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Uvod

Mezi klicové aktivity kazdého podniku fadime ndkup a prodej. Firmy casto
kladou velky diiraz na prodej produkta, ackoli velmi dulezité je i vhodné nakoupit
tyto produkty. Kvalita produktu, jeho hodnota a cena je ovlivnéna riznymi procesy

véetné nakupu.

,»Neni jednoduché vyzkoumat, pro¢ jinak inteligentni obchodnici nedokazi stejné
dobfe nakupovat, jako proddvat. Nakupovani se nepovazuje za néco skvélého;
skute¢nost, ze jste podniku usetfili néjaké penize, se nevyrovna slavé, se kterou se

penize vydélavaji — ackoli §patny nakup ovlivni zisk nékdy vice nez uspésny prodej.«

I presto, Ze tato slova byla vyf¢ena poprvé pred vice nez dvaceti lety, jsou platna
I dnes. V soucasné dobé¢ vsak zacina byt na nakup nahlizeno jako na nastroj zvyseni
zisku neboli zdroj uspor. Firmy usiluji o kvalitni a spolehlivé dodavatele, a zejména

pak o udrzovani dlouhodobych vztaht s t¢émito dodavateli.

Dnes ma uz témét kazda firma sviij systém hodnoceni dodavatelti, ovsem ne vzdy
maji firmy nastaven systém hodnoceni tak, aby posouzeni bylo dlouhodobé
a komplexni. Nelze zvolit obecny model hodnoceni dodavateld, jelikoZ hodnoceni se
pak stava bezpredmétnym. Pro kazdy podnik mtze byt vhodny jiny systém hodnoceni,
ktery musi byt sestaven individudlné, dale musi odpovidat aktualnim pozadavkim na

produkt a na vnitropodnikové procesy.

Hodnoceni dodavateli je dualezitym tématem pro fizeni dodavatelsko-
odbératelskych vztahd, proto se prace ubira timto smérem. Bakalatska prace bude

zpracovana v praktické rovin¢ v podminkéach konkrétniho podniku.

Bakalarska prace je rozdélena do tii casti — na teoretickou, metodologickou

a praktickou cast.

Teoreticka cast bakalafské prace se zabyva definici logistiky, nakupnimi procesy

a dodavatelsko-odbératelskymi vztahy.

Prakticka cast bakalarské prace je vénovana firme Loziska Hana s.r.o. Zde jsou

uvedeny zdkladni informace o firm¢, zaméieni firmy na zdkaznika a nésledna

1 GROS, Ivan a Stanislava GROSOVA. Tajemstvi moderniho nikupu, s.5.
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komunikace s nim, méfeni spokojenosti zakaznikd, audit, proces nakupovani a také
proces hodnoceni a vybér dodavatell. V této Casti bude navrzen vhodny model

hodnoceni dodavatell pro firmu Loziska Hana s.r.o.

V metodologické ¢asti bakalatské prace jsou popsany pouzité metody a postupy,

které byly pouzity pfi zpracovani bakalaiské prace.

Cilem mé bakalaiské prace je navrhnout optimalizaci systému hodnoceni
dodavatelti ve firm¢ Loziska Hand s.r.o. na zéklad¢ reserSe literarnich zdrojii a analyzy
soucasného stavu podniku. Tyto cile budou naplnény na zéklad€ analyzy, syntézy,

pozorovani a rozhovoru.



Teoreticka ¢ast

1 Logistika

1.1 Definice logistiky

Definice dle Horvatha: ,Logistika je védecka disciplina o planovani, fizeni

a kontrole pohybu materidlu, osob, energie a informace v systémech.*2

Logistika zahrnuje veskeré ¢innosti, které zajiSt'uji planovani, fizeni, provadéni
nebo kontrolu transformace zbozi a s ni spojené dalsi transformace, jako je mnoZzstvi,
druh, ¢i vlastnost zbozi. Pii vzajemné souhie téchto ¢innosti dojde k efektivnimu

