli. Uspokojeni zakaznika souvisi s kvalitou, proto mnoho
podnikll vyuziva ptistupy komplexniho fizeni jakosti (Total Quality Management, TQM)
(Kotler, Moderni marketing,2007)

3.2 Nakup

Veskeré podnikani se da ve své podstaté oznalit jako ndkup a prodej, ktery tvoii zaklad
smény vedouci k uspokojeni potfeb. Sména je ziskdni poZzadovaného produktu za
protihodnotu. Bez ohledu na to, zda je podnik vyrobni, obchodni nebo podnika ve
sluzbach, nakup prezentuje jednu ze zékladnich podnikovych funkci. Oddéleni nakupu

musi spolupracovat i s ostatnimi atvary podniku. (Lukoszova,1999)

Nékup vyZaduje mit k dispozici nastroje, které umozZiuji analyzovat potifeby, hledat
potencidlni dodavatele a hodnotit je. Na druhou stranu pro nakup z toho vyplyvaji ukoly,
které musi fesit uvnitf podniku (planovani mnozstvi, fizeni zasob, optimalizace dodacich

mnozstvi a termint, atd.). (Tomek, 2009)

3.2.1 Nakupni marketing

Nékupni marketing vychazi z uplatiovani filozofie marketingové koncepce z padesatych
let 20. stoleti. V souvislosti s nakupnim marketingem jsou spjaty modely nakupniho
procesu. Je nutné zohlednovat nakup a prodej soucasné. Néakupci se prizpisobuje
marketingovému mysleni a hlavnim nastrojim marketingu Vv ndkupnim procesu.

(Lukoszova, 1999)

Cinnost nakupu je realizaci nakupniho marketingu. Aby se jednalo o nakupni marketing, je
nutné uplatnit marketingové ptistupy ve vSech fazich nakupniho procesu. Na obrazku ¢. 3

je zachycen model nakupniho marketingu. (Tomek, 2009)
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Obr. ¢. 3: Model ndkupniho marketingu

Volba nakupnich Poznani potreb
cild a strategie

Situacni analyza

Analyza a volba
nakupniho trhu

!

Analyza a volba

dodavatele
Poptavka a Jednani s Hodnoceni
hodnoceni nabidky dodavatelem dodavatele

Zdroj: Tomek, 2009 str. 190

Pokud je v podniku sledovan systém nakupu, je dilezité zaobirat se nakupni logistikou. Do
nakupni logistiky patii skladovani a udrzovani zasob, doprava, atd. Zdkladni funkeci Gtvaru
nakupu je efektivni zabezpeCeni predpokladaného pribéhu zakladnich, pomocnych a
obsluznych vyrobnich 1 nevyrobnich procesii surovinami, materidlem a vyrobky

V potfebném mnozstvi, sortimentu, kvalité, ¢asu a misté. (Lukoszova, 1999)

3.2.2 Nakupni proces

Model nakupniho procesu charakterizuje Lukoszova (1999) proces nakupu a jeho prubéeh o

Sesti fazich:

1. identifikace problému,
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2. zpracovani specifikace a mnozstvi vyrobku a sluzeb schopnych uspokojit potieby,

3. pruzkum dodavatelii schopnych dodat vyrobky nebo sluzby definované v predchozi fazi,
4. analyza a hodnoceni pfijatych nabidek dodavatele,

5. vybér jednoho nebo nékolika dodavatela,

6. hodnoceni vykonu dodavatele z hlediska uspokojeni potteb.

Byly stanoveny modely, které integruji mnohé faktory, které ovliviiuji nakupni rozhodnuti.
Tyto modely poméhaji marketingovému manazerovi rozhodovat o nakupu efektivnéji.

(Lukoszova,1999)

3.2.3 Nakupc¢i v maloobchodé

Nékup¢i v maloobchodé nakupuje maloobchodu findlni vyrobky, urcené pro prodej
spotiebitelim. Nestard se o potieby vyrobniho zafizeni, ale ptfedevSim se snazi splnit
potieby a ptani zékaznikti podniku. Maloobchodni nakupci jsou agenti, ktefi reprezentuji
svou firmu. Musi velmi dobfe znat oblast vyrobki, se kterymi pracuje. Nakupci
vV maloobchodé se musi seznamit s potfebami a preferencemi zdkaznikl a jejich zménami.

Musi se umét ptizptisobit ménicim se trznim podminkam.

Nékupc¢i se rovnéz snazi maximalizovat produktivitu prostoru, ktery je ptidélen jejich
zbozi. BéZné uzivanym meéftitkem produktivity je ukazatel trzby z prodeje zbozi na
Ctverecni stopu. Nakupc¢i vypocitavaji tento ukazatel délenim roc¢niho objemu prodeje
celkovou ¢tverecni plochou oddéleni nebo sekce. Srovnavaji tyto vysledky v delsi casové
fadé¢ a zjiStuji tak, zda se jejich produktivita zvySuje nebo snizuje. Mohou rovnéz

porovnavat své ukazatele s tidaji obchodnich asociaci.

Maloobchodni spole¢nost, kterd se rozvine, najme specialisty, ktefi realizuji centralni
nakup zbozi. Takto postupuje vétSina spolecnosti, které¢ vlastni sit¢ obchodi. Slabost
tohoto pfistupu vSak spociva v tom, Ze centralni nakupci nejsou ¢asto podrobné seznameni

eey

S potifebami zakaznikd, Zijicich v obchodni oblasti jejich obchodu. (Burstiner,1994)
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Hodnoceni vykonu nakup¢iho

Nakupc¢i musi pravidelné vyhodnocovat vykony vybraného dodavatele (dodavatelit). Bézné
K tomu vyuzivaji 3 metod. Prvni metoda je kontaktovani kone¢ného uzivatele a pozadat o
jejich hodnoceni, druhd metoda je hodnoceni dodavatele podle nékolika kritérii pii
pouziti metody vazeného skére a tfeti metodou je sefteni nakladi zpiisobenych
nedostateénymi vykony a ziskat tak upravené potizovaci ndklady zahrnujici i cenu. Pfi
kladném vysledku bude nakupci dal pokracovat ve vztahu s dodavatelem, pifi negativnim

hodnoceni bude uvazovat o alternativnich dodavatelich. (Kotler,2007)

3.2.3.1 Proces nakupovdni zboZi v podniku

Dodavatelé piedavaji nabidky zbozi vedeni podniku. Vedeni prozkouma tyto nabidky a
nékteré predava v pravidelnych intervalech ndkupni komisi k odsouhlaseni nebo zamitnuti.
Komise je zpravidla slozena z manazera ndkupu, manaZera podpory prodeje a né€kolika
dalSich specialistii. Je vhodné ptizvat i dals$i Cleny organizace, napiiklad vedouciho

obchodu.

Pro zvySeni kupni sily se sdruZzuji nezavisli obchodnici nebo malé sité prodejen. Témto
metodam se fika skupinovy nebo kooperativni nakup. Pii kolektivnim nakupu jsou
vystaveny veét§i objednavky, nez pro jednotlivé maloobchodniky. Timto ziskavaji
vyhodnéjsi slevy, terminy dodavek a sluzby. Podobny systém je dobrovolny fetézec, ktery
je sponzorovany velkoobchodem. Hlavnim divodem pro to, aby se maloobchodnik
pripojil k tomuto systému, jsou zpravidla vyhodnéjsi ceny, ale sponzor nabizi 1 jiné vyhody

a sluzby.(Burstiner,1994)

3.2.3.2 Informacni zdroje pro nakupc¢iho

Pti vyhledavani zboZi vyuZivaji nakup¢i mnoho informacnich zdrojh. Tyto zdroje vétSinou
¢lenime na vnégj$i a vnitini zdroje.

Vnitini zdroje

Z vnitinich zdroji ndkup¢i vychdzi. Jsou to jiz informace, které byly ziskany ptedchozi
¢innosti. Vyuziva 1 interni zpravy podniku, ve velkych organizacich jsou uchovavany

zpravy o reklamacich, upravach zbozi, atd. Dalsim zdrojem jsou prodavaci, ktefi jsou
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v kazdodennim kontaktu se zakazniky. Informace mohou podéavat a dopliovat i ostatni

zameéstnanci.
Vnéjsi zdroje

Jsou ziskdvany z navstév dodavatelii a reprezentantli v obchod¢, z navstév nakupcich na

vystavach, z obchodnich cest nakupcich, z pisemného a telefonniho styku. (Burstiner,1994)

3.2.4 Nakupni a zdsobovaci strategie

Zakladem nakupni a zasobovaci strategie je porovnani trzni sily podniku s trzni silou
dodavatelti. Soucasti nakupni a logistické strategie je vicekriterialni hodnoceni a vybér
dodavateld. Podnik musi své potencialni dodavatele vyhodnotit dfive, nez se z nich stanou
vybrani dodavatelé. Nejprve se provede ndkupni portfoliova analyza, na jejichZ vysledcich

jsou voleny relevantni strategie na nakupnich trzich.
Portfoliova analyza ma ctyri faze:
1) klasifikace materialu podle jeho vyznamu a zdsobovacich rizik

- vyznamem se rozumi jeho podil na celkovych pofizovacich nakladech, ktery se zjisti

metodou ABC, eventuelné XYZ,
- dale je moZné vyznam vztahovat ke kvalité vyrobki nebo k riistu podniku,

- zasobovaci riziko se vyjadfuje prostfednictvim dostupnosti pofizovanych druhtli (polozek)

materialu.
2) analyza trhu nakupu

Analyzou trhu se porovnava vyjednavaci sila podniku oproti vyjednavaci sile dodavatele.
Coz znamena, jestli pfi momentalni sile odbératele bude moci byt uspokojena potieba za
piijatelnych podminek. Pti analyze se hodnoti vztahy velikosti trhu v poméru ke kapacitam
dodavateli proti nakupovanému mnozstvi v poméru ke kapacitdm vyroby vlastniho
podniku, rGst nabidky proti ristu poptavky v poméru k rozSifovani kapacit na obou

stranach, vyuzivani kapacit atd.

3) ptifazeni materialu klasifikovanych jako strategické
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K pfifazenim materidlu do strategické klasifikace se vyuziva matice nakupniho portfolia,
kde se na zadklad¢ porovnani sily vlastni poptavky se silou dodavatelii vytvari moznost

vyvinout urcité strategie, a to aktivni vystupovani, diverzifikace a strategie stiedu.
4) sestaveni ak¢nich plani

Pfi sestaveni akénich planti se promita uvedena strategie do feSeni dil¢ich otazek, mezi

které patii mnozstvi, cena, zdsobovani az po logistické procesy. (Pernica,2005)
3.3 Dodavatelé

Dodavatel¢ tvoti dulezitou ¢ast v ndkupu podniku. Jejich dobry vybér je nutny pro uspésny

chod podniku.

3.3.1 Vybér potencialnich dodavatelii

Vybér dodavateltl je dan tim, Ze v podniku vznikne nedostatek. Je to nedostatek vyrobki,
zasob, materialu atd. Aby bylo moZné potieby podniku v zasobovani uskute¢nit, musi na
relevantnim trhu podnik obstarat potencidlni dodavatele, ze kterych vybere ty, které
nejlépe vyhovuji jeho poZzadavkim. Pro podnik je dileZité, aby mohl vybirat mezi vice
alternativami. Podnik provede priizkum trhu (nebo si ho neché zpracovat), aby vyhledal a
zjistil alternativni dodavatele. Tento prazkum trhu se ukon¢i, pokud nelze dale vypatrat

dalsi zdroje zdsobovani, dalsi priizkum by nebyl efektni nebo neni k dispozici ¢as.

Mezi nejduilezitéjsi informace, které podnik potiebuje pro uspéch v zdsobovaci ¢innosti,

patii:

- poznatky o dodavatelich,

- poznatky o okolnim prostiedi dodavatelti na trhu,

- poznatky o zpusobech jednani dodavatelt. (Burstiner,1994)

Na trhu dodavatelli panuje znacnd konkurence, takze si podniky mohou mezi svymi
potencialnimi dodavateli vybirat. U stavajicich dodavateli je dilezité, aby s nimi byly
spokojeni. Je pro n¢ dilezité mit dodavatele, na které se mohou spolehnout a kvalita jejich

dodavek je neménna. S dodavateli, se kterymi je maloobchodni prodejce spokojeny,
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udrzuje dlouhodobé vztahy a naopak pokud spokojeny neni, v silném konkuren¢nim

prostiedi dodavatelli, muze si dle svych kritérii vybrat. (Vastikova,2008)
Pernica (2005) doporucuje sledovat u dodavatel tyto vlastnosti:

- jaka je sortimentalni nabidka dodavatele,

- za jaké ceny nabizi, jaky je cenovy vyvoj,

- jaké jsou jeho vykony, jak spolehlivé jsou jeho dodavky, jak dodrzuje mnozstvi, lhuty a
kvalitu,

- jakymi vyrobnimi, event. skladovymi kapacitami disponuje,

- jaka je uroven rizeni jeho vyrobnich a expedicnich procesu, jaka je celkova kultura

dodavatele,
- jaky je jim pouzivany informacni a komunikacni systém,

- jak je schopen balit a oznacovat své vyrobky, jaké prepravni prostredky pouziva, jaké
jsou jeho vazby na vnéjsi dopravu (a jak se tyto okolnosti projevuji na jeho cenach a

spolehlivosti),
- kdo jsou jeho zakaznici (event. jaké o nem podavaji reference),
- jak se vyvijeji jeho prodej, trzby, zisk,

- jaké jsou jeho vyvojové mozZnosti a schopnosti, jak je inovativni v oblasti vyrobku a

technologii, jaké ma zdroje investic. (Pernica,2005)

Kazdy podnik musi vramci marketingového nakupovani zanalyzovat potencialni
dodavatele. Dtlezité je zvolit si sprdvna kritéria pro volbu, nebot S$patné zvoleni
dodavatele mize vést ke ztratam. Je zde mozné vyuzit metodu ABC k diferenciaci

materialovych polozek, pfedevsim je dilezité sledovat polozky typu A. (Synek,2003)

Oddéleni povéfend ndkupem pii vybéru dodavatele hodnoti jednotlivé atributy, které
oznac¢i vyznamnosti a podle kterych vyberou nejvhodnéjsiho dodavatele Jednotliva kritéria
a jejich dulezitost zalezi na typu nakupni situace. Pokud jsou objednavany bézné vyrobky,

jsou dulezitd kritéria jako spolehlivost dodavek, cena a povést dodavatele. U
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preferovanych dodavatelti si mize podnik pted kone¢nym vybérem pokusit vyjednat lepsi
podminky, hlavné cenové. Nakupci jedna o konecné objednavce, poté co vybere
dodavatele, jako jsou seznam technickych specifikaci, potiebné mnozstvi, ocekavané

terminy dodavky, podminky vraceni, zaruky.

V dodavatelsko-odbératelském vztahu muize byt dojednan ramcovy kontrakt. Ramcovy
kontrakt je zakladan na dlouhodobém vztahu, ve kterém dodavatel zasobuje kupujiciho dle
jeho potieby za pfedem dohodnuté ceny po uréenou dobu. Dlouhodobé kontrakty byvaji
nékdy oznacovany jako bezzdsobové nakupni plany, jelikoZz zasoby jsou ulozeny u

prodavajiciho.

Podniky vyuZivaji pocitacovych systému, které pokud je po vyrobku poptadvka ze strany
odbératele, vyslou objednavku prodavajicimu. Tento systém vyuziva pevné dodavatelsko-
odbératelské vazby. Pro potencialni nové dodavatele je obtizné navazat S timto
odbératelem vazbu. Moznost ma, pokud je odbératel se stavajicim dodavatelem

nespokojen, pokud je nespokojen s jeho sluzbami, cenami a kvalitou. (Kotler,2007)

Pokud se podnik rozhodne pro nové dodavatele, je diileZité pro odbératele zjistit informace

vvvvvv

specifické informace, které maji vztah k nakupovanému materialu, nastroje kondicni
politiky a servisni politiky poskytované dodavatelem, stavajici dodavatelsko-odbératelské

vztahy. (Tomek a), 2007, str. 285-287)
Nejdilezitéjsi informace jsou zobrazeny v nasledujici tabulce ¢. 7:

Tabulka ¢. 1: Informace o potencidlnich dodavatelich

VSeobecné podnikové informace Specifické informace souvisejici s nakupovanym
materialem

forma podnikani, vlastnické vztahy dosahované kvalitni parametry

velikost podniku a jeho obrat moznosti vyrobnich kapacit

vyrobni program dodavatele a jeho vyvoj moznost spoluprice s podnikem pfi fizeni kvality

finan¢ni situace dodavatele metody fizeni kvality

uroven managementu spolehlivost dodavateli i jeho subdodavatelti

kvalifikace pracovniki vyznam  nakupovanych  polozek v celkovém
vyrobnim programu dodavatele
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Kondi¢ni a servisni politika bude pFedmétem

zajmu odbératele

Analyza dodavatelsko-odbératelskych vztahu

cena

vnimana zavislost mezi dodavatelem a odbératelem

poskytované rabaty

moznosti odbéru  materialu 1 od  dalSich

konkurencénich dodavatelt

platebni podminky

novost dodavaného materialu

dodaci podminky

dlouhodobéjsi znamost dodavatele

poskytované sluzby (pfeprava materidlu, dodani, | vztahy spoluprice a vzajemné odpovédnosti

terminy)

moznosti vytvofit vzajemné dodavky

spoluprace pii likvidaci odpadu

Zdroj: Tomek po upravé autora

Po analyze dodavatelii se vytvoii seznam okruhu dodavateld, které jsou schopny dana
kritéria naplnit nejlépe. Podniky sestavuji audit dodavatele, ktery mu vyhodnocuje klicové
ukazatele u jednotlivych dodavateli. Tento audit se provadi zejména pti hledani nového
dodavatele. Na zdkladé¢ dikladné strukturované analyzy specifikuje podnik reakce

dodavatele na zdkaznikovy pozadavky. Tyto audity jsou provadény ¢asto mimo podnik.

LV souladu s prisiusnymi ISO by mél probihat jako vysledek systémového auditu
(hodnoceni ucinnosti systému managementu), produktoveho auditu (vseobecnd schopnost

kvality, certifikace), auditu procesniho (hodnoceni procesii k potvrzeni schopnosti zajistit

pozadovanou kvalitu). “ (Tomek a), 2007, str. 285-287)

Jednotlivé podniky pfi vybéru svych dodavateli maji sva kritéria, ale musi si také
uvédomit vyjednavaci silu dodavateli. V oblasti maloobchodu jsou Casté a objemné
dodavky a je dilezité, aby dodavatelsko-odbératelské vztahy fungovaly bez komplikaci.
Sila dodavatelii roste s vySSim stupném koncentrace, ovliviiovdnim kvality kone¢ného
vyrobku a dodavanim jedine¢nych vyrobkl a je znazornéna v tabulce ¢. 2. (Tomek b),

2009, str. 74)

Tabulka & 2: Vyjedndvaci sila dodavatelit

konkurence u dodavatelskych odvétvi je vetsi nez u
odberatelskych, roli zde bude hrat forma trzni

struktury

konkuren¢ni sila dodavatele poroste smérem

Dodavatelé

k nabidkovému oligopolu, resp. kvazimonopolu
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jestlize neexistuji substituéni vyrobky, zvysSuje se

nebezpeci vyplyvajici z pfedchoziho vztahu

jak je vyrobek pro kupujiciho dulezity

jak dalece vyznamnym odbératelem je odvétvi, coz
na druhé strané umoznuje vyhradnim odbérateliim
Cinit urcitd  protiopatfeni konkurenéni  sile

dodavatele

jaka je diferenciace ¢i vySe nakladd na zménu

vyroby

jak hrozi riziko integrace, pficemz pro odbératele

zde bude jednoznaéné nebezpedim integrace vpied

Zdroj: TOMEK, G. Jak zvysit konkurencni schopnost firmy, 2009, str. 74

Na druhou stranu i odbératelé maji svoji vyjednavaci silu. I kdyZz na odbératelském trhu
neni takova konkurence, jako na tom dodavatelskym, je nutné vyjednavaci silu odbérateld
pozorovat. Smida (2007) poukazuje na silnou vyjednavaci silu odbératel, kterou podniky
vyuzivaji k tvrdym vyjedndvanim se svymi dodavateli. V praxi jsou ale na tom Iépe
podniky, které se svymi dodavateli izce spolupracuji. Pfi vybéru dodavateli je dilezité
stanovit pfisna kritéria, kterd vybere dodavatele, ktery bude pro spolupraci nejvhodné;jsi.
S jiz stavajicimi dodavateli je dilezité, aby maloobchodni prodejci udrzovali a vylepSovali
vztahy, které se projevi na kvalité, rychlosti a cené. Mezi faktory, které mohou dodavatelé

ovlivnit, jsou:

- naklady,

- jakost,

- pruzné reakce (pozadavky trhu). (Smida, 2007 )

3.3.2 Volba a analyza dodavatele

3.3.2.1 Volba dodavatele

V nakupnim marketingu dodavkou nekonci aktivity ndkupu. Aby byly vytvofeny trvalé
dodavatelsko-odbératelské vztahy, je nutné sledovat a hodnotit stavajici dodavatele. Proces

hodnoceni dodavatelti probihé nasledovné:

- vytvoreni katalogu kritérii,
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- vlastni hodnoceni vykonu dodavatela,
- znazornéni vysledkt (portfolio dodavateltl, profil polarity),

- vyhodnoceni a navrhy opatieni.

vvvvvv

odbératele maji fakta o struktufe nakladt dodavatele, jeho kooperacni pfipravenosti a

vyznam, ktery pii objemu objednavky ptisuzuje odbérateli.

Kritéria nejsou vzdy vzdjemné nezavisld, jsou konfliktni a vyznacuji se Casto rozdilnym
vyjadifenim. Aby bylo moZzné jednotlivé dodavatele posuzovat stejné, je nutné kritéria

sjednotit na srovnatelnou zakladnu. (Burstiner,1994)

Veber (2007) a Burstiner (1994) se shoduji, ze u kazdého druhu rozhodovani a pro jeho
kvalitu ma vyznam pocet a druh zvolenych kritérii. Nejenom cena, dodaci lhtita a jakost pii
vybéru jsou dostacujicimi kritérii. Dulezité je ptihliZzet k ostatnim kritériim, které jsou

v daném dodavatelsko-odbératelském vztahu rozhodujici.

Ve féazi ptipravy objedndvek vidi Synek (2003) za hlavni kritérium piedpoklady
dodavatelské schopnosti a vysledky skutecné realizace dodévek. Do téchto hlavnich

sledovanych veli¢in patfi:

- kvalita (bezchybné produkty, spoluprace pri planovani a Fizeni kvality, vstFicnost
vici navrhiim na zvyseni kvality),

- naklady (tvorba ceny, platebni podminky, transparentnost ceny, urovern ceny),

- dodavatelska spolehlivost (dodrzeni mnozstvi, dodaci pohotovost, flexibilita),

- technické schopnosti (nové technologie, spolecné reseni ukolii vyzkumu a vyvoje,
vstricnost k pozadovanym zméndam),

- dodavatelsky servis (technicka podpora, podpora pri uzavieni zakazky, zaruky,
priprava materialu, baleni, manipulace s obaly),

- komunikace s dodavatelem (komunikace pred i po uzavieni zakazky, prijatelnost
vzdjemnych vztahii),

- ostatni (vzdalenost, vztah k Zivotnimu prostredi, dodrzovani predpisit o obalech

apod.). (Synek, 2003)
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3.3.2.2 Analyzovani dodavatele

Pro podnik je dilezité znat své stavajici dodavatele. Musi védét, jak stavajici dodavatelé
plni své zavazky. Pfi analyze dodavatelll nds budou zajimat naptiklad otazky, které jsou

uvedeny v nasledujici tabulce ¢. 3. (Blazkova,2007)

Tabulka & 3: Piiklady otazek sledovanych v ramci analyzy dodavatelit

Kdo jsou nasi dodavatelé?

Kolik jich je?

Jaké maji ceny?

Jaké maji dodaci podminky?

Analyza dodavateld Co vse je potieba k uzavieni zakizky?

Jak dlouho trva uzaviit zakazku?

Jaké distribucni cesty pouzivaji nasi dodavatelé?

Spolupracuji nasi dodavatelé s nasimi konkurenty?

S kterymi? Jaka je tato spoluprace?

Zdroj: BLAZKOVA, M. Marketingové Fizeni a planovdni pro malé a stiedni firmy, 2007, s. 66

Synek (2003) povazuje za dulezité informace o novosti doddvaného materialu, spolupraci
pii likvidaci odpadi a vztahy spoluprace a vzdjemné odpovédnosti. Pii analyze dodavatelti
dodavek, spolehlivost, cena. U ceny je dulezit¢ brat v uvahu, zda zahrnuje i1 baleni,
pojisténi, prepravni naklady nebo nikoliv. Dilezité je mit dostatek informaci, aby analyza
byla efektivni. DlleZitou roli pro hloubku analyzy u rozhodovani hraje fakt, zda se jedné o
prvy nakup, modifikovany nadkup nebo opakovany ndkup. Rozdilné ndkupni situace jsou

uvedeny Vv nasledujici tabulce ¢. 4:

Tabulka ¢.4: Rozdilné nakupni situace

Charakteristika problému
Nakupni situace
P Novost Poti‘eba informaci Zietel na nové

alternativy

Prvni ndkup vysoka maximalni velky

Modifikovany stiedni mirna ohrani¢eny

Qpakovany

Casty opakovany nizka mala zadny

Zdroj: SYNEK, M. Manazerska ekonomika, 2003, s. 211
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Pro nakupc¢i mohou byt vybér kritérii a stanoveni jejich vah vzitou praxi a na danou
problematiku maji subjektivni pohled. Subjektivni pohled je nevhodny. Pro rozhodovatele
neni chybou , kdyz se budou zabyvat analyzou zakaznickych preferenci z oblasti sluzeb

zakaznikim (logistickych, dodavatelskych sluzeb). (Cimler,1997)

Nakupci jednaji se stovkami potencialnich dodavatel. Pro vybér nejlepsiho dodavatele by
nakup¢i v maloobchodé¢ méli vyuzivat objektivnich metod (nevybirat na zakladé
subjektivnich nazorti). Tomuto procesu se tfikd analyza prodavajicich. Cilem analyzy je

zlepseni dodacich podminek pti ndkupu zbozi.

Bézné pouzivanou objektivni metodou je hodnotici formular. Na hodnoticim formulati

jsou uvedena kritéria, u kterych se pouziva stupnice hodnoceni. Vyznamnost jednotlivych

vvvvvv

10 az 15 kritérii viz ptiloha.(Burstiner, 1994, s. 472-480)

V dal$im hodnoticim formuléfi pfikladd Burstiner (1994) vahy jednotlivych kritérii pfi
riznych nékupnich situacich (rozdéleni 20 bodl predstavuje relativni vyznam jednotlivych

kritérii.)

Pernica (2005) pro hodnoceni dodavatel vyuziva Scoring-modelu. Uvedeny model
ukazuje jiz stanovena kritéria a jejich vahy. Dodavatel, ktery dosahne nejvyssiho skore je
pro odbératele nejvhodnégjsi. MiZe se stat, Ze u jednotlivych kritérii vyjde jako dodavatel

nejvhodnéjsi jiny, nez ten, ktery ma nejlepsi celkovy vysledek.

Veber (2007) doporucuje si rozdélit dodavatele do tii skupin, a to A, B a C. Do kategorie A
zatazuje zpusobilé dodavatele, ktefi dorucuji dodavky bez problému, kategorie B patii
podminéné zplsobilym dodavatelim, u kterych se vyskytly drobné nedostatky, které
nemaji vliv na finalni vyrobky ¢i sluzby a do kategorie C patii nezplsobili dodavatelé,

kterych byly objeveny zavazné nedostatky v jakosti.
3.3.3 Dodavatelsky retézec
Dodavatelsky fetézec je vicestupnovy systém skladajici se z fady subjekti, které jsou

sefazeny od horniho stupné ke spodnimu stupni koncovych zdkaznikli. Mezi subjekty patii

vyrobci, dodavatel¢, distributofi, prodejci a zdkaznici. Mezi dvéma sousednimi stupni jsou
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dodavatelsko-odbératelské vztahy. V obou smérech dodavatelského fetézce proudi

materialové, finan¢ni, informacni a rozhodovaci toky.

Materidlové toky zahrnuji toky surovin, meziproduktii a hotovych produkti smérem od
dodavatell k zédkaznikiim a opa¢né€ orientované toky vraceni, servisu, recyklace a likvidace

produkti.
Finan¢ni toky zahrnuji riizné druhy plateb, Gvéry, toky plynouci z vlastnickych vztaht atd.
Informacni toky propojuji systém informacemi o objednavkach, dodavkach, planech atd.

Rozhodovaci toky jsou posloupnosti rozhodnuti uc¢astnikli, ovliviujici celkovou
vykonnost fetézce. Zvladnuti této ulohy vyZaduje Siroky rozsah principi a metod.

(Fiala,2005)

3.3.4 Kontrola objednavky

Pro kontrolu objednavky je nutné ji fyzicky zkontrolovat na stanoveném misté. Kontrola se
provadi pfi pfijmu zbozi, kde dodané zbozi podléhd kvantitativni a kvalitativni pfejimce.
Poté dodéavka slouzi ke svému ucelu (pfemisténi na sklad, na pracovisté, atd.), nebo jsou

vytvoteny podklady pro reklamaci.

Podnik ma pro material, které si objedna rtizné uplatnéni. Muze je pouzit dale k prodeji, ke
spotiebé nebo ho skladovat. U vyrobniho podniku je prodej vyrobkitl primarni ¢innost.
Nékteré zboZzi nakupuje maloobchodni prodejce, aby ho spotteboval, jako napiiklad ¢istici
prostiedky. Aby maloobchodni prodejce mohl zajistit plynuly prodej, musi vytvaret
ptimétené zasoby. (Synek,2003)

3.3.5 Logistické sluzby
Zakaznik, kterym nemusi byt jenom konec¢ny zékaznik, ale i1 naptiklad maloobchod, tedy
¢lanek v cesté od vyroby az po spotiebu vyrobku, vnima logistické vykony jako logistické

sluzby. Logistickymi sluzbami jsou v podstaté¢ dodaci ¢as (lhity), dodaci spolehlivost,

dodaci pruznost (flexibilita) a dodaci kvalita.

Dodaci ¢as je doba, kterd probehne mezi piedanim objednavky od zédkaznika do doby, kdy

je zbozi dostupné pro zékaznika. Krat$i dodaci doba umoznuje zadkaznikovi udrzovat mensi
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mnozstvi zasob. Pokud je objednané zbozi pohotové na skladé, sklada se dodaci doba
Z ¢asu nutného na zpracovani objednavky ptes komisionatkou ¢innost, baleni, odeslani az

po dopravu.

Dodaci spolehlivost vyjadiuje pomér dodrzovani lhiat k objednavkam. Je to
pravdépodobnost, se kterou bude dodaci lhiita dodrzena. Pokud nejsou dodaci lhity
dodrzovany, jsou naruseny podnikové procesy zdkaznikidli, coz muze vyvolavat zvySené
naklady. Dodaci spolehlivost ovliviiuji spolehlivost pracovnich postupti a dodaci
pohotovost. Aby byly dodaci lhuty dodrzeny, je tieba dodrZzovat vSechny dil¢i dodaci Casy.
Pii zpracovani objedndvek se muze stat, Ze nckteré objednavky nejsou zpracovany a
dopravni ¢asy dopravct nejsou dodrzeny. Pro vypocet dodaci spolehlivosti 1ze pouzit celd
fada vzorcl, obvykle se vyuziva procentnich udaji. Pro definici volby je nakonec
rozhodujici to, aby mnozstvi, které chybi, bylo zjistovano z hlediska jejich skute¢nych

ucinkl na odbyt.

Dodaci flexibilita pfedstavuje ¢innost expedi¢niho systému ve flexibilni reakci na ptani
zakaznik®. Patfi sem predevSim ud€lovani zakdzek a druh baleni, dopravni varianty,
moznost dodavky na vyzvy a informace, které ma zékaznik k dispozici, které se tykaji

stavu zakéazky a stiznosti.

Dodaci kvalita popisuje presnost dle zpisobu a mnozstvi, stejn¢ i podle stavu dodavky.
Pokud nelze objednany vyrobek expedovat je mozné zakaznikovi nabidnout vyrobek jiny,
pokud s tim zakaznik souhlasi. V dusledku nespokojenosti zakaznika mtze dojit i k jeho
ztraté, je tudiz dilezité se svymi odbérateli vychazet a nabizet mu v pfipadé komplikaci
s expedici alternativni feSeni. Dale mohou podniku vzniknout dodate¢né naklady v piipadé
vyfizovani reklamaci a navriceni zboZi zakaznikem. DalSimi naklady, které mohou
dodavatele ohrozit je poskozeni vyrobku. Ptedejit se mu dé fadnym obalem. Pokud by
vyrobek byl dorufen poskozeny, vzristaji dodavateli ndklady z reklamaci a zpétnymi
zéasilkami. Ale 1 odbératelim mohou timto vzrast naklady, protoze s danym vyrobkem

nemohou disponovat a miize byt narusena ¢innost logistického fetézce.

Tyto uvedené prvky logistickych sluzeb maji marketingovy vyznam. Proto je dulezité
vSechny tyto prvky pozorovat a kontrolovat, aby nebyl narusen vnitini logisticky fetézec.

Kazdy z uvedenych cilti ma své specifické nakladové efekty. (Schulte,1994)
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3.4 Obchod

Za poslednich dvacet let prosel trh Ceské republiky dynamickym vyvojem. At jiZ jde o
jeho tvorbu jako takovou. Kazda sluzba ¢i vyrobek — az na vyjimky, které z této historické
vyhody t€zi dodnes — si musely svlj trh vytvofit a najit své spotiebitele. Nedilnymi
souCastmi tohoto procesu byly samoziejmé rozvoj a budovéani obchodni infrastruktury.

Konec¢ny spottebitel je oznatovan zakladem obchodniho Gspéchu. (Barta,2009)

Obchod tvofi zakladni vztah mezi vyrobcem a spotiebitelem, je to jejich prostfednik.
Postaveni obchodu se vyviji na zakladé postaveni obou subjektti a v relaci k nim. To je
dano fadou okolnosti jako pomér nabidky a poptavky po trhu, charakterem konkuren¢niho
prostfedi, vyvojem vSech sloZzek marketingového prostiedi a dal§imi vlivy. Vzajemna
pozice obchodu, vyrobce a zdkaznika se vyvijela. V historii se lidé obesli bez obchodu,
kazdy co si vyrobil, to si i spotfeboval. Déale se vyroba zacala oddé¢lovat od spotieby.
S narlstajicim objemem vyroby vznikla potfeba specializovaného subjektu, ktery by se
obchodovanim zabyval. Postaveni jednotlivych subjektii bylo zezacatku rovné. Vyrobci se
zacali zvétSovat a rostla 1 jejich financni sila, ¢imZ se posilovalo jejich postaveni na trhu a
spotiebitel a obchod méli podfizenou roli. Obchodni podniky zacaly rist také a zacaly
posilovat své postaveni na trhu. V dobé kdy nabidka ptevySuje poptavku, jsou podminky

pro posileni suverenity spotiebitele, ktery trhu dominuje.

Na obrazku ¢. 4 je patrné zaclenéni obchodu v narodnim hospodafstvi a jeho soucasny
vyznam pro rozvoj ekonomiky. Podil obchodu (r. 2006) na HDP ¢ini 12,5% (v EU
Vv priméru 14,6%), na poctu pracovnikii 12,9% a na poctu podnikatelskych jednotek
33,3%. (Zamazalova,2009)

Obr. ¢. 4: Postaveni obchodu v narodnim hospodarstvi

% HDP % podnikatelskych jednotek % poctu pracovnikt
13% 339 13%
4 ¥ 4
67%
87% 87%

Zdroj: ZAMAZALOVA, M. Marketing obchodni firmy, 2009, s. 13
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Maloobchod

Potieby zakaznikli jsou uspokojovany diky maloobchodu. Vyrobni ¢innost zdiiraziuje
vyrobni proces, ¢imz se li§i od maloobchodni Cinnosti. Vyrobci vétSinou vyuzivaji
zprostifedkovatelt, at' jednotlivel, ¢i firem, které se zabyvaji distribu¢ni cinnosti,

maloobchodem a velkoobchodem k prodeji svého zbozi.

Velkoobchod slouzi jako meziclanek, ktery nakupuje zbozi ve velkém od vyrobct a déle
jej v mensich mnozstvich prodava obchodnim a jinym spole¢nostem, do kterych patii

maloobchodni spole¢nosti.