spojeni mezi mistem odeslani zbozi a mistem pfijeti zbozi.>

1.2 Pojem logistika*

Puvod slova ,,logistika“ je odvozen od feckého slovniho zakladu ,,logos®, ktery
prekladame jako pocindni ¢i rozum. Kofeny tohoto slova sahaji az do vojenstvi, kde
hlavnim tkolem logistiky bylo obstarat finan¢ni, obranné a uto¢né prostfedky pro
vojsko, v€as rozpoznat situaci pro manévrovani, ¢i dokazat zvolit spravnou taktiku.
Pozd¢ji se logistika vyuzivala pii vystavbé vojenskych pevnosti, kdy se
matematickym vypoctem zjiStovala napiiklad optimalni poloha stfilen. Déle se
logistika pouzivala pro filozofickou matematiku, kterd udavala smér pochodujicimu
vojsku, jeho utabotreni a zdsobovani potravinami. V dnesni dob¢ definujeme logistiku
ve vojenstvi jako ,,nauku o pldnovani, dispozici a pouziti prostiedki nutnych pro

vojenské ucely na podporu bojovych sil.

2 HORVATH, Gejza. Logistika vyrobnich procesii a systémit, s. 118.
3 Srov. STEHLIK, Antonin a Josef KAPOUN. Logistika pro manazery, s. 21.
4 Srov. Tamtéz, s. 13-14.



1.3 Vyvoj logistiky

Vyvoj logistiky lze rozdélit do Ctyr ¢asti:

Prvni faze vyvoje byla soustiedéna pifevazné na procesy distribuce, kde
dominovala obchodni a marketingova hlediska. Vznikaly zde problémy spojené

s nedostate¢nou vysi zasob.

Ve druhé fazi zaCaly podniky zjistovat, ze prevazna cast jejich kapitalu je
uloZena v zasobach. Aby situaci S nadbyte¢nymi zdsobami vyteSily, zacaly vyuzivat
matematické modely fizeni zasob, optimalizacni a statické metody, ¢i metody
predikce. V této fazi se logistika rozsifuje na zasobovani a za¢ina zasahovat do fizeni

vyroby.

V priibéhu tretiho obdobi se zacCind prosazovat systém integrované logistiky,
ktery charakterizuji ucelené logistické fetézce, systémy dodavateli a konecnych
zéakaznikd. Podniky zvysuji kvalitu dodavatelskych sluzeb a pruzné reaguji na potieby

zakazniku.

Ctvrta a zaroved posledni faze v soucasné dobé jesté stale probiha. Tato faze ma
za ukol pfinést v budoucnu celkovou optimalizaci integrovanych logistickych

systémil, k ¢emuz budeme potiebovat velice pokro¢ilé technologie.’

1.4 Cile logistiky

Existuji dva typy cilt logistiky, ze kterych vychazime:

e drzet se strategie, kterou si podnik stanovil, a napliiovat tak pozadované cile,
e plnit piani zakaznikd na pozadované tirovni, a to s CO nejniz§imi celkovymi

naklady.®

5 Srov. SIXTA, Josef a Vaclav MACAT. Logistika: teorie a praxe, s. 29.

6 Srov. Tamtéz, s. 41-42.
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Cile logistiky (viz Obr. 1) délime podle:

e  oOblasti jejich plisobeni — na vné&jsi a vnitini cile,

e  zplisobu méfeni jejich vysledkli — na vykonové a ekonomické cile.”

CILE PODNIKOVE LOGISTKY

prioritni sekundarni
VNEJSI CILE VNITRNI CILE
SLOZKA SLOZKA
VYKONOVA EKONOMICKA

Obr. 1 - Déleni a priorita cilii logistiky®

Hlavnim cilem logistiky je uspokojit potieby zékaznika, jelikoz zdkaznik je
hlavnim prvkem celého tetézce. U zdkaznika totiz cely proces logistického tetézce
zacina 1 konci.

Z obrazku je patrné, Ze cile podnikové logistiky se dale déli na prioritni (vngjsi

cile, slozka vykonova) a sekundarni (vnitini cile, sloZzka ekonomicka).

1.4.1 Vnitini a vn&jsi logistické cile®

Vnitini logistické cile se zabyvaji snizovanim ndklada. Jedna se predevSim
o snizovani zasob ve skladech, jelikoz nejvetsi objem kapitalu byva vazan v zasobach.

Dale se orientuji na snizovani nakladii na vyrobu, dopravu, manipulaci a skladovani.