Organizace spotfebovavaji vyrobky a zbozi, které samy vyrobi. Ty se nazyvaji zbozi pro
vyrobni spotrebu. Zbozi a sluzby, které jsou prodané maloobchodem spotiebiteltim, se

nazyvaji zbozi pro osobni spotrebu. (Burstiner, 1994)
3.5 Maloobchodni proces

Maloobchodni proces se skladd z mnoha specifickych funkei, €ili oblasti ¢innosti. Mezi
které patii nakup zbozi k dalsimu prodeji spotfebitelim, prodej a podpora prodeje zbozi,
pfeprava zbozi, prevzeti podnikatelského rizika, finan¢ni operace, ziskédvani informaci pro

rozhodovaci proces a poskytovani informaci zakazniktim. (Burstiner,1994)
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4, VLASTNI RESENI - CHARAKTERISTIKA OBJEKTU
ZKOUMANI, ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

4.1 Profil spolecnosti OKNO-Plast PN, s. r. o.

Podnik OKNO-Plast PN, s. r. 0. vznikl v roce 1996 a jedna se o Cisté Ceskou firmu bez
zahrani¢ni Uc€asti. Podnik zamé&stnava v soucasnosti 15 zaméstnancti. Predmétem podnikani
je zakazkova vyroba, montdz a demontaz plastovych oken, dveti a ostatnich vyplni
stavebnich otvort. Pfedmétem vyroby jsou pfevazné plastova okna, dvete, zimni zahrady,
parapety, zaluzie, sit¢ proti hmyzu, nadokenni rolety a gardzova vrata. Spole¢nost pouziva
plastovy profil DECEUNINCK, ktery je od renomovaného belgického vyrobce, dale
pouziva celoobvodové kovani ROTO s bezpeénostnimi prvky. Podnik sidli v Ceskych
Budéjovicich a jeho aktivity pfesahuji hranice jihoceského kraje. Podnik neprodava

vyrobky (zbozi) externiho piivodu pod svym obchodnim jménem.
4.2 Obchodni ¢innost podniku

Piedmétem podnikani spole¢nosti OKNO-Plast PN, s. r. 0. je vyroba na zakazku, montaz a
servis plastovych oken, zimnich zahrad, parapeti, atd. Pfed samotnou zakdzkovou vyrobou
musi vedouci nakupu a vyroby zkontrolovat, zda zadani vyroby souhlasi s realitou. Pokud
neni v pofadku, musi se prfepracovat, aby nevznikly dodatecné ndklady na odstranéni
Skody. Zakéazka je dale posunuta do vyroby, kde jsou dle zavedenych postupli vyfezany
pozadované profily, které jsou nasledné zkontrolovany, zda odpovidaji zadani. Déle jsou
polotovary zkouseny z hlediska funk¢nosti a ptipraveny k expedici. Jelikoz podnik vyuziva
norem ISO, musi vyrobky odpovidat stanovenym normam. Vyroba se fidi podle ptirucky
jakosti. Pokud jsou vyrobky schvaleny pracovnikem kontroly, jsou instalovana u
konec¢ného zdkaznika. V ptipad€ potfeby jsou okna u zékaznika v budoucnu sefizovana a
ziskané informace ze servisu slouzi dale k dalSimu zpracovani o efektivit¢ procesu a

vylepSovani vyroby a sluzeb. O tomto procesu se vypisuje zaznam.
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4.3 Cile spolecnosti

Podnik se orientuje na pruznost a rychlost sluzeb tak, aby mohl co nejrychleji reagovat na
pozadavky trhu. VSichni zaméstnanci podniku jsou zodpovédni za zvySovani jakosti svych
¢innosti a do zvySovani jakosti jsou zapojeni vSichni zaméstnanci. Aby bylo zvySovani
jakosti efektivni, musi byt tento proces nepietrzity, systematicky, planovity a soustavné
sledovany. Dileziti dodavatelé musi byt vtaZzeni do podnikové politiky jakosti. Aby byli
zékaznici spokojeni ve vSech oblastech, zavedla spolecnost systém managementu jakosti

ve shodg s pozadavky normy CSN EN ISO 9001:2009.
4.4 Sortiment vyroby spolecnosti

Podnik vyrabi plastova okna, ktera zabezpecuji dlouhou Zivotnost (zvlast¢ odolnost proti
povétrnostnim vliviim), Gsporu energie (izolaéni vlastnosti), bezpe€nost, snadnou tdrzbu a
ruznorodost provedeni (barva, tvar). Tato plastovd okna jsou vyrdbéna na zakazku a jsou
taktéz profesionalné montovana a stavajici okna jsou demontovana. Podnik pouziva 5-ti a

6-ti komorovy profil Deceuninck.

Zimni zahrady jsou vyrdbény systtmem Plastmolite. Tento systém se vyznacuje
dokonalymi izola¢nimi vlastnostmi a samonosnosti az do hloubky 4 metrti. Tento systém

umoziuje mit sttechu zimni zahrady bez nosnych elementi.

Parapetni desky jsou vyrobeny z PVC, na kterych je nalepen akrylovy film, ktery je
odolny vuci plsobeni ultrafialovych paprski na profily. Tyto desky mohou byt rizné

Siroké a prizptisobeny.
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4.5 Organizacni diagram
Struktura vedeni spolecnosti a jejich zaméstnanct je zachycena na obrazku ¢. 5.

Obr. ¢. 5: Organizacni diagram
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Zdroj: interni zdroj podniku
4.6 Organizace obchodu v podniku

Ukolem oddéleni obchodu je stanovit postup a pribéh obchodniho piipadu a realizace od

pozadavku zékaznika po jeji splnéni v €as a pozadovaném mnoZstvi a jakosti.

Zacatek procesu obchodu za¢ina piijmem pisemného pozadavku (koupéschopna poptavka
¢1 objednavka). V této objednavce jsou obsazeny mimo jiné mnozstvi, predmét, data, misto
uréeni, technicky popis atd. Za tuto &ast jsou zodpovédni obchodni zastupci. Udaje na
objednévce musi byt kompletni a je tieba je zkontrolovat. Vysledek pifezkoumani stanovi,
jestli je mozné pozadavek zrealizovat nebo nikoliv. Pozadavek se zaznamena v Evidenci
poptavek a nabidek a navrhne se smlouva. V ptipadé odmitnuti ze strany zakaznika, je

nutné diivod zaznamenat. Podepsané smlouvy jsou ulozeny u vedeni spolenosti a jsou jim
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pridéleny zakazkova Cisla. Po dokonceni realizace je provedena vystupni kontrola a dodani
vyrobku zdkaznikovi véetné¢ dodacich listd. Soucasti dodani vyrobku zakaznikovi byva
obvykle i montaz vyrobku. Pokud by zakaznik se zakazkou nebyl spokojeny, byly by tyto
neshody zaznamenany a feSeny. Pro oddé€leni obchodu je dulezité sledovat trendy a na

zaklad¢ analyz informaci tuto funkci zlepSovat.

V ptipad¢ velkych zakazek, které jsou urCeny interné, obchodni zastupci musi mit svoleni
od vedeni spole¢nosti. Pokud se jednd o standardni objednavku, vypracovava potiebné
doklady obchodni zastupce sam. Zpracovani zakazky musi byt v souladu s Ptiruc¢kou

jakosti a dalSich internich dokumentt, se kterymi jsou obchodni zastupci sezndmeni.
4.7 Organizace nakupu v podniku

Podnik je maly, ma 15 zaméstnancl, nemd tudiz samotné¢ odd¢leni nakupu, ale ma
odpovédného zameéstnance za nakup a vyrobu, se kterym jednotlivi obchodni zéstupci
objednavky konzultuji a domlouvaji. Pokud se jedna o ndkup vétsi hodnoty, obvykle vic
nez 100 000 K¢, musi byt ndkup schvalen vedenim podniku. Podnik ma interni smérnice,
jak pfi jednotlivych situacich postupovat. Vzhledem k tomu, Ze podnik je maly, tak
komunikace mezi jednotlivymi zaméstnanci je bez vétSich ruchti a problémi a jednotlivé
situace se daji feSit operativné a pfistupovat k nim operativné v ramci jednotlivych
objednavek. I pfipadné reklamace jsou také feSeny podle pfedem domluveného postupu a

jednotlivi zaméstnanci nesou také svoji zodpovédnost.
4.8 Rivalita na trhu

Pro urceni rivality na trhu vyroby plastovych oken a doplikl byl pouzit Porteriiv model 5

konkuren¢nich sil.

4.8.1 Odbératelé
Mezi zakazniky podniku patii koncovi zdkaznici. Podnik spolupracuje pievazné
s domacnostmi, s ostatnimi podniky minimalné. Mezi zdkazniky patii majitelé rodinnych

domil, panelakovych byti, garazi, chat, chalup a obcas také kancelaiské prostory.

Plastova okna, ktera tvoii zdklad objednavek jednotlivych zakaznikt, jsou potfizovany do

novostaveb stejn¢ jako do starSich obytnych jednotek. Zakaznici si uvédomuji, ze plastova
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okna umoziuji znacnou usporu tepelné energie, proto nakupy realizuji. Nutno ale dodat, ze
aby efekt z vymény oken za okna plastova a tspora energie byla co nejvétsi, je nutné
piipojit 1 zatepleni budovy. Investice do téchto operaci jsou fadové velmi vysoké, proto
zékaznik vybird z vice nabidek. OKNO-Plast PN, s. r. o. si zakldda na kvalitnich
produktech, a proto jeho zdkaznici patii mezi ty, ktefi kvalitu vyzaduji. Rodinnych domu
iniciuji nakup obyvatelé domu, u panelovych domii se jedna ve vétSin€ piipadi o
rozhodnuti domovni spravy jednotlivych panelovych domt, ktera na tento proces potiebuje
ziskat finan¢ni prostfedky a souhlas majitelt bytu. Vzhledem k velikosti objednavky,
primérna cena na jeden byt je vzhledem K tspote z rozsahu mensi. Pokud jsou zakazniky
podniky, ktefi chtéji do svych kancelaii plastova okna, musi vedeni jejich spole¢nosti tento

proces schvalit, jednd se opét o zna¢né finan¢né narocny jev.

Podle geografického hlediska rozd€leni zékazniki se podnik zaméfuje pievazné na
JihoCesky kraj, ale své zakazniky md i v Praze a na Vysociné. Mezi moZnosti, kam rozsifit

své pole puisobnosti, tvofi nedaleké Rakousko a Zapadni Cechy.

Moznosti zékaznikli, kdy si miZou dovolit vyménu plastovych oken, zaleZzi i na fadé¢
faktord, jako jsou rodinné piijmy, hodnota ceny uvért, dotace, zdrazeni tepelné energie a

dalsi.

4.8.2 Konkurence

Konkurence na trhu vyroby plastovych oken, dvefi a zahrad je znacna. Celorepublikova
konkurence ¢itd okolo 500 podniki. Krajska konkurence je také zna¢nd, nachazi se zde
nékolik velkych podniki, jejichZ vyrobni kapacity jim dovoluji stlatovat cenu nizko a tim

jejich pozice je velmi silna.

4.8.3 Hrozba substitucnich vyrobkii

Substitucnimi vyrobky plastovym oknim jsou okna dievénd a hlinikovd. Obé tyto
alternativy jsou cenové drazsi. Hodi se spiSe do rodinnych domii nez do panelovych.
V soucasné dobé zatim neexistuje jina alternativa a zatim se nevi o jiném materidlu, ze

kterého by mohl vzniknout novy substitut.

4.8.4 Vyjednavaci sila dodavatelii
Vyjednavaci sila dodavatelii je znacna. Potencialnich odbérateli ma mnoho, a proto si

muze dovolit byt ve vyjednavani tvrd$i. Je tedy dobré budovat s dodavateli dobré
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dodavatelsko-odbératelské vztahy. Nékteti odbératelé jako E.ON (elektricka energie) jsou

na svém trhu dominantni , tudiz jejich sila je o to vetsi.

4.8.5 Riziko vstupu potencidlnich konkurentii

Béhem financni krize slabsi podniky odesly z trhu. Da se o¢ekavat v dohledné dobé slaby
rust trhu stavebnictvi, a tudiz i vstup potencialnich konkurentd téeba i z Rakouska, které je
v blizkosti JihoCeského kraje. Rust danového zatizeni ale trh opét zpomali, takze vstup

potencialnich konkurentl se nejevi jako pfilis redlny.
Vystup Porterovy analyzy

Vyjednavaci sila odbératell je znacna. Nejdulezitéjsi kritérium pro odbératele je cena a
prevazné podle ni si vybira. Sila dodavateli je velika, miZze si vybirat ze svych odbérateld,
nadruhou stranu téchto dodavatelti je mnoho, takze ty, které maji velikou silu, je mozné
vyménit a oslabit jejich vyjednavaci silu. Obavy ze strany substitutii nejsou v soucasné

dobé¢ nutné, pii soucasnych technologiich je pozice plastovych oken silna.
4.9 Obecné hodnoceni

Podnik se nachdzi ve vysoce konkurenénim prostiedi, které navic zaZilo diky finan¢ni krizi
pokles poptavky. Pfezily podniky, které se dokazaly s nastrahami krize vypofadat a upravit
svlyj provoz, tak aby na trhu vydrzely. Pro konecného spotiebitele hraje pii rozhodovani
velky vyznam cena. Spotfebitel ma moznost vybrat si z velkého mnozstvi podniki
vyrabéjici plastova okna a piislusenstvi k nim. Proto je zde tlak na cenu, ktera je tlacena
dolu. Na druhou stranu rostou ndklady na vyrobu (energie, pohonné hmoty, danové
zatizeni atd.). Paradoxné rast cen zemniho plynu a elektrické energie zvysuje poptavku po
plastovych oknech a zatepleni z divodu tspor energii. Pro pobidku v uspote energii byly
spustény vladni programy Zelena iisporam a program NOVY PANEL. Tyto programy

motivovaly zdkazniky k poptévce.

4.9.1 Dotace Zelena asporam:

Program Zelend usporam byl spustén v dubnu 2008. Béhem nésledujiciho roku a ptl se
rychle dostal do povédomi Siroké verejnosti. Planovand suma 19 miliard korun, kterou

Cesko ziskalo diky prodeji emisnich povolenek, zagala byt rozdélovana mezi domacnosti
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[2]. Dotac¢ni program byl ale koncem fijna 2010 pozastaven. Celkové bylo pied
pozastavenim piijmu zadosti podano cca 75 000 jednotlivych zadosti o dotaci od fyzickych
osob i organizaci z celé Ceské republiky. Podle ministra Zivotniho prostiedi Chalupy chybi
ve fondu az 9 miliard korun na splnéni aktudlné¢ podanych zadosti. Nyni to vypada,
Ze V leto$nim roce se podle slov ministra zivotniho prostiedi uz program Zelena tisporam
vibec neotevie. Zda K jeho otevieni dojde alesponi Vv pfistim roce, to zatim také neni jasné
[1] [3]. Pozastaveni ¢i piipadné ukonceni této dotace bude mit na budouci poptavku velky

negativni dopad.

4.9.2 Program Novy Panel:

Cilem programu NOVY PANEL je usnadnit financovani komplexnich oprav bytovych
domt postavenych panelovou technologii nebo bytovych domt postavenych v nékteré z
typizovanych konstrukénich soustav. Tento dotacni program je upraven Natizenim vlady €.
299/2001 Sb., ve znéni Nafizeni vlady ¢. 325/2006 Sb. Velky dlraz pii poskytovani této
statni dotace je kladen na odstranéni statickych poruch a zlepSeni tepelné technickych
vlastnosti domil. Program PANEL obsahuje dva zdkladni nastroje podpory: dotace na
uhradu ¢asti trokl ve vysi 2,5 - 4% ro¢né nebo poskytnuti cenové zvyhodnéné zaruky k
zajisténi uvéru na financovani revitalizace domu [4]. V roce 2010 bylo podano jiz vice nez
700 zadosti o podporu rekonstrukci bytovych domt v programu Novy Panel poskytovanou
formou turokovych dotaci. DalSi Zadosti by jiz nebylo mozné uspokojit z prostiedkl
vyc€lenénych pro tuto formu podpory ve schvaleném rozpoctu na rok 2010. Z toho divodu
je s ucinnosti od 13. srpna 2010 pozastaven piijem zadosti a neni prozatim znama doba,
kdy bude v roce 2011 spustén [5]. | pferuseni tohoto programu bude mit negativni vliv na

poptavku na trhu oken a dvefi.
4.10 Dodavatelské vztahy

4.10.1 Nakupované vstupy do podniku
Podnik OKNO-Plast PN, s. r. 0. potiebuje k vyrobé plastovych oken material, jako je sklo,

kovani, Srouby, gumové listy, folie atd. Dokumenty pro ndkup jako jsou objedndvka a

smlouva, musi obsahovat informace, které popisuji produkt dale, pokud je to nutné,
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pozadavky na postupy, procesy, kvalifikaci zaméstnancl, dodaci podminky, platebni
podminky a cenu. Rozsah specifikaci pro nakupovani zohlediiuje podnik podle vyznamu
nakupovaného produktu a podle toho jaky ma vliv na vlastni procesy a produkty. Produkt

je ovétovan vstupni kontrolou nebo je akceptovano dolozeni certifikatu a atestu.

Hlavnim tkolem nakupu je zajistit v€asné zajisténi vstupti za naklady, které jsou piijatelné
U malého podniku, ktery se zaméfuje na zakézkovou vyrobu, neni prostor na velké
skladovani. Podle zakdzek se objednavéa teprve na sklad. Zasoby by vézaly financni
prostiedky, které by podniku v jeho chodu chybély. Je nutné brat v potaz parametry jako je

¢as, spravné misto, spravne mnozstvi.
4.10.2 Cile nakupu podniku
Zakladni cile podniku jsou, v oblasti nakupu, kladeny hlavné v oblasti kvality a jakosti.

Zakladni cile ukazuje tabulka ¢. 5 a tabulka cislo 6 d€li nakupované produkty a sluzby
podniku.

Tabulka ¢ 5: Zdkladni cile, které jsou kladeny na ¢innost ndakupu podniku:

nakup nakladové piijatelny s podnikovou filozofii kvalitnich vyrobkll vyrobenych
z kvalitnich materiala

vybér a spoluprace s dodavateli, kteti jsou certifikovani a maji zaruky kvality

kvalitni vyroba a instalace vyrobki, aby nedoslo k dodatecnym nékladiim

dodrzovani postupil vyroby, instalace, servisu

dodrZovani casového planu

schopnost zajistit operativni nakup nevyrobnich prostiedkil

Zdroj: vlastni na zakladé internich smérnic

Nakupy prostiedkt a sluzeb v podniku se déli na produkty a sluzby, které se déli podle

zpiisobu jejich uziti:
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Tabulka ¢. 6: Déleni nakupovanych produktii a sluZeb

Material, vyrobky a sluzby tzce souvisejici s vyrobou | Dalsi produkty a sluzby
kovani telekomunikace

sklo Skoleni

dopravné certifikace

listy sefizovani vyrobnich stroja
plastové profily poradenstvi

odvoz odpadl administrativni pottreby
sité

Zdroj: vlastni na zaklad¢€ internich smérnic

4.10.3 Nakupni proces

Pro tadny chod podniku musi podnik zajistit nakup materialu, vyrobkt a sluzeb. Pfi
nakupnim chovani se nakup¢i fidi systémem a podnikovymi smérnicemi. VSechny procesy
od nékupu, ptes vyrobu az po prodej OKNO-Plast PN, s. r. 0. jsou systémové propojeny, a
proto vSichni odpovédni zaméstnanci maji do systému pfistup a pomahaji fidit a

kontrolovat.

Néakupni proces se stdva z procesti, které musi na sebe navazovat a jsou stanoveny

podnikem ve schématu, které je zobrazeno v priloze ¢. 1.
Krok €. 1 — pozadavek na nakup — ten miZze podat kazdy z fidicich pracovniki

Krok €. 2 — Jednatel spolecnosti ve spolupraci s vedoucim nakupu a vyroby rozhoduje o
tom, zda nakup schvali nebo zamitne. Pokud podnik kupuje novy produkt, ktery dosud
nenakupoval, zodpovida jednatel spolecnosti za stanoveni garanta, ktery bude garantem

nakupovani tohoto produktu.

Krok ¢. 3 — Kdyz je pozadavek schvalen, provede garant poptavku u potencialnich

dodavatelll (vyuzije seznam kvalifikovanych dodavateli), pokud jsou schopni splnit
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pozadavek na nakup. U novych dodavatelli je mozné pro ziskani informaci o dodavatelich

zaslat s poptavkou i dotaznik na dodavatele.

Krok ¢. 4 — Garant poté na zakladé¢ nabidek (a pfi vyhodnoceni dotazniku) provede
vybérové fizeni. Vyhodnoceni dotaznikil je zaznamenano do Karty dodavatele. Na zaklad¢
vysledku vybérového fizeni garant posoudi, jestli na dany pozadavek je dodavatel vhodny.

Pokud neni uréen vhodny dodavatel, jsou vytipovani a poptani novi potencidlni dodavatelé.

Krok €. 5 — Garant odpovida za objednavku (pozadované doklady, cena, zptisob dopravy)
nebo pofizeni produktu u vybraného dodavatele. Po odeslani objednavky je jedno
vyhotoveni zalozeno a uchovano. Podnik pozaduje od dodavatelti potvrzeni objednavek a
garant zodpovidd za plnéni tohoto ukolu. Rdmcové smlouvy schvaluje a podepisuje

jednatel spole¢nosti.

Krok ¢. 6 — Garant provede vstupni kontrolu v misté pievzeti a odpovida za prevzeti
nakupovaného produktu. Garant provede dokumentaci, ktera souvisi s dodavkou, zda sedi
atesty, prohlaSeni o shodé, osvédceni, atd. Dokumentaci dodavatele musi byt piedana

obchodnimu zastupci, ktery zajisti jeji zaclenéni do dokumentace pro zékaznika.

Krok €. 7, 8 — Pokud dodavka nevyhovuje, reklamuje ji garant u dodavatele. O zji§t€éném

stavu je vyhotoven zapis, ktery je podepsany obéma stranami.

Krok €. 9, 10,11 — Schvalena objednavka je naskladnéna, skladovéna a vyskladnéna

V prostorach tomu ur¢enych.

Krok ¢. 12, 13 — Produkt je pfipraven na vyskladnéni, je zkontrolovan, pokud se najde

neshoda, je feSena interné.
Krok ¢. 14 — Nakoupeny material je pouzivan v souladu s potiebami pracovnich ¢innosti.
Krok ¢. 15 — Jsou sbirany jednotlivé prubézné informace pro hodnoceni dodavatelt.

Krok €. 16 — Vedouci nakupu a vyroby spolu s garanty provadi obvykle 1x za rok souhrnné

vyhodnoceni dodavatelii
Krok €. 17 — Vyhodnoceni dodavatelii se zaznamenava do Karet dodavatelu.

Krok €. 18 — Garanti prubézné aktualizuji vyznamnou dokumentaci od dodavatelt.
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Krok ¢. 19 — Souhrnné vyhodnocovani nakupovani je zaloZzeno na priabézném sbéru a
analyzovani informaci a jejich efektivité. Vyhodnoceni procesu je jednim z podkladu, které

slouzi k prezkoumani efektivity fizeni procesi, které provadi jednatel spolecnosti.

Krok ¢. 20 — Na zakladé¢ ziskanych informaci vedouci nakupu a vyroby vylepsuje stavajici

metodu nakupu.
Krok ¢. 21 — Zaznamy o nakupech se ukladaji a uchovavaji.
Drobné nakupy

Pokud jsou potieba drobné nakupy na zakazky do rezijniho materialu, jsou zajistovany
jednotlivymi fidicimi zaméstnanci na zdkladé potifeby chodu svého oddéleni. Po
uskute¢néni nakupu jsou vyuctovany a z hlediska jejich nevelké hodnoty a ojedin€lého

nakupu, nejsou ani hodnoceny.
Dokumentace vyrobki dodavateli

Podnik vyuziva béhem faze vybéru dodavatela katalogy, které byvaji doplnény o ceniky a
technickou dokumentaci vyrobkid dodavateli. Tyto dokumenty poskytuji dodavatelé
podniku sami nebo na vyZzadani. Slouzi jako zdroj informaci a je dulezitd jejich

aktualizace. Tato aktualizace je provadéna jednotlivymi dodavateli podle jejich potieb.

JelikoZ podnik je majitelem norem ISO, vyzaduje od svych dodavateld atesty, prohlaSeni o
shodg, certifikaty a zaruéni listy a poZaduje jejich aktualizaci. Za aktualizace je odpoveédny

vedouci nakupu a vyroby.
4.11 Realizace dodavatelskych vztahi

Skladovani (zasobovani)

Podnik se na zacatku roku 2011 ptestéhoval do vlastni budovy, ve které ma své
administrativni zdzemi, vyrobni halu a sklad. Plastovd okna, dvetfe, zimni zahrady,
parapety, zaluzie, rolety, sit¢ proti hmyzu jsou vyrdbény na zakdzku, tudiZ naroky na
skladovani jsou malé. Skladuje se pouze material, ale pouze jenom pojistnd zasoba,

protoze materidl byva objednavan na zéklad¢ zakazek na miru.
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Doprava

Podnik vlastni dodavkové vozy, kterymi prepravuje své produkty, které nasledné instaluje

a odpady, které pfi instalaci vzniknou, odveze do sbérného dvora nebo dale zpracuje.

Normy, certifikaty, jakost

Diky ziskanym certifikacim ISO musi mit podnik zaveden systém hodnoceni dodavateli.

Podnik je majitelem nékolika certifikatl. Certifikat CSN EN ISO 9001:2009, Certifikat ¢.
CV-09-0655/Z, ES Prohlaseni o shodé, ES Prohlaseni o shodé.

Podnik se zamétuje na politiku jakosti. Dlouhodobé plisobi na trhu pfi rekonstrukci a
vystavbé byt a primyslovych budov. Angazuje se a vyviji aktivitu pii plnéni pozadavki
zakaznikd. Podnik si klade na nutnost neustale zlepSovat efektivnost a ucinnost systému
managementu jakosti. Prioritou je dosahovat takovou kvalitu poskytovanych sluzeb jako
zakladni ptedpoklad k zabezpeceni spokojenost zakazniki. Proto je dilezité i informovat a
vzdélavat v odborné zpiisobilosti zaméstnance a vytvaiet jim vhodné podminky pro
odvedeni kvalitni prace. V ramci procesu zlepSovani systému managementu jakosti podnik
vytvaii podminky pro moznost zlepSovat vztahy s dodavateli. Do systému managementu
jakosti jsou zafazeny dokumenty, jako je Pfirucka jakosti, pracovni postupy, nabidky,

smlouvy, doklady o Skoleni atd.
4.12 Soucasné hodnoceni dodavatelu

Pii ndkupu produktu je kladen diraz na schopnost plnit poZzadavky ze strany dodavatele.
Pozadavky jsou pifi pfijmu kontrolovany, oveéfovany a zaznamendvany. Pro ndkup
produktii jsou dodavatelé fazeni do schvéaleného seznamu dodavatelii. Seznam dodavatelt
obsahuje kritéria, pomoci kterych jsou dodavatel¢ hodnoceni. Vysledky hodnoceni jsou
zaznamenavany, stejn¢ jako opatieni, které znich vyplyvaji. Vybér dodavatelii pro
jednotlivé objednavky zavisi na typu dodavek, jejich vlivu na kvalitu, pfedchozim plnéni

dodavatele, pozadavcich zékazniki a postaveni dodavatele na trhu.
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4.12.1 Pravidelné hodnoceni dodavatelu

Graf ¢. 1: Vyvoj poctu dodavatelia v letech
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Zdroj: vlastni

OKNO Plast PN, s. r. 0. vdruhém pololeti 2010 hodnotil 28 dodavateld, kteti tvorili
nejvyznamnéjsi dodavky. Vyvoj poctu dodavatelti v predeslych letech je zndzornén na
grafu ¢. 1. Do hodnoceni nebyly zachyceny podniky dodavajici napiiklad kancelarské
potteby, pohonné hmoty, propagacni predméety. Hodnoceni jsou takovi dodavatelé, kteii
maji ptfimy vliv na vyrobu. Dle vyhodnoceni dotaznikt a jejich vysledkt byly dodavatelé
rozdéleny do 3 skupina, A, B, C. Do skupiny A, tedy do té skupiny, u kterych vazeny
pramér vysel v intervalu mezi 1 — 1,499, bylo dle vysledki zafazeno 7 dodavatelt. Tito
dodavatelé jsou pro podnik kli€ovi. Jsou s nimi budovany velmi pevné dodavatelsko-
odbératelské vztahy. U takovychto dodavatelti se o¢ekava, ze budou dodavat stejné kvalitni
produkty, jak se diive zavazali a budou piedstavovat novinky, vylepsené produkty, které
jim budou pfedstavovat a prednostné nabizet. Eventuelni reklamace budou feSeny rychle a
po jejich vyfizeni dany dodavatel se ujisti, ze vzajemné vazby nebyly nikterak naruSeny
dodavatelsko-odbératelské vztahy a Ze jsou stale pevné. Dodaci lhiity jsou co nejkratsi
k ptihlédnuti k akceptovatelnym nakladim za dodani. Klicovym faktorem by méla byt
cena. U tohoto faktoru musi byt posuzovani ponékud obezietnéjsi, protoze ne vzdycky
konkurence). Do kategorie s nazvem B, jsou zafazeni takovi dodavatelé, jejichz vazeny
pramér je mezi 1,5-1,999. Je tu tudiz prostor pro odchylky od o¢ekavanych vykond, ale
tyto odchylky nemaji pro OKNO Plast PN, s. r. o. existen¢ni vyznam a neohrozuje jeho
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chod. Z vysledku Setfeni jich vyslo 17, tedy vétsina. Do skupiny C patii dodavatelé, jejich
hodnoceni je vétsi nez 2. Do této skupiny patii 4 dodavatelé, kteti byli ale 5x, nebot
MARIUS PEDERSEN byl hodnocen na zakladé dvou hodnoceni. Toto hodnoceni
nedopada pro dodavatele dobfe, ale vyména téchto dodavatelii v podstat¢ neni mozna,
nebot E.ON a MARIUS PEDERSEN jsou v mistni lokalité¢ prakticky nenahraditelni diky
svému trznimu podilu. Dal$i dva dodavatelé nahraditelni jsou a podnik vyhodnocuje dalsi

potencialni dodavatele, zda by byly pro néj vyhodné;si.

Byla hodnocena 4 kritéria, z nichz kazdé mélo vahu 25%, coz neni GpIn€ vhodné, aby mély

stejnou vahu.

Je vyuzivana tfibodova stupnice, pfi¢emz hodnocenim 1 jsou ocenéni dodavatelé, kteti
jsou v daném kritériu vyborni, 2 jsou hodnoceni dodavatelé, ktefi jsou v kritériu dobii a za

3 jsou hodnoceni ti, ktefi jsou v kritériu nedostate¢ni.

Podnik provadi hodnoceni potencialnich dodavateld a soucasnych dodavateld. Pro tuto
praci bylo vybrano hodnoceni téch stavajicich dodavateli. Toto hodnoceni se provadi
dvakrat roc¢né, coZ je pravidelné hodnoceni a pokud jsou néjaké nestandardni podminky,

je provadéno nepravidelné hodnoceni.

4.12.2 Neperiodicka hodnoceni dodavatelii

Neperiodickd hodnoceni jsou provadéna ve chvilich, kdyz se stavajici dodavatel nechova
standardné nebo neptipustné. Podnik je nucen si hledat nového dodavatele, jelikoz jinak by
mohla byt jeho vyroba ohrozena. Diivodli mohou byt riizné, napf. zhorSujici se kvalita
dodavan¢ho sortimentu, zpozdéné dodavky, neimérné rostouci cena, zvysujici se pocet
vadnych dodavek atd. Tato hodnoceni se mohou provadét, i pokud jsou rizné zmény
V trznich podminkéch, zdsadni zmény ze strany dodavatele, dodavatel vstupuje do

likvidace nebo zamétuje vyrobu jinam, ukoncuje ¢innost.

4.12.3 Vyhodnoceni sou¢asnych nakupu podnikem (Systém hodnoceni podniku)
Soucasny systém hodnoceni dodavatelu je zalozen na hodnoceni 4 kritérii (nakladii, dodaci

lhiity, kvalita, pocet reklamaci). Ctyfi kritéria jsou dosti nevhodna, je jich mélo pro celkové

ohodnoceni. Pokud jedno kritérium vyjde vysoké, celkové hodnoceni nebude dobreé,
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dodavatel mize byt zatazen do horsi kategorie. (priloha ¢. 3 — hodnoceni dodavatele).
Proto je vhodnéjsi vybrat vice kritérii. V sestaveném dotazniku pro tuto praci je 10 kritérii,
které jsou po vynasobeni stanovenymi koeficienty vypocitany vazené pruméry a dodavatel
je zatazen do kategorie. Vice kritérii lepé vyhodnoti dodavatele a dokazou 1épe eliminovat

zavislost mezi jednotlivymi kritérii.

O kazdém podniku, se kterym OKNO-Plast PN, s. r. 0. vede kartu dodavatele, pokud se
nejedna o drobny, jednorazovy nakup. Karta dodavatele (priloha ¢. 2) je jednou za rok
vyhodnocovéana a podle vysledku se vedeni podniku zabyva dalsi spolupraci. Podniky jsou
rozdéleny do tii skupin, a to A, B, C a jsou hodnoceni dle 4 kritérii (cena, kvalita, dodaci
lhiita, vyfizovani reklamaci). Kazdé kritérium mé svou vahu (0,25) a pomoci vézeného
praméru jsou zatrazeni do jednotlivych skupin. Hodnoceni ptikladalo body k jednotlivym
kritériim na 3 bodové stupnici. Hodnoceni 1 znamenalo vysokou vyznamnost kritéria,

hodnoceni 2 stfedni vyznamnost a 3 byla hodnocena nizkd vyznamnost.

Do skupiny A nalezi podniky, které dosahuji nejlepsich vysledkd a jsou pro OKNO-Plast
PN, s. r. o. kli¢ovi. Vazeny primér u této skupiny je v intervalu od 1- 1,499. Tento
dodavatel je pro podnik vyhodny. Do kategorie B patii dodavatelé, ktefi byli ohodnoceni
primérem 1,5-1,999. Tito dodavatelé jsou hodnoceni jako spolehlivi. Byly u nich nalezeny
jisté rezervy, o kterych se bude déle jednat, do jaké miry byly tyto rezervy zavazné. Do
tieti kategorie C spadaji dodavatelé, kteti jsou oznacovani jako nespolehlivi. Jejich
dosaZeny primér Cinil 2 a vice. Takovito dodavatelé byvaji nahrazovani jinymi, pokud

urychlené€ nesjednaji ndpravu, takovymi, ktefi stanovena kritéria spliuji 1épe.

Problém hodnoceni mtize byt fakt, Ze néktera kritéria jsou navzdjem korelovana. Napiiklad
vysoka kvalita byva vykoupena vysokou cenou. Tudiz razem vazeny primér bude vysoky.
Vedeni podniku musi tedy hodnoceni, které vznikne na zakladé védzZeného priméru
ohodnotit i svoji vizi, svymi prioritami, napf. nabizeni kvalitnich produktii, ov§em za které
je nutno si priplatit. Takovéto produkty, ale nebudou potiebovat nasledny drahy servis.
Podniky, které vyrab¢ji kvalitni suroviny a jsou dovazeny z ciziny, maji del§i dodaci lhtitu,
ale kvalita je lepSi nez u téch, které dodaji diive. Dodaci lhiita mlze byt také ovlivnéna
cenou. Pokud bude vyuZita rychlejsi vyroba, doprava, naklady pro podnik se timto zvysi.
Vysledek jednotlivych kritérii je dosazen pomoci dotazniku na dodavatele, ktery je zasilan

dodavatelim pravidelné¢ po uskute¢néni objednavky. Z téchto udaji se nakonec vypocte
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stanovené hodnocenti, které je poté Vynasobeno vahou a vznika tak vazeny pramér. Seznam

hodnoceni je uveden v tabulce ¢. 7.

Tabulka & 7: Dodavatelé zarazeni do jednotlivych kategorii v 2. pololeti 2010

Kritéria Vazeny
Nazev Produkt ~ [Dodaci [Vyfizovani | prgmer Kategorie
Cena Kvalita |[lhita reklamaci
TOV CzZ
certifikace ISO |2 1 1 1 1,25 A
metrologické
EGE sluzby 2 1 1 1 1,25 A
Velicky montaz 2 1 1 1 1,25 A
Sbérné suroviny | odpady - zelezo |2 1 1 1 1,25 A
Jahla -
poradenstvi, s. r.|poradenstvi ISO
0. 9000 2 1 1 1 1,25 A
revize tlakovych
HARO nadob 2 1 1 1 1,25 A
spojovaci
WURTH material 2 1 1 1 1,25 A
TOP SING dveini vyplné 3 2 1 2 2 B
RSP kovani dvete 2 2 1 1 15 B
ROTO kovani okna 2 2 1 1 1,5 B
INTERMEN kryci listy plast |3 2 2 1 2 B
Horky montaz 2 2 1 2 1,75 B
Hrabal montaz 2 2 1 2 1,75 B
Argona odpady - plast 2 2 2 1 1,75 B
DEN BRAVEN pény - silikon 2 2 1 1 1,5 B
DECEUNINCK | plastové profily |3 2 1 1 1,75 B
ROLUX sité 2 2 2 1 1,75 B
AKUTERM skla 3 2 1 1 1,75 B
B + K (Rehot) $koleni BOZP |2 2 1 1 15 B
B + K (Rehot) $koleni PO 2 2 1 1 1,5 B
telekomunika¢ni
02 sluzby 3 2 1 2 2 B
Teplarna teplo 3 3 1 1 2 B
TERCOPLAST texan 3 1 2 1 1,75 B
JVS voda 3 2 1 2 2 B
elektricka
E.ON energie 3 2 2 2 2,25 C
odpady -
Marius Pedersen | komunal 3 1 2 2 2 C
odpady - sklo,
Marius Pedersen | dievo 3 1 2 2 2 C
PAVLU revize stroji a
COMPLEX nafadi 3 2 1 2 2 C

Zdroj: upraveno dle internich zdroju

52




Podnik dobfe vi i o alternativnich dodavatelich, sleduje jejich ceny, podminky, obchodni
vztahy atd. Tyto alternativni dodavatele si hodnoti. Jelikoz v odvétvi stavebnictvi je velika
konkurence, uvédomuji si soucasni dodavatelé, ze je velice diilezit¢ budovat si kvalitni
dodavatelsko-odbératelské vztahy a snazi se odbérateli vyhovét. Ale i pro odbératele je
dalezité mit spolehlivého a kvalitniho dodavatele, od kterého ocekava kvalitu a
spolehlivost a ten ji naplituje. Pokud by byl naruSen chod vyroby podniku vzhledem
k dodavkam nekvalitniho materialu, nemohl by podnik plnit normy ISO, musel by

stavajiciho dodavatele vymeénit.
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5. ANALYZA DOTAZNIKOVEHO SETRENI

Pti analyze dodavatelll nam jde o to rozpoznat dodavatele podniku. Ud¢lat sumar kolik
téch dodavatelii je, jaké maji ceny, jaké maji dodaci podminky, jaké jsou podminky
uzavieni zakéazky atd. Hodnoceni je vhodné d¢€lat pravidelné a Casto a sledovat dodavatele
Vv Casovych fadach. Diky vyvoji minulého hodnoceni dodavateld, 1ze s dodavateli vytvaret

dlouhodobé¢ strategické plany.
5.1 Dotaznik

Dotaznik, ktery byl vytvofen pro tuto préci, obsahuje 10 kritérii, které obsahuji 2-4
podotazky. Celkové je v ném polozeno 26 otdzek. Ke kazdé otdzce je pfifazeno 2-5
ptedpfipravenych odpovédi, které jsou bodovany podle svého vyznamu k danému kritériu.
Maximaln¢ dosazend hranice je 200 bodi. Do kazdého kritéria je rozdéleno 20 bodu.
Minimalni bodovy zisk je u kazdého parametru 0 bodt, maximalni az 10 bodt. Nasledné
jsou do dotazniku pfipocitany véhy, které byly stanoveny na zdkladé metody potadi
kritérii. (dotaznik je zobrazen jako priloha ¢. 4). Pouzita Kkritéria v dotazniku na

hodnoceni dodavatelu:

1. kritérium — Platebni podminky — obsahuje 3 otazky a hodnoceni bylo zaméfeno

predevsim na dobu splatnosti a zda podnik poskytuje slevy 1 nad ramec sjednanych smluv.