7 Srov. SIXTA, Josef a Vaclav MACAT. Logistika: teorie a praxe, s. 41-42.
8 Srov. Tamtéz, s. 42.

9 Srov. Tamtéz, s. 43.
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Vnéjsi logistické cile se orientuji na pfani a pozadavky zékazniki a trhu. Jedna
se predevs§im o udrzovani ¢i zvySovani objemu prodeje a podilu na trhu, dodrzovani
dodacich lhit a snahu o jejich zkracovani, zvySovani kvality a uplnosti dodavek,
a Vneposledni fad¢ také spolehlivost a flexibilitu dodavek. Velmi dulezitym
pozadavkem je dodreni faktoru &asu. Cas je velmi ddlezitym ukazatelem, ktery
prispivd ke snizeni naroku na skladovani v pfipadé dodrzeni Casové névaznosti

jednotlivych ¢lankt logistického fetézce.

1.4.2 Vykonové a ekonomické cile logistiky'°

Vykonovym cilem je zajistit takovou uroven sluzeb, ktera je pozadovana. Jinymi
slovy pfipravit zbozi a material v potiebné kvalit¢ a mnozstvi, tak aby byl ve spravnou
dobu na spravném misté.

Ekonomickym cilem pak rozumime zaji$téni vysoké Grovné zminovanych sluzeb
pti optimalnich nakladech. Avsak ¢im je uroven sluzeb vyssi, tim vyssi jsou i ndklady.
Tyto naklady pak musi byt pfiméfené Castce, kterou je zdkaznik ochoten za vysokou

kvalitu zaplatit.

1.5 Soucasti logistického managementu

Oblast pusobeni logistického managmentu je pomé&rné Siroka. Prace se zamétuje
na zakladni soucasti logistického managementu, a to na zasobovani, skladovani

a dopravu.

1.5.1 Zasobovani

Cilem zéasobovani je minimalizovat zasoby a zaroven udrzet plynuly chod
podniku. Vyse zasob je vSak ovlivnéna typem podniku a odvétvim, ve kterém se

pohybuje.

10 Srov. SIXTA, Josef a Vaclav MACAT. Logistika: teorie a praxe, s. 44.

12



Zasoby délime do tii skupin na:

e z4soby materialil a surovin,
e zasoby rozpracované vyroby — nedokoncené vyrobky a polotovary,

e zasoby hotovych vyrobki — zboZi.

V obchodnich podnicich pievazuji zasoby hotovych vyrobku, ve vyrobnich

podnicich pak zasoby nedokonéené vyroby.!

1.5.2 Skladovani

Skladovani je vyznamnym spojovacim ¢lankem mezi vyrobcem a zdkaznikem.
Uskladnénim hotovych vyrobkd, surovin, dild ¢&i jinych produktd umoznujeme

managementu pievzit kontrolu nad veskerym zbozim.?

RozliSujeme tfi kategorie skladovani:

1. Piesun produktti — do této kategorie fadime veskeré ¢innosti od piijeti zbozi
az po jeho expedici. Jedna se tedy o prevzeti zboZi, kontrolu stavu zboZi a jeho uloZeni
na sklad:

e pfijem — V této fazi dojde k vybaleni a kontrole produktu,

e Ulozeni — ulozeni produktu ve skladu,

e kompletace — pteskupovani zbozi dle pozadavku zakaznika,
e piekladka — zboZi putuje z mista pfijmu do mista expedice,

e expedice — kontrola a zabaleni zbozi, pfesun k zakaznikowi.

2. Uskladnéni produktii
e pfechodné — uskladnéni nezbytné pro plynulé zasobovani obyvatel,
e cCasové omezené — nadmérné zasoby, pfedev§im v piipad€ sezonni ¢i

kolisavé poptavky.

11 Srov. SCHOLLEOVA, Hana. Ekonomické a financni fizeni pro neekonomy, s. 83.
12 §rov. SIXTA, Josef a Vaclav MACAT. Logistika: teorie a praxe, s. 132.
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3. Pienos informaci

e veskeré informace tykajici se zbozi, dodavek, zaméstnancti, zakaznikt ¢i

skladu®®

1.5.3 Doprava

v

urovni pomoci efektivniho planovani tras a vyuziti vhodnych dopravnich prostredk.
Naklady na prepravu zbozi byvaji v logistice velmi vysoké, a proto se ¢asto odrazeji
Vv cené¢ vyrobku. VEasnd preprava zbozi zvySuje uroven zakaznického servisu.
Existuje nékolik kategorii, do kterych mizeme dopravu rozdélit. Nejcastéji se jedna