» doba splatnosti — toto kritérium hodnoti dobu splatnosti ve dnech, ktera je u malého
podniku dillezita pokud moZno co nejdelsi doba kviili tomu, aby mohl mit provozni
kapital a vyuZivat ho v provozu na dalsi objednavky a vyrobu. Cim vice dni, tim

vetsi bodové ohodnoceni. Bodovani je 2,4,6,8,10 bodt.

» podminka dodani zbozi zaplaceni predchozi objednavky - otazka se zaméfuje na
dodavatelsko-odbératelsky vztah, jaké maji podniky mezi sebou vztah a dodavatel
pozaduje od svého odbératele zaplaceni ptedchozi pohledavky. Odpovéd’ ne je za 4

aano za 2 body.
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» slevy nad ramec dlouhodobé umluvy — tato otazka se zamétuje na vztah dodavatele,
jestli je ochotny v ramci utuzovani vztahii nabidnout dodate¢nou slevu. Pokud

pravidelné 8 bodi, ob¢as 6 bodi, vyjimecné 4 a nikdy 2 body.

2. kritérium — Jakost — obsahuje 3 otazky, které se zaméfuji na hodnoceni jakosti. Pro
podnik je dilezité, aby jeji dodavatelé dodavali kvalitni materidl, suroviny, vyrobky. Dale

se zaméfuje na jakostné bezchybné dodavky a jejich pocet za 1 rok.

» norma ISO 9001 — u tohoto parametru je dulezité, jestli ma dodavatel zavedeno ISO
9001 z divodu kvalitni certifikované dodavky. Pokud mé zavedeno ISO 9001, 4
body, pokud nema, 2 body.

» jakostné bezchybné dodavky — hodnocen je pocet jakostné bezchybnych dodavek za
rok, jestli dodavatel skute¢né dodrzuje smluvené standardy. Za 100-95% je 8 bodd,
dale jsou intervaly po 5% sniZovany z obou stran a o 2 body hiife hodnoceni az na
2 body za 84% a nize.

» pocet reklamaci - vyjadiuje pocet reklamaci za rok 2010, ¢im mensi pocet, tim
lepsi pro podnik. Hodnoceni je nasledujici 0-3x za rok — 8 bodu, 4-6x za rok — 6

bodi, 7-9x za rok — 4 bodd, 9 a vice krat za rok - 2 body.

3. kritérium — Kvalita — u tohoto kritéria je dulezita spoluprace pii dodavatelsko-
odbératelskych vztazich na udrzovani ¢i vylepSovani kvality dodavky a obsahuje 3

parametry.

» mira dodani chybnych produktii — tento parametr se zaméfuje na vSechny mozné
aspekty chyb v dodani, tedy nikoliv jenom jakost, ale i ticba chybné mnozstvi atd.
Samoziejmé& je nejlepsi, kdyZ mira dodani chybnych produktii je velmi nizkd (4
body), pokud je nizkd (3 body), vysokd (2 body), velice vysokd (1 bod). Neni
konkrétné feceno v Cislech, kolik jednotlivé hodnotici prvky znamenaji, zavisi to na

posouzeni dotazovaného.

» spoluprace pri rizeni kvality — tato otazka se zamétuje na to, zda pfi fizeni kvality

bere dodavatel v avahu pfipominky a rady podniku, jestli je aktivni oboustranna
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spoluprace. Pokud se dodavatel pln€ zapojuje do procesu — 8 bodl, obCasn¢ — 6

bodd, spise nezapojuje — 4 body, nezapojuje — 2 body.

» vstricnost dodavatele viici navrhiim na zvyseni kvality — hodnoti se, zda jsou pro
dodavatele dulezité navrhy na zlepSeni postupt, tim i zvySeni kvality. Pokud se
dodavatel zcela zajima, je hodnocen 8 body, pokud se spiSe zajima, tak 6 body,

kdyz se spiSe nezajima — 4 body a pokud se zcela nezajima — 2 body.

4. kritérium — DodrZovani dodacich termini — zde se dotaznik zamétuje na tom, do jaké

miry jsou plnény dohodnuté terminy bezchybné a obsahuje 2 parametry.

» dodaci termin — hodnoti se, za jak dlouho je dodavatel schopny dodat fadné
objednavku. Cim krat$i ¢as, tim je lépe hodnocen. Kdyz doda do 1 tydne, je
hodnocen 10 body, kdyz do 2 tydnt — 8 body, pokud do 30 dni — 6 body, za 60 dni
— 4 body a pokud vice nez 61 dni — 2 body.

» dodrzovani dodacich podminek — dulezité je, aby dodavatel plnil pfedem dohodnuté
objednavky piesné¢ tak, jak bylo dohodnuto a hlavné vcas. Pokud dodavatel
dodrzuje terminy vzdy, je ohodnocen 10 body, pokud vétSinou, tak 8 body, kdyz
obcas ano a nékdy ne, tak 6 body, pokud vétSinou nedodrzuje terminy, je hodnocen

4 body a pokud nikdy, tak dostane 2 body.

5. kritérium — Dodaci podminky — zde se dotaznik poptava, zda existuje minimalni dodaci
mnozstvi, pficemz je lep$i, kdyz nikoliv. Pro podnik byva dobré, pokud domluvené
mnozstvi byva dodrzovano co nejvice, pokud je dodavatel flexibilni a zajiStuje piepravu

dodavky. Toto kritérium obsahuje 4 parametry.

» minimalni dodaci mnozstvi — pro podnik je vyhodné, kdyz neexistuje zadné
minimalni dodaci mnoZzstvi a miZze si objedndvat dle svého uvazeni. Takovato

situace je hodnocena 4 body, pokud minimalni mnozstvi existuje, tak 2 body.
» dodrzovani domluveného mnozstvi — tato otazka se zaméfuje na dodavatelovu

schopnost dodrzet vcas sjednané mnozstvi, jestli nedochdzi k rozdilim mezi

objednavkou a skutetné¢ dodanym mnozstvi. Pokud zcela plni dohodu a dodava
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vzdy dohodnuté mnozstvi, hodnoceni je 8 bodové, pokud vétSinou ano, tak 6
bodové, kdyz vétSinou ne, je ohodnocen dodavatel 4 body a pokud nikdy, tak 2
body.

» flexibilita doddvky — hodnoti se, zda k objednanému zbozi, je schopen flexibilné
dodavatel dodat doobjednané zbozi. Za flexibilitu obdrzi 4 body, pokud neni
flexibilni, tak body 2.

» preprava — V ramci doruceni objednavky je dulezité vzit v avahu piepravu. Pokud
dodavatel zajistuje piepravu, tak obdrzi 4 body, pokud nikoliv, tak body 2. U
poskytovanych sluzeb je 4 body hodnocen dodavatel, jestlize pro poskytnuti sluzby
nebude muset podnik vynalozit sviij vozovy park, 2 body, kdyZ bude muset za

poskytnuti sluzby cestovat.

6. kritérium — Komunikace — zde jsou nejlépe hodnoceny 2 parametry, a to vyborna

komunikace pfed dodavkou, stejné jako po dodévce.

» komunikace pred dodavkou — pii sjednavani obchodu je nutné s dodavatelem
komunikovat. Kvalitni oboustranna komunikace usnadiiuje a zefektivituje obchod.
U tohoto parametru je hodnoceno, do jaké miry se dodavatel do vzajemné
komunikace zapojuje, jak je pro n¢ho dulezitd. Pokud komunikace s nim je na
vyborné urovni, obdrzi hodnoceni 10 bodl, kdyz je velmi dobra, tak 8 bodd,
jestlize je dobra, ziska 6 bodl, pokud komunikuje jen dostate¢né, tak obdrzi 4 body

a kdyz nedostatecné ziska 2 body.

» komunikace po dodavce — i po sjednani obchodu je dulezitda zpétna vazba. Je
dilezité ziskat informace, o tom, jak byl dodavatel s obchodnim jednanim
spokojen, zda ma néjaké ptfipominky, jak je hodnocen podnikem atd. Pokud
komunikace s nim po dodavce je na vyborné urovni, obdrzi 10 bodt, kdyz je velmi
dobri, tak 8 bod, jestlize je dobra, ziska 6 bodl, pokud komunikuje jen dostatecné,

tak obdrzi 4 body a kdyz nedostatecné ziska 2 body.
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V podniku OKNO Plast PN, s. r. o. je dulezitd kvalita dodanych komponentti, aby

vysledny produkt byl kvalitni, to byva dost ¢asto vykoupeno i1 vyssi cenou.

» kvalita doddvek v porovnani s cenou — posouzeni, zda sjednana cena souhlasi
s dohodnutou kvalitou. Hodnoceni od vyborné za 10, ptes velmi dobré za 8 bodd,

dobré 6 bodt, dostate¢né je ohodnoceno 4 body a nedostatecné za 2 body.

» uroven ceny — hodnoceni tohoto parametru je odvozeno od predpokladu,ze nejlépe
hodnoceny vysledek je nizka cena, ktera je hodnocena 10 body, nizsi cena 8 body,

pramérna 6 body, vyssi cena 4 body a vysoka cena obdrzi body 2.

8. kritérium — Technické schopnosti — v konkuren¢ni dobé¢ je dillezité pro podnik zavadét
nové technologie vyroby, které jsou efektivnéjsi a posouvaji pokrok kuptfedu. Pokud bude
dodavatel své technické dovednosti rozvijet, zvysi se efektivita vyroby, vyrobky budou
kvalitnéj$i a vice konkurenceschopné a zadané. Pro odbératele je dilezité, aby dodavatel

tyto technické schopnosti akceptoval, a tim 1 jeho nabidka néslednych produkti bude lepsi.

» zavadeni novych technologii — ¢im ma dodavatel vétsi ambice zavadét nové
technologie vyroby, pro podnik 1épe, tudiz i 1épe bodovany, od 8 bodii pokud je to
jeho prioritou, pfes 6 bodl, pokud je to v jeho ramci moznosti, 4 body za malokdy

a 2 body pokud nezavadi.

» spolecné reseni vyzkumu a vyvoje — hodnoti se, zda je patrna spoluprace dodavatele
na spoleéném vyvoji, pokud ano 6 bodid, pokud ne 2 body. Pokud s podnikem

dodavatel spolupracuje, je vidét jeho zdjem o vylepSovani vzajemnych vztaht.

» vstricnost k pozadovanym zménam — u tohoto bodu je hodnoceno, zda dodavatel
bere v potaz navrh na zménu v dodavce, jeho flexibilita (6 bodu), pokud nereaguje

na zménu 2 body.

9. kritérium — Dodavatelsky servis — ukazuje, do jaké miry mé dodavatel zvladnutou

distribuci.
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» technickd podpora dodavatele — na jaké Girovni je technicka vybavenost dodavatele,
jestli vyuziva pocitacovych sjednavacich systému, technickd vybavenost pfi
komunikaci, pfi dodavkach, elektronické vyfizovani objednavek atd. Cim lepsi

vybavenost, lepsi bodové ohodnoceni (10,8,6,4,2 body).

» zaruky pro dodavky — jaké jsou zaruky, ze dodavka nebude porusena, Ze dojde, tak

jak vyrazila. Cim vét§i zaruky, lepsi bodové ohodnoceni (10,8,6,4,2 body).

10. kritérium — Ostatni — V parametru ostatni byly zafazeny vztah k Zivotnimu prostiedi a

ptedpisy o obalech, které by podnik mél brat v potaz.

» vztah K Zivotnimu prostredi — vyrobni podnik by mél byt ke svému okoli Setrny, ¢im

je vice Setrny a jeho politika tomu odpovida, je 1épe hodnocen (10,8,6,4,2 body).

» predpisy o obalech — do jaké miry vybira dodavatel zalohované obaly, zda baleni
odpovida ekologickym pozadavkim, zda odpovidd normam, ¢im vice odpovida,

vice bodt (10,8,6,4,2 body).

Dotaznik je uk4zéan jako priloha ¢. 4. Kazdy dodavatel byl hodnocen dotaznikem, ktery
obsahoval vice kritérii nez u stdvajiciho hodnoceni dodavatelii. Bylo hodnoceno stejné

obdobi, a to 2. pololeti 2010.
5.2 Rozdéleni dodavateli

Z hlediska diilezitosti dodavatelll v ramci této prace byli vybrani dodavatelé ze skupin A a
C. U skupiny B je vétSina dodavatell a je zde moznost posunu kuptedu, stejné ale tak i
zhorSeni se a zarazeni do skupiny C. Dodavatel¢, ktefi spadaji do skupiny A jsou pro
podnik klicovi. Jejich dodavky jsou takové, jak by si podnik piedstavoval a diky kterym
muze napliiovat svlj cil vyroby kvalitnich vyrobkl. ZhorSeni a vypadek takovéhoto
dodavatele by byl pro podnik nepfijemnym a tézko by se nahrazoval. U dodavatelii
patiicich do skupiny C je tfeba se zamyslet o jejich dal§im ptlisobeni ve spolecnych
dodavatelsko-odbératelskych vztazich. Tito dodavatelé nespliuji fadné kritéria, ktera jsou

dilezita a maji vysokou vahu.
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ReSeni: U kategorie A dale budovat vyborné vztahy a dat témto dodavatelim najevo, Ze
vzajemnd spoluprace je pro ob¢ strany vyhodnd miize byt budovana dlouhodoba
spoluprace. Pro podnik je takovato jistota vyhodna pro stanovovani podnikovych strategii.
U kategorie B je velky prostor k manévrovani. Bylo by vhodné vyuzit marketingovych
nastroju (pfevazné piedstaveni produktu, zaméfit se na propagaci, marketingovou
komunikaci). Pii efektivnéj$im fizeni vztahi je mozné ztéchto dodavateli ucinit
C je vhodné dat najevo pfipominky, které podnik na né¢ ma a které jsou klicové. Pokud
nebude dodavatel dané ndmitky akceptovat, je vhodné nahradit jej jinym (pribézné

sledovani alternativnich dodavateltl se snazi podnik délat pravidelng).
5.3 Vysledky dotaznikového Seti‘eni

Po zavedeni navrhovaného hodnoceni do kategorie A patti 7 dodavateld, do kategorie B 11

dodavatelt a do kategorie C 10 dodavatelé.

Tabulkaé. 8: Typologie dodavatelii

Zarazeni | Dodavatelé Pocet

Skupina A | Vyborni dodavatelé |7

Skupina B | Dobti dodavatelé 11

Skupina C | Dostatec¢ni dodavatelé | 10

Zdroj: vlastni zpracovani

Nové rozdéleni bude také do tfi kategorii, a to A, B, C. Hranice pro jednotlivé kategorie
byly zvoleny nésledné. Do kategorie A patii dodavatelé, kteti dosahli v hodnoceni
dodavatell od 20 do 18 bodl, do kategorie B patii podniky od 17,99 - 16 boda a do
kategorie C jsou zatazeny dodavatelé, kteti dosahli 15,99 a méné bodi. U jednotlivych

kritérii byly vzaty v uvahu vahy kategorii.

Tabulka ¢ 9: Rozdéleni podnikii do kategorii

Podnik Dodavané zbozi Vysledek Zatazeni do skupiny
TUV CZ certifikace 1SO 17,36 B
EGE metrologické sluzby 16,7 B
Velicky montaz 16,42 B
Sbérné suroviny odpady-zelezo 14,1 C
Jahla - poradenstvi, s. r. 0. poradenstvi ISO 9000 19 A
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HARO revize tlakovych zasob 16,42 B
WURTH spojovaci material 16,78 B
ROFEX dveini vyplné 16,1 B
RSP kovani, parapety 18,78 A
ROTO kovani okna 18,6 A
INTERMEN kryci listy plast 15,34 C
Horky montaz 16 B
Smitka montaz 15,64 C
Argona odpady - plast 16,42 B
DEN BRAVEN pény - silikon 18,28 A
DECEUNINCK plastové profily 17,76 B
KASKO sité, zaluzie, rolety 18,72 A
AKUTERM skla 18,98 A
B + K (Rehot) skoleni BOZP 15,38 C
B + K (Rehot) $koleni PO 13,32 C
02 telekomunikaéni sluzby 14,44 C
Teplarna teplo 14,9 C
TERMOPLAST texan 17,66 B
JVS voda 13,72 C
E.ON elektricka energie 15,78 C
Marius Pedersen odpady - komunal 17,74 B
Marius Pedersen odpady — sklo, dievo 18,1 A
PAVLU COMPLEX revize strojii a naradi 15,06 C

Zdroj: vlastni

v

wrw

Diky rozsiteni kritérii ze 4 na 10 a rozSifeni hodnotici stupnice se projevil pfesun ze
skupiny B, kterd byla pfedtim dominantni k vysledku, ktery spiSe rozdéluje dodavatele na

vyhovujici (skupina A) a nevyhovujici (skupina C).