o rozdéleni dle:

e pouzivanych dopravnich prostfedkii — Zelezni¢ni, silni¢ni, letecka
doprava,

e premistovaného objektu — osobni, nakladni,

e (zemi — vnitrostatni, mezinarodni,

e velikosti zasilky — hromadna, kusova,

e pravidelnosti — pravidelna, nepravidelna,

e prostiedi realizace — vodni, podzemni, vzdu$na, kosmicka.*

13 Srov. SIXTA, Josef a Vaclav MACAT. Logistika: teorie a praxe, s. 132.

14 Srov. Tamtéz, s, 160.
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2 Dodavatelsky retézec

2.1 Definice

Dodavatelsky ftetézec lze definovat jako vicestupnovy systém dodavatell,
vyrobceti, distributord, prodejcti a zédkaznikl,, kde mezi jednotlivymi stupni proudi

obousmérné finané¢ni, informacni, materialové a rozhodovaci toky.*®

Do dodavatelského fetézce zahrnujeme veskeré ucastniky, ktefi se podileji na
plnéni pozadavkl finalniho zdkaznika. Tradi¢ni dodavatelsky fetézec rozliSuje pét
stupiiti, kde horni stupen tvoii dodavatelé a dolni stupeni zdkaznici, mezi nimiz figuruji
dale vyrobci, distributofi a prodejci. Vztahy mezi dvéma sousednimi stupni nazyvame

dodavatelsko-odbératelské vztahy. 1

Mezi jednotlivymi stupni dodavatelského fetézce proudi obousmérné nékolik

tokil, a to: materidlové, finan¢ni, informacni a rozhodovaci toky. 17

Materidlové toky zajiStuji veSkeré toky surovin ¢i produkti od dodavatele
smérem k zdkaznikovi a opaéné smérované toky, jako je vraceni, servis ¢i likvidace
produktii. Finan¢ni toky zahrnuji veSkeré operace tykajici se financi, plateb a avéra.
Informaéni toky doplituji veskeré informace tykajici se dodavek, objednéavek a jinych
potfebnych Udaji. A nakonec rozhodovaci toky, které jsou zavislé na rozhodnuti

jednotlivych ucastnikil, nebot kazdé rozhodnuti ovliviiuje plynulost fetézce.®

Struktura dodavatelského fetézce je znazornéna na Obr. 2.

15 Srov. FIALA, Petr. Dynamické dodavatelské sité, s. 9.

16 Srov. Tamtéz, s. 9.

17 Srov. TamtéZ, s. 9.

18 Srov. TamtéZ, s. 10.
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Obr. 2 - Struktura dodavatelského retézce®

2.2 Hmotny a informacni tok

Dodavatelsky fetézec je rozdélen na dvé Casti, a to na stranku hmotnou
a nehmotnou. Hmotna strdnka se zabyva pfemistovanim osob a véci, a nehmotna
naopak prenosem informaci tak, aby se hmotnd stranka mohla bez problému

uskutenit.?°

2.2.1 Hmotny tok

Hmotny tok zajiStuje ptresun véci ke konecnému zdkaznikovi za ucelem

uspokojeni jeho potieb. Jednd se predev§im o piemistovani hotovych vyrobka, ale

19 Srov. SODOMKA, Petr a Hana KLCOVA. Informacni systémy v podnikové praxi, s. 299.
20 Srov. MICHALKO, Milan a Ladislav HADEK. Rizeni vyroby a logistika, s. 31.
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I nedokoncenych vyrobk, obala ¢i dili. Mize se jednat také o pfemistovani osob,

jimiz jsou nejéastgji servisni pracovnici.?!

2.2.2 Informacéni tok

Informacni tok zajiStuje pfemistovani informaci tak, aby mohlo dojit k pfesunu
vSech uvedenych véci ¢i osob. Dale také zajistuje pfemistovani penéz, zpravidla
V bezhotovostni formé¢. OvSem nejdulezitéjSim aspektem pii tomto procesu je
komunikace. Pfi Spatné komunikaci totiz nelze dosahnout toho, aby proces ptenosu

informaci fungoval efektivné.??

2.3 Rizeni dodavatelského Fetézce (SCM — Supply Chain
Management)

Supply Chain Management (SCM) neboli fizeni dodavatelskych fetézca
predstavuje ,,soubor nastroji a procesti, které slouzi k optimalizaci fizeni
a k maximalni efektivité provozu vSech prvki (¢lanki) celého dodavatelského fetézce

s ohledem na koncového zakaznika*.23

SCM je tedy oblast fizeni, zahrnujici veSkeré procesy pienosu informaci,
komunikace a vzajemného propojeni dodavatelll s odbérateli v ramci dodavatelského
fetézce. Prostiednictvim informaénich a komunikaénich technologii tak mohou
partnefi vzajemné spolupracovat, sdilet informace ¢i planovat tak, aby doSlo ke

zvyseni akceschopnosti celého dodavatelské fetézce.?*

Jedna se tedy o komplexni proces fizeni dodavatelského fetézce.

2L Srov. PERNICA, Petr. Logisticky management: teorie a podnikova praxe, s.111.

22 Srov. Tamtéz, s. 111.

2 Srov. BASL, Josef a Roman BLAZICEK. Podnikové informacni systémy: podnik v informacni spolecnosti,
S.77.

24 Srov. Tamtéz, s. 77.
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3 Nakup

3.1 Definice®

Nakupem rozumime proces, ktery zahrnuje ukoly uskutectiované jak na
nakupnim trhu, tak i ty, které musi nakup plnit uvniti organizace. Mezi ¢innosti
realizované na nakupnim trhu fadime pfedev§im obstaravani vyrobniho materialu,
zafizeni a sluzeb pro interni zakazniky ve vyrobé¢, vyzkumu, vyvoji ¢i spraveé. K tomu
potiebujeme nastroje, pomoci kterych lze vyhledat potencialni dodavatele a navrhnout
systétm hodnoceni dodavatelti, diky kterému lze snadnéji urcit nejvhodnéjsiho
dodavatele. Z opa¢ného pohledu také firma musi zastavat zasadni tlohy, jako je fizeni

zasob, planovani mnozstvi ¢i termint spotieby, pfijem materidlu i skladovani.

3.2 Zakladni ukoly nakupu

Systém ukolu, ktery musi nakup spliovat, 1ze popsat takto:

e charakterizovani potieby — jaky druh zboZi firma potiebuje,

e stanoveni realné potieby — velikost, mnozstvi, termin, cena,

e hledani kvalitniho dodavatele — hledani dodavateld, ktefi dané zbozi nabizeji,

e vybér nejlepsSiho dodavatele — vybér dle stanovenych kritérii,

e vytvoreni objednavky — dohodnuti smluvnich podminek,

e zkontrolovani uplnosti dodavky — zda zbozi pfislo v poZadovaném mnoZstvi,

e uloZeni na sklad — naskladnéni zboZi,

e vydani ze skladu zakaznikovi — vyskladnéni a doruceni zbozi zakaznikovi,

e kontrolovani spotifeby — pritbéZna kontrola zasob, v ptipad€ potieby vytvofeni

nové objednavky.?®

% Srov. TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni vyroby a ndkupu, s. 273.

% Srov. Tamtéz, s. 273.

18



4 Rizeni dodavatelsko-odbératelskych vztahiu
4.1 Zakladni pojmy
4.1.1 Dodavatel

Dodavatele Ize definovat jako osobu ¢i organizaci poskytujici produkt, ktery

nakupuji odbératelé.?’

4.1.2 Odbératel

Na druhé strané stoji odbératel, kterého definujeme jako fyzickou ¢i pravnickou

osobu, ktera produkt od dodavatele p¥ijima.?®

4.2 Analyza dodavatele

Kazda firma by méla peclivé zvazovat volbu vhodného dodavatele, jelikoz
chybné zvoleny dodavatel miize zpasobit velké ztraty. Proto je tieba provést analyzu

potencialnich dodavatelt, abychom o podniku ziskali komplexni informace.