Ve stejné skupiné zustali: ROFEX, Horky, Jahla - poradenstvi, s. r. o., Argona, ,
DECEUNINCK, Tercoplast, E.ON, Pavli Complex

Polepsili si do lepsi skupiny: RSP, ROTO, DEN BRAVEN, KASKO, AKUTERM,

Marius Pedersen (z C na A u skla a dfeva)

Pohorsili do nizsi skupiny: TUV, EGE, Velicky, Sbérné suroviny (z A do C), HARO,
WURTH, INTERMEN, Smitka, B+K (Rehot), 02, Teplarna, JVS

Ptfidanim kritérii a hlavné vah jednotlivych kritérii se zménilo postaveni dodavatela
Vv jednotlivych skupinach. Skupina C se rozsifila o 6 dodavateli. Tento vysledek jde
vysvétlit tim, Ze jednotliva kritéria maji jiné vahy. A vahy jako jakost, kvality se projevily

ve vysledném hodnoceni.
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5.4 Porovnani stavajiciho hodnoceni dodavateld s navrhovanym

Soucasny stav je nevhodny a zahrnuje pouze 4 kritéria. Proto rozsifeni hodnoceni na 10
kritérii zhodnoti dodavatele 1 u jinych kritérii a hodnoceni je objektivnéjsi. Stejné tak
souasny stanoveni vah, a to 25% pro kazd¢ kritérium je nevhodny. Proto v navrhovaném

hodnoceni jsou jednotliva kritéria ohodnocena riznymi vahami.

Vahy Kkritérii

Hlavnim cilem spolecnosti ke kone¢nému zdkazniku je kvalita vystupd, tudiz i vstupy do
vyroby musi byt kvalitni. Né&kterd kritéria jsou dulezitéjsi nez jind a stavajici zpusob
hodnoceni je hodnotil stejnou vahou. U navrhovaného zptisobu byl rozsiten pocet kritérii a

jednotliva kritéria po konzultaci s vedenim spole¢nosti ziskaly riznou vahu. Vahy byly

uréeny pomoci metody potadi.

Tabulka. ¢ 10: Vahy kritérii

Poradové cislo kritéria Kritérium Poradi
1 Platebni podminky 6.
2 Jakost 1.
3 Kvalita 2.
4 DodrZovani dodacich termin( 4,
5 Dodaci podminky 5.
6 Komunikace 9.
7 Ceny 3.
8 Technické schopnosti 8.
9 Dodavatelsky servis 7.
10 Ostatni 10.

Zdroj: vlastni na zaklad¢ fizeného rozhovoru

K poftadi diilezitosti jednotlivych kritérii byly pfifazeny hodnoty b; a na zaklad¢ vztahu:

Vo= (Brozova)

byly vypocitany vahy v; jednotlivych kritérii.

Tabulka. & 11: Vypocet vah metodou poiadi pro jednotliva kritéria

Kritérium | 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 >
¢.

Poradi 6. 1. 2. 4, 5. 9. 3. 8. 7. 10.
dllezitosti
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Pfifazené |5 10 9 7 6 2 8 3 4 1 55
bodové

hodnoty

Zdroj: vlastni

Nyni byly za pomoci metody pofadi vypocitany vahy pro jednotliva kritéria.které byly
vynasobeny dosazenymi body a soucet téchto hodnot vytvofil celkovy vysledek, diky

kterému byl pak dodavatel zatfazen do jednotlivé skupiny.

Skupina A 20-18 Do skupiny A patii vynikajici dodavatelé, ktefi plni podnikovou

ptedstavu o vybornych dodavatelsko-odbératelskych vztazich.

Skupina B 17,99 — 16. Tato skupina tvoii primérné dodavatele. Podnik by mél mit snahu,
aby pokud mozno co nejvic dodavatelt se ptesunulo do skupiny A. Ti dodavatelé, ktefti
dlouhodobé zlstavaji v této skupin€, maji svoje rezervy ke zlepSeni a na téchto rezervach

by bylo vhodné pracovat.

Skupina C 15,99 a mén¢. U téchto dodavatelt je pro podnik dulezité, aby se co nejrychleji
dostali do skupin, které jsou nad ni. Pokud se nedostanou, je tieba zapfemyslet o dalSim

trvani spoluprace.

Navrh: K danym tfem skupindm A, B, C by bylo vhodné pfifadit i kategorii D, ktera by
nasledovala po dosazeni 14 a mén¢ bodi v hodnoceni. Tito dodavatelé by meli byt
vylouéeni z dodavek podniku, nebot’ jejich vysledku neodpovidaji podnikové politice

jakosti.
5.5 Zmény oproti stavajicimu hodnoceni

U podnik, které jsou zatazeny do skupiny A by bylo dobré, aby se 1 nadale v této skupiné
udrzely. Oproti pfedchozimu zplsobu hodnoceni u skupiny B, ktera byla predtim

nejpocetné]si, doslo k jeji zeStihleni.

Pocet 7 dodavatelti ve skupiné A zistal stejny, ale dodavatelé TUV CZ , EGE, Velicky,
Sbérné suroviny (z A do C), HARO, WURTH si pohorsili, RSP, ROTO, DEN BRAVEN,
KASKO, AKUTERM, MARIUS PEDERSEN (odpady sklo, dievo) si polepsili. V této
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skupin¢ zlstal stejné jenom Jahla - poradenstvi, s. r. o. Projevila se zde dllezitost

parametru dle jejich vah (hlavné jakost, kvalita, ceny).

Skupina B: Tato skupina, jak bylo napsano, zaznamenala Ubytek. Ze 17 dodavatelti u
puvodniho hodnoceni k 11 dodavatelim nového hodnoceni. Do skupiny si polepsili viz
vyse. Ve stejné skupiné ztstali Horky (rezervy mé& v platebnich podminkach a
dodavatelském servisu, Argona ( primérné hodnoceni v platebnich podminkéach a ceng),
Deceuninck (dulezity partner pti dodavani materialu, ktery dopadl vyborné v jakosti,
kvalité, ale na hodnoceni se znacné¢ projevily cenové faktory, kde bodové ziskal malo),

Termoplast (limitujici jsou cena a platebni podminky).

Pohorsili si zB do kategorie C INTERMEN( u vétSiny hodnoceni primérny) , Smitka
(primé&mé hodnoceni u platebnich podminek, ceny, platebnich podminek) , B + K (Rehot)
— (naro¢nost na platebni podminky, nizsi kvalita, vyssi ceny), O2 (nizké hodnoceni u
kvality, ceny a komunikace), Teplarna (u Teplaren u vétSiny hodnocenych kritérii slabé
hodnoceni) , JVS(slabé hodnoceni vétSiny ukazatelll). V kategorii C zlstal E.ON (pozice
E.ONu je téméf neotfesitelna a je téméf nevyménitelny) a PAVLU COMPLEX (nizké

hodnoceni u ceny, platebnich podminek, kvality).

Do rozsitujici skupiny D by spadal B + K (13,32) a JVS (13,72). U prvné jmenovaného je

moznost nédhrady, u druhého nikoliv, JVS poskytuje sam vodarenské sluzby ve méste.

Pro praci je dilezitd skupina C, u které se uvazuje o ukonceni spoluprace. Zalezi také na
tom, do jaké miry jsou jednotlivi dodavatelé nahraditelni. D4 se ocekavat, ze v prubehu
Casu se budou dodavatelé ménit a budou hodnoceni poprvé a nebudou o nich vedeny

V podniku zaznamy.

Navrh na zlepSeni: porovnat hodnoceni v ¢asové fad¢, pokud by dodavatel své zatazeni
udrzoval nebo zlepsil. Tak je to v pofadku a bylo by dobré tento posun i dodavateli
pochvalit. Pokud by se dodavatel zhorsil a udrzoval se v hor§im hodnoceni, je tfeba zavést

napravné chovani, zacit s dodavatelem vyjednavat na lepsi spolupraci.
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5.6 Navrh reseni

Na zédkladé vyhodnoceni dotazniki bylo zamétfeno na névrh feSeni u dodavatela skupiny C,
nebot’ tito dodavatelé jsou pro podnik nejrizikovéjsi a nenapliiuji presn¢ pozadavky. Je

tedy dalezité urcit, zda ma smysl 1 nadale s nimi spolupracovat, ¢i je nahradit.

1. Sbérné suroviny — zelezo (14,1 bodu)

Vysledky a jednotlivé hodnoceni kritérii je zobrazeno v priloze ¢. 5.

pozménit:

PoZadovana doba splatnosti je do 14 dni, coZ je dosti brzka, doba, chtélo by to prodlouzit
alespoil na 30 dni, nebot’ je potieba pockat, nez bude podniku zaplaceno za dodéavku.
V oblasti kvality jsou také jesté rezervy. Komunikace s dodavatelem je jen prumérnd, bylo
by tudiz vhodné vzajemné vztahy vylepsit. V oblasti technologie jsou u dodavatele veliké
nedostatky.

Navrhované reSeni:

Vzhledem k tomu, Ze neni alternativni dodavatel, musi se podnik spokojit se souc¢asnym
stavem. Pfi vzdjemné komunikaci by bylo vhodné Sbérnym surovinam sdélit jejich
nedostatky a upozornit je, ze spokojeny zakaznik je dobry zakaznik a je to dobré propagace
pro Sbérné suroviny. Domluvit se s dodavatelem na pozdrZeni plateb v ramci vylepSeni
odbératelsko-dodavatelskych vztahli, protoZe toto pozdrzeni plateb je vyhodné&jsi pro

podnik, ma vice prostfedkli k operativnimu vyuziti.

2. Intermen — kryci plastové listy (15,34 bodu)

Vysledky a jednotlivé hodnoceni kritérii je zobrazeno v priloze ¢. 6.

pozménit:

Doba splatnosti je do 14 dni, ve stavebnictvi jsou vazany penize v zakazce a proto by bylo

lepsi prodlouzit dobu splatnosti. Cena je dosti vysoka, je to ale vykoupeno vysokou jakosti.
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Technologie jsou u tohoto dodavatele primérné, pokud by se vylepsily, kvalita dodavky by

mohla jesté stoupnout. Za soucasného stavu je dodavatelsky servis jen primérny.
Navrhované FeSeni:

Prodlouzit dobu splatnosti na 30 dni. Snizit cenu, nebot’ je zde mozna alternativa KOMA,
ktera ma také vysokou jakost a je levnéjsi. Tudiz by bylo dobré vést o cenach debatu a
pohrozit moznou alternaci, kterd by byla vyhodnéjsi. Jako protihodnotu je mozné
prezentovat tohoto dodavatele jako zaruku kvality. Vysvétlit dodavateli, Ze pii lepSich
technologiich, by dodavany vyrobek byl nékladové vyhodnéjsi. Pii vylepSeni
dodavatelského servisu by klesl pocet reklamaci, byl by kvalitngjsi a spoluprace by byla

jednodussi a efektivné;si.

Podnik ma mozné alternativy, nevaznéj$§im kandidatem se jevi KOMA, a pokud by se do

dohledné doby maximaln¢ jednoho roku Intermen nezlepsil, je doporuceno jej nahradit.

3. Smitka — montéz (15,64 bodu)

Vysledky a jednotlivé hodnoceni kritérii je zobrazeno v priloze ¢. 7.

pozménit:

Tento dodavatel byl zatazen do skupiny C diky tomu, Ze maximalniho hodnoceni dostal
jen malo. U kritérii, kterd maji vysoké vahy je jen primérmy. Ceny ma primérné, platebni
podminky by bylo dobré vylepsit, technické schopnosti také. Naopak vyborny je

v dodacich podminkach.
Navrhované reSeni:

U tohoto dodavatele je moznost zna¢né alternace, spoluprace byla zatim na dobré arovni.
Zejména u platebnich podminek je tfeba domluvit zmény, prodlouzenim doby splatnosti,
nabidnutim castéjsi slevy, jakozto projevu hodnoty vzdjemnych vztahti. Ceny, za které
dodava, jsou primérné, ale obasnym slevovym bonusem by se toto hodnoceni mohlo
vylepsit. Technické schopnosti by bylo dobré vylepSit samoziejmé v ramci finan¢nich
moznostech dodavatele. I kdyz hodnoceni nevysSlo pro dodavatele dobie, vzajemna

dlouhodoba spoluprace je cenéna, a tudiz neni nutné okamzité hledat nového dodavatele.
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Ovsem pii zhorSeni souc¢asného stavu do maximaln¢ jednoho roku je doporucovano najit si

Z mnozstvi alternativnich dodavatelu.

4. B + K — koleni BOZP a PO (13,32 bodu)

B + K provadi v podniku $koleni BOZP (bezpe¢nost a ochrana zdravi pii praci) a PO
(pozarni ochrana) podniku oboje, pticemz hodnoceni PO dopadlo hiife, tudiz se mu bude

vénovano. Vysledky a jednotlivé hodnoceni kritérii je zobrazeno v priloze ¢. 8.

NejduleZitéjsi pozadavky, které by bylo vhodné s dodavatelem prodiskutovat a
pozménit: V oblasti platebni podminky jsou Spatné hodnoceny slevy nad ramec a
splatnost. V oblasti kvality je hodnoceni velmi nizké a to hlavné z divodu nezapojovani se

do spolupréace.
Navrhované reSeni:

Domluvit se s dodavatelem ne obcéasnych slevach, nebot’ jeho ceny jsou pramérné a
alternativni dodavatel je levnéjsi. Kvalita kategorie je pro podnik nesmirné dilezita, proto
Vv tomto sméru je nutné dodavatele upozornit na nedostatky. Alternativni dodavatelé jsou
k dispozici napf. Alimit, tudiz pokud nenastane okamzité zlepSeni pii dal$i dodavce, je

doporuceno tohoto dodavatele nahradit. Podobné je to navrhované i pro Skoleni BOZP.

5 .02 — telekomunikaéni sluzby (14,44 bodu)

Vysledky a jednotlivé hodnoceni kritérii je zobrazeno v priloze ¢. 9. Podnik mé na vybér
ze 3 operatorti. Doba, kdy byla nutnd pevna linka, kterou poskytoval jenom Telecom,

posléze Telefonica O2, je pry¢, a proto si podnik muze vybrat i z dalSich operatori.

wewr

vvvvvv

dopadla spolecnost 02 Spatné. Cena je vysoka a kvalita sluzeb také neni podle ocekavani.
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Navrh feSeni:

Po vyhodnoceni alternativnich dodavatelti, kterymi jsou VODAFONE a T-MOBILE je
feSenim vymeéna operdtora za T-Mobile, ktery je levnéjsi a kvalitnéjsi, pokud pfi sdéleni 02

svych pozadavkil nenabidne tento dodavatel napravu.

6. Teplarna a. s. — dodavky tepelné energie (14,9 bodu)

Vysledky a jednotlivé hodnocenti kritérii je zobrazeno v priloze ¢. 10.

vvvvvv

pozménit:

Slabsi hodnoceni platebnich podminek, je tieba je vylepsit, ob¢as nabidnout slevu nad
ramec domluvy. Cena za poskytované sluzby je dosti vysokd, technické schopnosti také

nejsou silnou strankou. Vhodna by byla vétsi spoluprace v oblasti kvality.
Navrhované reSeni:

U klicovych hledisek podniku jako kvalita a ceny je dodavatel hodnocen Spatné. Jedna se
V podstaté o jediného mozného dodavatele v oblasti. Resenim je tohoto dodavatele nahradit
diky nové postavené hale za dodavatele zemniho plynu. U zemniho plynu se dle vyvoje da
ocekavat riist cen, ale kvalita, platebni podminky 1 technické schopnosti jsou na vétsi

urovni dle interniho hodnoceni podniku.

7. JVS — voda(13,72) a E.ON — elektrickd energie (15,78) jsou dodavatelé vody,

respektive elektrické energie. Jejich postaveni vramci Ceskobudé&jovicka je takika
neohrozitelna a neni na vybér z alternativ, proto se podnik musi u téchto dodavatelti
spokojit s jejich dodavkami. Je dobré jim navrhnout, Ze podnik s nimi spolupracuje rad, zZe

je i v dodavatelovo zajmu, aby byl spokojen a fadn¢ odebiral jejich sluzby.

8. Pavli Complex — revize stroju a naradi (15,06 bodu)

Vysledky a jednotlivé hodnoceni kritérii je zobrazeno v priloze ¢. 11.
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NejduleZitéjSi pozadavky, které by bylo vhodné s dodavatelem prodiskutovat a

pozménit:

Tento dodavatel pozaduje brzké placeni, vyzaduje pied dalsi objedndvkou zaplaceni

piedchozich zavazku. Jeho ceny jsou dosti vysoké.

Navrhované FeSeni: Jelikoz se jedna o vyhradniho dodavatele v Ceské republice, ktery
provadi revizi stroji a nafadi URBAN, neni mozné tohoto dodavatele nahradit.
Vyjednavaci sila dodavatell je tedy znacnad. Moznosti je navrhnout mu upravu platebnich
podminek v ramci prohloubeni dodavatelsko-odbératelskych vztahti. Moznost je také
vyuzivat jiné stroje, ale kapitdlova narocnost na vyménu by byla enormni a s danymi stroji

panuje spokojenost, takZe je to jen tézko proveditelné.
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6. ZHODNOCENi VYSLEDKU ANALYZY A NAVRH
RESENi

Na trhu vyroby plastovych oken je velika konkurence. Podniky musi vyuzivat riznych
prosttedktl, jak ziskat zdkaznika. U podniku OKNO Plast PN, s. r. o. je vyuZivana
propagace ve form¢ ucasti na veletrzich a vystavach, reklamni predméty, potisténé
zatepleni budov, internetova stranka. Dale podnik vyznamné prezentuje kvalitu svych
vyrobku a své dulezité dodavatele. Vzhledem k vysoké konkurenci je vyznamnym prvkem
pro vybér podniku cena. OKNO Plast PN, s. r. 0. ma vysokou hodnotu vstupt pfevazné
diky kvalit¢ vstupii. Ta je vykoupena vysS$i cenou, ale v budoucnu se vyplati pii

minimalnich servisnich nakladech.

Aby byl podnik schopen provést analyzu dodavateld, je nutné mit k tomu ndlezité

vvvvvv

hodnoceni dodavateld, ale i ¢lanky v médiich a ucasti na veletrzich.

Cilem analyzy dodavatelll je zodpovézeni otdzek o dodavatelich podniku. K tomuto
zodpovézeni slouzi dotaznik na hodnoceni dodavatele a jeho vyhodnoceni a také fizeny

rozhovor se zaméstnanci podniku, respektive s jejim vedenim.
Kdo jsou nasi dodavatelé?

Mezi dodavatele patii dodavatelé, kteti dodavaji material, vyrobky a sluzby, které uzce
souviseji s vyrobou (kovani, sklo, listy, plastové profily, odvoz odpadu atd.) a dodavatelé
dalsich produktt a sluzeb (telekomunikace, Skoleni, sefizovani vyrobnich stroji , atd.).
V budoucnu se da ocekavat rist poctu dodavatelt z divodu zvySovani konkurence mezi

dodavateli.

Kolik jich je?

dodavatelé jako obcCasné ndkupy do kanceléfe, uklid atd. Tyto dodavatele nema smysl

hodnotit, protoze uz nikdy nemusi byt vyuzito jejich sluzeb a také se Casto meni.