Vysledkem analyzy jsou Ctyfi kategorie informaci tykajici se potencidlnich

dodavatelu:

1. VSeobecné podnikové informace = velikost a obrat podniku, pravni forma

podnikani, finan¢ni situace dodavatele, vzdélani pracovniki a kvalita odvedené prace

2. Specifické informace = souviseji s ndkupem materialu — spolehlivost

dodavatelt, iplnost a kvalita zboZzi

27 Srov. NENADAL, Jaroslav. Management partnerstvi s dodavateli: nové perspektivy firemniho nakupovant,

28 Srov. Tamtéz, s. 16.
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3. Kondiéni a servisni politika = odbératel se zajima predevsim o cenu zbozi,

obchodni podminky, dodaci lhity, kvalitu sluzeb

4. Informace o dodavatelsko-odbératelskych vztazich = jde o analyzu
stavajicich dodavatelsko-odbératelskych vztahtt — spoluprace a vztahy mezi

dodavatelem a odbératelem

Z téchto informaci lze vytipovat konkrétni dodavatele, ktefi jsou schopni dodat
zbozi podle specifickych kritérii stanovenych firmou. Jedna se pfedevsim o dodéani

kvalitniho zbozi, dodrZeni sjednanych podminek a dodacich lhat. 2°

4.3 Hodnoceni dodavatele

V mnoha organizacich se dnes jiz dodavatelé hodnoti. OvSem hodnoceni
dodavateli se vyrazné¢ 1isi dle typu organizace. Odlisna byvaji piedevsim vybrana
kritéria a zptsob hodnoceni. Hodnoceni dodavateli se uskutecniuje z toho ditvodu,
aby firma vybrala z Sirokého okruhu dodavatelti toho, ktery nejvice odpovida
pozadovanym kritériim. Mezi zakladni kritéria mizeme zafadit cenu, spolehlivost
dodavek, a predevsim plnéni kvalitativnich pozadavka na dodavky, které 1ze dolozit

certifikaty ¢i vysledky z auditi.®
Systém hodnoceni dodavatelt zahrnuje urcity postup:

1.  Volba Kkritérii — v tomto kroku ur¢ime zakladni kritéria, které jsou pro

firmu dilezit4, dale prifadime ke kazdému kritériu vahu a bodové ohodnoceni

2.  Hodnoceni dodavateli — povétime osoby, které budou mit vyhodnocovani
dodatelll na starosti, a zvolime konkrétni pravidla postupl, jakymi bude firma

dodavatele hodnotit

3. Vysledek a vyhodnoceni — zde je znazornéno portfolio dodavateli, ze

kterého snadno zjistime, ktefi dodavatelé jsou nejvhodng;jsi.>!

Hodnoceni dodavateli se zaznamenava do tzv. karet dodavateld (viz Tab. 1).

2 Srov. TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni vyroby a néikupu, s. 285-286.
%0 Srov. VEBER, Jaromir. Rizeni jakosti a ochrana spotiebitele, s. 90.

31 Srov. TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni vyroby a néakupu, s. 293.
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Tab. 1 - Karta dodavatele®?

Dodavatel

Kritérium Hodnoceni Dodavatel A B

velmi dobra

dobra
Jakost f) ra, 1 2
stfedni

Spatna

velmi dobry
dobry

Termin . ry'

stiedni

Spatny

velmi dobré
dobré

Sluzb 1 3

Hey stiedni

Spatné

7adné
malo
Reklamace . 1 3
casto

bézne

velmi piijatelna
fijatelna
Cena poj e
primérna
vysoka

Celkem 7 10

Poté co zndme vysledky hodnoceni, mizeme dodavatele rozdélit do tii skupin:

A = bezproblémovy dodavatel, kvalitni zbozi, v€asné dodavky, dodrZeni vSech

podminek

B = u dodavatele se potykdme s drobnymi nedostatky, ovSem tyto nedostatky

nemaji negativni vliv na jakost vyrobku

C = problémovy dodavatel, vyskytuji se nedostatky, které maji negativni vliv na

jakost vyrobki®®

32 Srov. TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni vyroby a ndkupu, s. 294.

33 Srov. VEBER, Jaromir. Rizeni jakosti a ochrana spotiebitele, s. 90
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4.4 Kritéria hodnoceni dodavatele

Mezi kritéria hodnoceni dodavatelti patii nejen pozadavky, které firma stanovila
k vyhodnoceni nejlepsiho dodavatele, ale i to, jaky byl skute¢ny vysledek pfi plnéni
objednavky. K zdsadnim kritériim patii predevSim kvalita a bezvadnost produkti,

adekvatni cena, spolehlivost a komunikace s dodavatelem.3*

4.5 Metody hodnoceni dodavateli

Vybér metody je ovlivnén nckolika faktory, jednak hodnotou ¢i dileZitosti
produktu, nakupni strategii podniku ¢i postupy, které jsou ve firm¢ zavedené. Existuje
Siroka Skala metod od pomémé jednoduchych po komplexni. Nize budou popsany

vybrané metody.