Kteri jsou vyznamni?
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Vyznamni jsou ti, ktefi v hodnoceni skoncili ve skupiné A, tedy 7. Dale do klicovych
dodavatelti patii k podnik DECEUNINCK, ktery je vyznamny partner a je zarukou kvality,
i kdyz skoncil v kategorii B, hlavné kvuli vyssi cené, ktera byla hodnocena vysokou vahou.

Vysoka kvalita je vykoupena vysokou cenou.
Co vSe potieba k uzavieni zakazky?

Podnik se snazi, aby jeho dodavatel¢ méli pokud mozno certifikaty, normy ISO ¢i jiné
zaruky kvality. Tito dodavatelé maji pfednost i pfed témi, ktefi nabidnou lepsi cenovou
nabidku, ale ne zaruku kvality. Mnoho podnikti normy ISO nemaji, nebot’ jeho tvorba je
narocna, ale vzhledem ke konkurenci jejich pocet zna¢né ptibyva. Podnik sleduje vyvoj
kvality jejich dodavatelli, postupné normy ISO spliuji. Pochopitelné je pro vybér tfeba
také brat jejich nabidku, jejich diivéjsi pisobenim vize do budoucna a dalsi prvky, které

jsou feSeny interné.
Jaké jsou dodavatelské ceny?

Dodavatelské ceny vysly celkové jako vyssi az vysoké, ale to je zpusobeno tim, Ze si
podnik zaklada na kvalitnich vystupech, ke kterym jsou tfeba kvalitni vstupy, které jsou
ovSem drahé. Vzhledem Kk rostouci konkurenci se da ocekavat, ze cenové hledisko pfi

vybéru dodavatelll bude hrat stale vétsi cenu.
Spoluprace pri likvidaci odpada?

Dodavatelé v tomto hodnoceni dopadli dobfe. Uvédomuji si, zZe pro zdkaznika je v dnesni

dobé vztah k Zivotnimu prostiedi velmi dulezity pti pohledu na znacku a kvalitu podniku.

71



7. ZAVER

U malych podnikti byva casto opomijeno a podceniovano marketingové fizeni a planovani.
Pro marketingové ¢innosti jsou kvili tomu vyclenovany nedostate¢né finanéni prostredky.
Aby véde¢l, jak dale bude postupovat, musi znat své dodavatele, kteti mu dodavaji vstupy

do vyroby.
Hodnoceni dodavatelského vztahu

Podnik provadi hodnoceni dodavatell proto, aby zjistil slabiny, ale 1 pozitiva. Pro podnik
tvofi interni podklady pro rozhodovani u dodavateld, hodnoceni dodavatelé by toto

hodnoceni méli znat, aby bylo mozno odstranit rezervy.

Je vhodné pouzit podobnd, ne-li stejnd kritéria pro alternativni a stdvajici dodavatele.

Timto zpisobem se daji tito dodavatelé porovnat.

Pokud hodnoceni dlouhodobého dodavatele nedopadne dobfe, je diilezité pii tomto zjisténi
vzit v potaz predchozi spolupraci a ¢im je toho Spatné hodnoceni zptisobeno a jaka je cesta
K naprave. Je také dilezité brat v potaz vahu kritérii, ve kterych zhorSeni nastalo. Oddéleni

nakupu musi tudiz sledovat i trendy a ekonomicky vyvoj dodavatele.

Do budoucna se da o¢ekavat rozsifeni poctu dodavatelli diky konkurenci. Podnik potiebuje
vzhledem K ristu vstupnich nékladi uSetfit a v ramci konkurenéniho boje se budou i
potencialni dodavatel¢ snazit nabizet co nejvyhodnéji své produkty. Proto si bude podnik
Castéji na jednotlivé zakazky vybirat z vice dodavatelti. Pro podnik jsou nejdulezitéjsi
dodavatelé: DECEUNINCK, ROTO a AKUTERM. U téchto dodavateli odebiraji
primarné a dodavatelsko-odbératelské vztahy jsou na vynikajici urovni, neni tady davod,

pro¢ hledat jiné dodavatele v téchto druzich dodavek.

Aby podnik udrzel krok s ostatnimi, je pro né¢ho nezbytné ve své strategické koncepci
fizeni podniku zahrnout fizeni vztahti s dodavateli. Jelikoz dodavatelé ovliviiuji vstupy do
podniku, které jsou zakladem pro vysledny vyrobek, je tudiz dualezité se touto Cinnosti
zabyvat vic, nez doposud. Jelikoz OKNO Plast PN, s. r. 0. je vyrobni podnik, je nutné
provadét analyzu svych dodavateld. Dilezitou roli hraje v€asnost vyroby a dodrzovani

termini, proto za nejrizikovéjSi vlastnosti dodavatelit patii nedodrzeni dodavek,
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nedodrzeni kvality, jakosti, dodané mnozstvi. Podnik vyuziva spoluprace s montaznimi
spole¢nostmi, kterych je ovSem velkd konkurence, a tudiz i mnoznost vybéru. Vybér a
stavajici hodnoceni dodavatel bylo vyhodnoceno jako nedostatecné. Zvolena kritéria patii
k t¢m nejdilezitéjsim, ale nejsou v nich zahrnuty i jiné faktory a stejna vaha jednotlivych
kritérii také neni nejvhodnéj$i. Proto je vhodné vyuzit novy postup hodnoceni novym
dotaznikem, ktery rozsifi kritéria a jednotliva kritéria obsahuji podotazky a na zaklade
vyznamnosti kritérii jim pfifadi vahu. Kritéria byla vybrana tak, aby co nejkomplexné;ji

zahrnul vSechny kli¢ové vlastnosti.

Navrhnuty systém hodnoceni neni naroény na implementaci. Ukazatele jako je jakost,
kvalita, cena se ukazaly byt jako klicové. I diky tomu, ze vysledné jim byly pfifazeny

nejvetsi vahy, tato kritéria ovlivnila vysledky.

Podniku je doporucovano provadét hodnoceni na zéklade rozsifenych kritérii a pokud se
dodavatel nezlepsi do 3 po sobé jdoucich obdobi, mél by ho vyménit za potencidlniho
dodavatele, ktery bude 1épe plnit poZzadavky podniku. Strategickym cilem podniku by mélo
byt snizit pocet dodavatelli ve skupin€ C do 2 let na 3 dodavatele. Dodavatelé, kteti by
mohli spadat do navrhované kategorie D, pokud by si v pfistim hodnoceni nepolepsili

alespon do skupiny B, bez kompromisu vymeénit.
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9. PRILOHY

Priloha ¢. 1: Nakupni proces

@

*‘

PoZadavek na nakup

ne

Schvaélen?

|

* ano
Poptani u potenciondlnich dodavatell

v

Vybér dodavatele

v

Objednani ¢i pofizeni u dodavatele

L&

Prevzeti od dodavatele

Reklamace

ne

V poradku?

ano

Naskladnéni nakoupeného produktu
v

Skladovéni nakoupeného produktu

-
A

Vyskladnéni nakoupeného produktu
l Vnitfni neshoda

popf. reklamace

ne |

V poradku?

ano

Pouziti nakoupeného produktu

v

Sbér informaci pro hodnoceni dodavatelt

v

Provedeni hodnoceni dodavatelu

v

Aktualizace seznamu (a karet) dodavatelQ

v

Aktualizace dokumentace od dodavatell

v

Souhrnné vyhodnocovani nakupovani

v

Zlepsovani nakupovani

v

Uchovavani zaznama o nakupovani




Zdroj: interni smérnice podniku

Priloha €. 2: Karta dodavatele (stavajici hodnoceni)

Nazev: Telefon/mobil/fax:

Adresa: E-mail:

Kontaktni osoba:

Produkt:
Hodnoceni
S
Q
£
og- .g
> uoo
o i)
5 |8
>
Vahy
Obdobi [.... % | % | % | % XX XX Poznamka




Dodavatel | Dosazeny priumér | Kategorie
vyhodny 1-1,499 A
spolehlivy 1,5-1,999 B
nespolehlivy | 2 a vyssi C

Zdroj: interni smérnice podniku

Priloha ¢. 3: Dotaznik na dodavatele (stavajici hodnoceni)

OKNO-PLAST PN DOTAZNIK NA DODAVATELE

Nazev dodavatele:

Dodavany produkt:

Vyplnény dotaznik zaSlete, prosim, do 14-ti dni na (adresu, mail, fax):

Odpovéd’ Poznamky:

Otazky:

oznacte (x)

1. Vase platebni podminky?

a) splatnost faktur do 60-ti dni (1)

b) splatnost faktur do 30-ti dni (2)

c) splatnost faktur do 14-ti dni (3)

d) platba v hotovosti (4)

e) platba piedem (5)

2. Vase dodaci lhity?

a) ihned (1)

b) do 7 dni (2)

c) do 14-ti dnd (3)

d) do 1 mésice (4)

e) déle nez 1 mésic (uved’te dobu) (5)

3. Vas systém jakosti (systém Fizeni procesi firmy)?

a) IS0 9001 certifikovany

b) jiny certifikovany (uved’te jaky)

c) IS0 9001 ¢i jiny (uved’te jaky) necertifikovany

d) budujeme (uved’te jaky)

€) nemame

4. Vase zaru¢ni doba?

a) 2roky

b) delsi nez 2 roky (uved’te dobu)

c) krat$i nez 2 roky (uved’te dobu)

5. VaSe cenova politika?

a) dlouhodobé drzime ceny

b) dlouhodobé drzime ceny a poskytujeme mnoZstevni slevy

C) upravujeme ceny dle potfeby

d) upravujeme ceny dle potfeby a poskytujeme mnoZstevni slevy

6. Vase doprava?

a) zajiStujeme vlastni dopravu, ktera je v cené dodavky




b) zajistujeme vlastni dopravu, ktera neni v cené dodavky

€) zajiStujeme ciziho dopravce a je to v cené dodavky

d) zajiSCujeme ciziho dopravce a neni to v cené dodavky

e) dopravu si musi zajistit zakaznik sim

Poznamky a doplnéni dodavatelem:

Dotaznik zpracoval (datum, jméno, funkce, podpis):

Poznamky hodnotitele:

Dotaznik vyhodnotil (datum, jméno, funkce, podpis):

Zdroj: interni smérnice podniku

Pfiloha €. 4: Upraveny dotaznik na hodnoceni dodavatele

Dotaznik pro hodnoceni dodavatele

Nazev podniku

Pravni forma podniku

Dodavané zbozi

1. kritérium — Platebni podminky (20 bodi za kritérium)

Jakd je doba splatnosti? (ve | 0-14 15-30 31-60 61 a vice
dnech)

i O m m
Je podminkou dodani zbozi | Ano Ne
zaplaceni pfedchozi dodavky?

m m
Poskytuje dodavatel slevy nad | Ano, Obcas Vyjimecné Nikdy
ramec sjednané smlouvy? pravidelng

m

m m m




2. kritérium — Jakost (20 bodt za kritérium)

Ma dodavatel | Ano Ne
zaveden systém
ISO 90017
o m
Pocet  jakostné | 100%-95% 94%-90% 89%-85% 84% a méné
bezchybnych

dodavek za rok
20107

o m m m
Pocet reklamaci | 0-3 4-6 7-9 10 a vice
zarok 2010?

i m m O
3. kritérium — Kvalita (20 bodi za kritérium)
Jaka je  mira | Velmi nizka Nizka Vysoka Velice vysoka
dodéani chybnych
produktd?

o O m m
Jaka je | Dodavatel se pln¢ | Dodavatel se | Dodavatel se | Dodavatel se
spoluprace  pfi | zapojuje obcas zapojuje spiSe nezapojuje | nezapojuje
planovani a fizeni
kvality?

o O m m
Jaka je vstiicnost | Dodavatel se | Dodavatel se | Dodavatel se | Dodavatel se

dodavatele vudi
navrhum na
zvyseni kvality?

zcela zajima

spiSe zajima

spise nezajima

zcela nezajima

4. kritérium — DodrZovani dodacich termint (20 bodt za kritérium)

Jaky je dodaci
termin?

1 tyden

2 tydny

30 dni

60 dni

61 a vice




Do jaké miry | Vzdy VétSinou ano | Nékdy  ano, | VéEtSinou ne Nikdy
dodrzuje nekdy ne
dodavatel
dodaci
terminy?
o
] o i i

5. kritérium — Dodaci podminky (20 bodu za kritérium)
Existuje Ano Ne
minimalni
dodaci
mnoZzstvi?

m] o
Byva Vzdy Vétsinouano | Nékdy  ano, | VEétSinoune | Nikdy
domluvené n¢kdy ne
mnozstvi
dodrzovano?

o

m] m] o o
Je dodavatel pii | Ano Ne
dodavkach
flexibilni?

m] o
Zajistuje Ano Ne
dodavatel
prepravu?

m] o
6. kritérium — Komunikace (20 bodii za Kritérium)
Jak hodnotite | Vyborna Velmi dobra | Dobra Dostatecna Nedostate¢na
komunikaci
s dodavatelem
pted dodavkou?

o ] | o o




Jak hodnotite | Vyborna Velmi dobra | Dobra Dostatecna Nedostatecna
komunikaci
s dodavatelem po
dodavce?
m i m m m
7. kritérium — Ceny (20 bodu za kritérium)
Jaka je kvalita | Vyborna Velmi dobra | Dobra Dostate¢na Nedostate¢na
dodavek
V porovnani
s cenou?
O i m O m
Jaka je dtroven | Vysoka Vyssi Primérna Nizka
ceny?
m i m m
8. kritérium — Technické schopnosti (20 boda za kritérium)
Zavadi dodavatel | Ano, je to jeho | Ano, vV ramci | Malokdy Ne
nové technologie? | prioritou moznosti

Zabyva
dodavatel
spolecnym
feSenim ukolt
vyzkumu a
vyvoje?

S¢€

Ano

Ne

Projevuje
dodavatel
vstiicnost
k pozadovanym
zménam?

Ano

Ne




9. kritérium — Dodavatelsky servis (20 bodi za kritérium)

Na jaké je | Vysoké Vyssi Primérnd Nizsi Nizka
urovni
technicka
podpora
dodavatele?
o m O O O
Jaké jsou | Vysoka Vyssi Primérna Nizsi Nizka
zaruky pro
dodavky?
o m m m m
10. kritérium — Ostatni (20 bodu za Kkritérium)
Jaky je vztah | Na Zivotnim | Zivotni Zivotni Zivotni Podnik se
dodavatele prosttedi ma | prostfedi  je | prostfedi  je | prostiedi neni | viibec nestara
K Zzivotnimu zalozenou obsazené v | obsazeno v |pfevazné v |o zivotni
prostiedi? politiku podnikové politice podnikové prostiedi
politice podniku politice
pramérné
m
0 O
o
m
Do jaké miry | Zcela Spise Obcas Spise Zcela
dodavatel dodrzuje dodrzuje dodrzuje, nedodrzuje nedodrzuje
dodrzuje obcas ne
ptredpisy 0
obalech atd.?
O
m o m m

Zdroj: vlastni




Priloha ¢. 5: Vyhodnoceni Sbérné suroviny — zelezo

Nazev podniku
Pravni forma podniku

Dodavané zbozi
1. kritérium - Platebni podminky

1.1  Jaké je doba splatnosti? (ve dnech)
0-14

Sbérné
suroviny

a. S.

odpady

zelezo

Body
0

1.2 Je podminkou dodani zbozi zaplaceni pfedchozi dodavky?

Ne

4

1.3 Poskytuje dodavatel slevy nad ramec dlouhodobé tmluvy?

Obcas

2. kritérium - Jakost

2.1 Ma dodavatel zaveden systém ISO 9001?

Ne

2.2 Pocet jakostn¢ bezchybnych dodavek za rok 2010? (%)
100% - 95%

2.3 Pocet reklamaci za rok 2010 ?

0-3

3. kritérium - Kvalita

3.1 Jaka je mira dodani chybnych produktt?
Velmi nizka

3.2 Jaka je spoluprace pfi planovani fizeni kvality?
Dodavatel se spiSe nezapojuje

6

4

4

3.3 Jaka je vstiicnost dodavatele vii¢i navrhiim na zvySeni kvality?

Dodavatel se spiSe nezajima

4. kritérium - DodrZovani dodacich terminu

4.1 Jaky je dodaci termin?

1 tyden

4.2 Do jaké miry dodrzuje dodavatel dodaci podminky?
Vétsinou ano

5. kritérium - Dodaci podminky

5.1 Existuje minimalni dodaci mnozstvi?

Ne

5.2  Byva domluvené mnozstvi dodrzovano?
Vzdy

5.3 Je dodavatel pfi dodavkach flexibilni?
Ano

5.4  Zajistuje dodavatel prepravu?

Ano

6. kritérium - Komunikace

6.1 Jak hodnotite komunikaci s dodavatelem pied
dodavkou?

Dobra

6.2 Jak hodnotite komunikaci s dodavatelem po dodéavce?
Dobra

7. kritérium - Ceny

7.1  Jaka je kvalita dodavek v porovnani s cenou?

Dobra

7.2 Jaka je uroven ceny?

Vyssi

8.kritérium - Technické schopnosti

4

10

Zaskrtnout
X

X

Obdrzené
body

0

0,36

0,54

1,44

1,44

0,64
0,64

0,64

1,3

1,04

0,44
0,88
0,44

0,44

0,24

0,24

0,84

0,56




8.1 Zavadi dodavatel nové technologie?

Ano, v ramci moznosti 6 X 0,3
8.2  Zabyva se dodavatel spolecnym feSenim kol vyzkumu a vyvoje?

Ne 0 X 0
8.3  Projevuje dodavatel vstiicnost k pozadovanym zménam?

Ne 0 X 0
9. kritérium - Dodavatelsky servis

9.1 Na jaké urovni je technicka podpora dodavatele?

Primérna 6 X 0,48
9.2 Jaké jsou zaruky pro dodavky?

Vysoké 10 X 0,8
10. kritérium - Ostatni

10.1 Jaky je vztah dodavatele k Zivotnimu prostredi?

Na zivotnim prostfedi ma zaloZenou politiku 10 X 0,2
10.2 Do jaké miry dodavatel dodrzuje pfedpisy o obalech?

Zcela dodrzuje 10 X 0,2

14,1

Zdroj: viastni Setieni
Priloha ¢. 6: Vyhodnoceni Intermen — kryci plastové listy

Dotaznik pro hodnoceni dodavatele

Nazev podniku

Pravni forma podniku S. I. 0.

kryci listy

Doddavané zboZzi plast

1. kritérium - Platebni podminky

1.1  Jaka je doba splatnosti? (ve dnech) Zagkrtnout

0-14 0 X 0

1.2 Je podminkou dodani zbozi zaplaceni pfedchozi dodavky?

Ne 4 X 0,36
1.3 Poskytuje dodavatel slevy nad rdmec dlouhodobé tmluvy?

Obcas 6 X 0,54
2. kritérium - Jakost

2.1  Ma dodavatel zaveden systém ISO 9001?

Ano 4 X 0,72
2.2 Pocet jakostné bezchybnych dodavek za rok 2010? (%)

100% - 95% 8 X 1,44
2.3 Pocet reklamaci za rok 2010 ?

0-3 8 X 1,44
3. kritérium - Kvalita

3.1 Jaka je mira dodani chybnych produktt?

Velmi nizka 4 X 0,64
3.2 Jaka je spoluprace pfi planovani fizeni kvality?

Dodavatel se obcas zapojuje 6 X 0,96
3.3 Jaka je vstiicnost dodavatele vici navrhiim na zvySeni kvality?

Dodavatel se spise zajima 6 X 0,96
4. kritérium - DodrZovani dodacich termini

4.1 Jaky je dodaci termin?

2 tydny 8 X 1,04
4.2 Do jaké miry dodrzuje dodavatel dodaci podminky?

VétSinou ano 8 X 1,04
5. kritérium - Dodaci podminky

5.1 Existuje minimalni dodaci mnozstvi?

Ano 0 X 0

5.2 Byva domluvené mnozstvi dodrzovano?

Vétsinou ano 6 X 0,66




5.3 Je dodavatel pii dodavkach flexibilni?
Ano

5.4 Zajistuje dodavatel prepravu?

Ano

6. kritérium - Komunikace

6.1 Jak hodnotite komunikaci s dodavatelem pied dodavkou?

Velmi dobra

6.2 Jak hodnotite komunikaci s dodavatelem po dodéavce?
Velmi dobra

7. kritérium - Ceny

7.1  Jaka je kvalita dodavek v porovnani s cenou?
Dobra

7.2 Jaka je tiroven ceny?

Vyssi

Primérna

8.kritérium - Technické schopnosti

8.1 Zavadi dodavatel nové technologie?

Ano, v ramci moznosti

4

4

8

8

6

8.2  Zabyva se dodavatel spolenym feSenim kol vyzkumu a vyvoje?

Ano

8.3  Projevuje dodavatel vstiicnost k pozadovanym zménadm?

Ano

9. kritérium - Dodavatelsky servis

9.1 Na jaké arovni je technicka podpora dodavatele?
Primérna

9.2 Jaké jsou zaruky pro dodavky?

Vyssi

10. kritérium - Ostatni

10.1  Jaky je vztah dodavatele k zivotnimu prostiedi?
Zivotni prostiedi jeznaéné obsazené v podnikové politice
10.2 Do jaké miry dodavatel dodrzuje ptedpisy o obalech?
Spise dodrzuje

6

8

8

X 0,44
X 0,44
X 0,32
X 0,32
X 0,84
X 0,84
X 0,3
X 0,3
X 0,3
X 0,48
X 0,64
X 0,16
X 0,16
15,34

Zdroj: vlastni Setfeni

Priloha ¢. 7: Vyhodnoceni Smitka - montéaz

Dotaznik pro hodnoceni dodavatele
Nazev podniku

Pravni forma podniku

Doddvané zbozi

1. kritérium - Platebni podminky

1.1  Jaka je doba splatnosti? (ve dnech)
0-14

Ne

Obcas

2. kritérium - Jakost

2.1 Ma dodavatel zaveden systém ISO 9001?

Ne

2.2 Pocet jakostné bezchybnych dodavek za rok 2010? (%)

1.3 Poskytuje dodavatel slevy nad ramec dlouhodobé timluvy?

1.2 Je podminkou dodani zbozi zaplaceni ptedchozi dodavky?

Zaskrtnout
0 X 0
4 X 0,36
6 X 0,54
0 X 0




100% - 95%

2.3 Pocet reklamaci za rok 2010 ?

0-3

3. kritérium - Kvalita

3.1 Jaka je mira dodani chybnych produktt?
Velmi nizka

3.2 Jaka je spoluprace pfi planovani fizeni kvality?

Dodavatel se obcas zapojuje

3.3 Jaka je vstiicnost dodavatele vii¢i navrhiim na zvySeni kvality?

Dodavatel se spise zajima

4. kritérium - DodrZovani dodacich terminu

4.1 Jaky je dodaci termin?

1 tyden

4.2 Do jaké miry dodrzuje dodavatel dodaci podminky?
Vzdy

5. kritérium - Dodaci podminky

5.1  Existuje minimalni dodaci mnozstvi?

Ne

5.2 Byva domluvené mnozstvi dodrzovano?

Vétsinou ano

5.3 Je dodavatel pti dodavkach flexibilni?

Ano

5.4 Zajistuje dodavatel prepravu?

Ano

6. kritérium - Komunikace

6.1 Jak hodnotite komunikaci s dodavatelem pied dodavkou?
Velmi dobra

6.2  Jak hodnotite komunikaci s dodavatelem po dodavce?
Velmi dobra

7. kritérium - Ceny

7.1  Jaka je kvalita dodavek v porovnani s cenou?
Velmi dobra

7.2 Jaka je uroven ceny?

Primérna

8.kritérium - Technické schopnosti

8.1 Zavadi dodavatel nové technologie?

Ano, v ramci moznosti

8.2  Zabyva se dodavatel spolecnym feSenim ukoli vyzkumu a vyvoje?

Ne

8.3  Projevuje dodavatel vstiicnost k pozadovanym zménam?
Ano

9. kritérium - Dodavatelsky servis

9.1 Najaké urovni je technickd podpora dodavatele?

Vyssi

6

6

10

10

6

0

1,44

1,44

0,64

0,96

0,96

1,3

1,3

0,44

0,66

0,44

0,44

0,32

0,32

1,12

0,84

0,3

0,3

0,64




9.2 Jaké jsou zaruky pro dodavky?
Vyssi

10. kritérium - Ostatni

10.1

Zivotni prostfedi je obsazeno v politice podniku primérné

Jaky je vztah dodavatele k Zivotnimu prostfedi?

10.2 Do jaké miry dodavatel dodrzuje piedpisy o obalech?

Obcas dodrzuje, ob&as nedodrzuje

6

0,64

0,12

0,12
15,64

Zdroj: vlastni Setfeni

Priloha ¢é. 8: Vyhodnoceni B + K — Skoleni BOZP a PO

Dotaznik pro hodnoceni dodavatele

B

Ndzev podniku

+

(Rehof)

K

Pravni forma podniku

Dodavané zbozi

1. kritérium - Platebni podminky

1.1  Jaka je doba splatnosti? (ve dnech)
0-14 0
1.2 Je podminkou dodani zbozi zaplaceni ptedchozi
dodavky?

Ne 4
1.3 Poskytuje dodavatel slevy nad ramec dlouhodobé
umluvy?

Nikdy 0
2. kritérium - Jakost

2.1  Ma dodavatel zaveden systém ISO 9001?

Ne 0
2.2 Pocet jakostné bezchybnych dodavek za rok
20107 (%)

100% - 95% 8
2.3 Pocet reklamaci za rok 2010 ?

0-3 8
3. kritérium - Kvalita

3.1  Jaka je mira dodani chybnych produkti?

Velmi nizka 4
3.2 Jaka je spoluprace pii planovani fizeni kvality?
Dodavatel se nezapojuje 0
33 Jaka je vstiicnost dodavatele viici navrhiim na
zvySeni kvality?

Dodavatel se zcela nezajima 0
4. kritérium - DodrZovani dodacich terminu

4.1 Jaky je dodaci termin?

1 tyden 10
4.2 Do jaké miry dodrzuje dodavatel dodaci
podminky?

Vzdy 10
5. kritérium - Dodaci podminky

5.1 Existuje minimalni dodaci mnozstvi?

Ne 4
5.2 Byva domluvené mnozstvi dodrzovano?

Vzdy 8
5.3 Je dodavatel pii dodavkach flexibilni?

Skoleni PO

Zaskrtnout
X

Bodové hodnoceni
0

0,36

1,44

1,44

0,64

1,3

1,3

0,44

0,88




Ano 4
5.4  Zajistuje dodavatel piepravu?

Ano 4
6. kritérium - Komunikace

6.1 Jak hodnotite komunikaci s dodavatelem pied
dodavkou?

Velmi dobra 8
6.2 Jak hodnotite komunikaci s dodavatelem po
dodavce?

Velmi dobra 8
7. kritérium - Ceny

7.1  Jaka je kvalita dodavek v porovnani s cenou?

Velmi dobra 8
7.2 Jaka je tiroven ceny?

Primérna 6
8.kritérium - Technické schopnosti

8.1 Zavadi dodavatel nové technologie?

Ne 0
8.2 Zabyva se dodavatel spoleénym fesenim ukold
vyzkumu a vyvoje?

Ano 6
8.3 Projevuje dodavatel vstiicnost k pozadovanym
zménam?

Ano 6
9. kritérium - Dodavatelsky servis

9.1 Na jaké urovni je technicka podpora dodavatele?
Vyssi 8
9.2 Jaké jsou zaruky pro dodavky?

Vyssi 8
10. kritérium - Ostatni

10.1 Jaky je vztah dodavatele k zivotnimu prostiedi?
Zivotni prostiedi neni ptevazné v podnikové politice
10.2 Do jaké miry dodavatel dodrzuje pfedpisy o
obalech?

Spise nedodrzuje 4

N

0,44

0,44

0,32

0,32

1,12

0,84

0,3

0,3

0,64

0,64

0,08

0,08
13,32

Zdroj: vlastni Setfeni

Priloha ¢. 9: Vyhodnoceni O2

Nazev podniku

02

Pravni forma podniku

a.s.

Dodavané zbozi

telekomunika¢ni

sluzby

1. kritérium - Platebni podminky

1.1  Jaka je doba splatnosti? (ve dnech)

Zaskrtnou
t

0-14

X 0

1.2 Je podminkou dodani zbozi zaplaceni ptfedchozi
dodavky?

Ano

1.3 Poskytuje dodavatel slevy nad ramec dlouhodobé
umluvy?




Obcas

0,54

2. kritérium - Jakost

2.1 Ma dodavatel zaveden systém ISO 90017

Ano

0,72

2.2 Pocet jakostné bezchybnych dodavek za rok 20107 (%)

100% - 95%

1,44

2.3 Pocet reklamaci za rok 2010 ?

0-3

1,44

3. kritérium - Kvalita

3.1  Jaka je mira dodani chybnych produkta?

Velmi nizka

0,64

3.2 Jaka je spoluprace pii planovani fizeni kvality?

Dodavatel se nezapojuje

3.3 Jaka je vstficnost dodavatele vic¢i navrhiim na zvyseni
kvality?

Dodavatel se zcela nezajima

4. kritérium - DodrZovani dodacich termint

4.1 Jaky je dodaci termin?

1 tyden

10

13

4.2 Do jaké miry dodrzuje dodavatel dodaci podminky?

Vzdy

10

1,3

5. kritérium - Dodaci podminky

5.1 Existuje minimalni dodaci mnozstvi?

Ne

0,44

5.2 Byva domluvené mnozstvi dodrzovano?

Vzdy

0,88

5.3 Je dodavatel pii dodavkach flexibilni?

Ano

0,44

5.4  Zajistuje dodavatel piepravu?

Ano

0,44

6. kritérium - Komunikace

6.1  Jak hodnotite komunikaci s dodavatelem pfed dodavkou?

Velmi dobra

0,32

6.2  Jak hodnotite komunikaci s dodavatelem po dodavce?

Velmi dobra

0,32

7. kritérium - Ceny

7.1  Jaka je kvalita dodavek v porovnani s cenou?

Dobra

0,84

7.2 Jaka je urovei ceny?

Vyssi

0,56

8.kritérium - Technické schopnosti

8.1 Zavadi dodavatel nové technologie?

Ano, v ramci moznosti

0,3




8.2  Zabyva se dodavatel spolecnym fesenim tkold vyzkumu a

vyvoje?

Ano 6 X 0,3
8.3  Projevuje dodavatel vstficnost k pozadovanym zménam?

Ano 6 X 0,3

9. kritérium - Dodavatelsky servis

9.1 Najaké arovni je technicka podpora dodavatele?

Vysoka 10 X 0,8
9.2 Jaké jsou zaruky pro dodavky?
Vysoké 10 X 0,8

10. kritérium - Ostatni

10.1 Jaky je vztah dodavatele k Zivotnimu prostiedi?

Zivotni prostiedi jeznaéné obsazené v podnikové politice 8 X 1,6

10.2 Do jaké miry dodavatel dodrzuje ptedpisy o obalech?

Spise dodrzuje 8 X 1,6

14,44

Zdroj: vlastni Setieni

Priloha ¢. 10: Vyhodnoceni Teplarna — dodavky tepelné energie

Dotaznik pro hodnoceni dodavatele

Ndzev podniku

Pravni forma podniku a.s.

Doddavané zbozi teplo

1. kritérium - Platebni podminky

1.1  Jaka je doba splatnosti? (ve dnech) Zaskrtnout Obdrzené body
15-30 4 X 0,36
1.2 Je podminkou dodani zbozi zaplaceni

predchozi dodavky?

Ne 4 X 0,36
1.3 Poskytuje dodavatel slevy nad ramec

dlouhodobé umluvy?

Vyjimecné (pokud pozdé doda, Spatnd jakost,

atd.) 4 X 0,36
2. kritérium - Jakost

2.1  Ma dodavatel zaveden systém ISO 9001?

Ano 4 X 0,72
2.2 Pocet jakostné bezchybnych dodavek za

rok 20107 (%)

100% - 95% 8 X 1,44
2.3 Pocet reklamaci za rok 2010 ?

0-3 8 X 1,44

3. kritérium - Kvalita

3.1 Jaka je mira dodani chybnych produktd?

Velmi nizka 4 X 0,64
32 Jaka je spoluprace pii planovani fizeni

kvality?

Dodavatel se spise nezapojuje 4 X 0,64
33 Jaka je wvstricnost dodavatele vuci

navrhim na zvyseni kvality?

Dodavatel se spiSe nezajima 4 X 0,64
4. kritérium - DodrZovani dodacich termini




4.1 Jaky je dodaci termin?

1 tyden

4.2 Do jaké miry dodrzuje dodavatel dodaci
podminky?

V¢étSinou ano

5. kritérium - Dodaci podminky

5.1 Existuje minimalni dodaci mnozstvi?

Ne

5.2 Byva domluvené mnozstvi dodrzovano?
Vétsinou ano

5.3 Je dodavatel pii dodavkach flexibilni?
Ano

5.4  Zajistuje dodavatel piepravu?

Ano

6. kritérium - Komunikace

6.1  Jak hodnotite komunikaci s dodavatelem
pted dodavkou?

Velmi dobra

6.2 Jak hodnotite komunikaci s dodavatelem
po dodavce?

Velmi dobra

7. kritérium - Ceny

7.1 Jaka je kvalita dodavek v porovnani s
cenou?

Dobra

7.2 Jaka je tiroven ceny?

Vyssi

8.kritérium - Technické schopnosti

8.1 Zavadi dodavatel nové technologie?

Ano, v ramci moznosti

8.2  Zabyva se dodavatel spole¢nym fesenim
ukold vyzkumu a vyvoje?

Ne

8.3 Projevuje dodavatel vstiicnost k
pozadovanym zménam?

Ne

9. kritérium - Dodavatelsky servis

9.1 Na jaké urovni je technickd podpora
dodavatele?

Vyssi

9.2 Jaké jsou zaruky pro dodavky?

Vyssi

10. kritérium - Ostatni

10.1 Jaky je vztah dodavatele k Zivotnimu
prostiedi?

Zivotni prostfedi jeznaéné obsazené v
podnikové politice

10.2 Do jaké miry dodavatel dodrzuje
pfedpisy o obalech?

Zcela dodrzuje

10

10

1,3

1,04

0,44

0,66

0,44

0,44

0,32

0,32

0,84

0,56

0,3

0,64

0,64

0,16

0,2
14,9

Zdroj: vlastni Setfeni

Priloha ¢. 11: Vyhodnoceni Pavlii Complex

| Dotaznik pro hodnoceni dodavatele




Ndzev podniku

Prdvni forma podniku

Doddvané zboZi

1. kritérium - Platebni podminky

1.1 Jaka je doba splatnosti? (ve dnech)

0-14

1.2 Je podminkou dodani zbozi zaplaceni
predchozi dodavky?

Ano

1.3 Poskytuje dodavatel slevy nad ramec
dlouhodobé umluvy?

Obcas

2. kritérium - Jakost
2.1 Ma dodavatel zaveden systém ISO 9001?

Ano
2.2 Pocet jakostné bezchybnych dodavek za rok
20107 (%)

100% - 95%

2.3 Pocet reklamaci za rok 2010 ?

0-3

3. kritérium - Kvalita

3.1 Jakd je mira dodani chybnych produkti?

Velmi nizka

3.2 Jaka je spoluprace pfi planovani ftizeni
kvality?

Dodavatel se obcas zapojuje

3.3 Jakd je vstficnost dodavatele vici navrhim
na zvyseni kvality?

Dodavatel se spiSe zajima

4. kritérium - DodrZovani dodacich termint

4.1 Jaky je dodaci termin?

2 tydny

4.2 Do jaké miry dodrzuje dodavatel dodaci
podminky?

Vétsinou ano

5. kritérium - Dodaci podminky

5.1 Existuje minimalni dodaci mnoZstvi?

Ne

5.2 Byva domluvené mnoizstvi dodrzovano?
Vétsinou ano

5.3 Je dodavatel pti dodavkach flexibilni?

Ano

5.4 Zajistuje dodavatel pfepravu?

Ano

6. kritérium - Komunikace

6.1 Jak hodnotite komunikaci s dodavatelem

PAVLU COMPLEX

S.r.o.

revize stroji a
naradi

Zaskrtnout
X

Dosazené body
0

0,54

0,72

1,44

1,44

0,64

0,96

0,96

1,04

1,04

0,44

0,66

0,44

0,44




pfed dodavkou?

Velmi dobra
6.2 Jak hodnotite komunikaci s dodavatelem po
dodavce?

Velmi dobrd

7. kritérium - Ceny

7.1 Jaka je kvalita doddvek v porovnani s cenou?
Dobra

7.2 Jaka je uroven ceny?

Vysoka

8.kritérium - Technické schopnosti

8.1 Zavadi dodavatel nové technologie?

Ano, v ramci moznosti

8.2 Zabyva se dodavatel spole¢nym feSenim
ukold vyzkumu a vyvoje?

Ano

8.3 Projevuje dodavatel vstficnost k
pozadovanym zménam?

Ano

9. kritérium - Dodavatelsky servis

9.1 Na jaké urovni je technickd podpora
dodavatele?

Vysoka

9.2 Jaké jsou zaruky pro dodavky?

Vysoké

10. kritérium - Ostatni

10.1 Jaky je vztah dodavatele k Zivotnimu
prostredi?

Zivotni prostiedi jeznaéné obsazené v podnikové
politice

10.2 Do jaké miry dodavatel dodrzuje predpisy o
obalech?

Spise dodrzuje

10

10

0,32

0,32

0,84

0,3

0,3

0,3

0,8

0,8

0,16

0,16
15,06

Zdroj: vlastni Setfeni