4.5.1 Srovnani prednosti a nevyhod

Metoda srovnani prednostni a nevyhod je velmi jednoduché a rychla metoda,
ktera se vyuziva zejména pro orientacni prehled vyhodnosti a nevyhodnosti nabidek
jednotlivych dodavateld. Odhaluje slabsi mista dodavateld, ovSem je velmi obecna.
Proto je vhodné vyuzit ji pti obdrZeni velkého mnozstvi nabidek K rozfazeni do uzsiho
vybéru.

Ohodnoceni variant spo¢iva v jednoduchém pfitfazovani znamének ,,+“ a ,,-, kde
plus znamena pticteni jednoho bodu (v ptipadé vyhodné alternativy) a minus znamena

odectené jednoho bodu (v piipadé nevyhodné alternativy).®

V Tab. 2 je uvedeno hodnoceni alternativ srovnanim piednostni a nevyhod.

3 Srov. TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Rizeni vyroby a ndkupu, s. 293.
3 Srov. STANKOVA, Anna. Podnikdme 1ispésné s malou firmou, s. 164.
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Tab.2 - Hodnoceni alternativ srovaanim piednostni a nevyhod®

s Alternativy
Kritéria A B c
1. Dodaci lhiita - + -
2. Nakladovost + - +
3. Spolehlivost dodavek + + -
4. Uplnost dodavek - + -
5. Dopad na zakaznika + - +
6. Pfistup pracovniki + + -
SOUCET 4 4 2

Po vyhodnoceni bychom jednozna¢né vyfadili alternativu C, ovSem alternativy

A, B zlistavaji nerozhodné, proto je tfeba pouzit podrobné&jsi metodu.

4.5.2 Bodové hodnoceni

Kvalitngjsim podkladem pro hodnoceni dodavatell je bodové hodnocent, jelikoz
upousti od jednoduché metody pfifazovani znamének ,,+* a ,,-* a pouziva ptifazovani

bodi podle stanovenych kritérii.

Bodova stupnice:  0...zcela nevyhovuje danému kritériu,
1...malo vyhovuje danému kritériu,

2...plné vyhovuje danému kritériu.®’

Ptiklad bodového hodnoceni je znazornén v Tab. 3.

% Srov. STANKOVA, Anna. Podnikdme tispésné s malou firmou, s. 164.

37 Srov. Tamtéz, s. 164.
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Tab.3 - Bodové hodnoceni®®

s Alternativy
Kritéria A B C
1. Dodaci lhita 3 3 0
2. Nakladovost 1 3 3
3. Spolehlivost dodavek 1 1 3
4. Uplnost dodavek 1 3 1
5. Dopad na zdkaznika 3 0 1
6. Piistup pracovniki 3 3 1
SOUCET 12 13 9

V tomto ptipadé je nejvhodngjsi alternativa B.

453 VDAG.1

Jednou z nejpopularngjSich metod hodnoceni dodavateld u nas je manual VDA
6.1, ktery pouzivaji némecké automobilky. VDA 6.1 obsahuje aktualni znéni normy
ISO 9001 doplnéné o dalsi specifické pozadavky automobilového pramyslu, jako je
vybér dodavatell ¢i zavadéni novych produktd. Hodnoceni provadi auditor, ktery

prifazuje body k otazkam na zikladé zjisténi stavu systému managementu jakosti.®

Bodové hodnoceni auditnich otdazek podle metodiky VDA 6.1 je zndzornéno

v Tab. 4.

Tab.4 - Bodové hodnoceni auditnich otdazek podle metodiky VDA 6.1%°

Predmét otazek Posouzeni otazek — body
v S?’Stemu]akosuje Ano Ne Ano Ne Ano/Ne
plné stanoveno
V praxi uplatiiovano Ano Ano Prevazné | Prevazné Ne
Pocet bodtl 10 8 6 4 8

%8 Srov. STANKOVA, Anna. Podnikdme tispéiné s malou firmou, s.165.
% Srov. NENADAL, Jaroslav. Management partnerstvi s dodavateli: nové perspektivy firemniho nakupovant,
s. 99.

40 Srov. Tamtéz, s. 100.
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,»V systému jakosti je plné stanoveno” — jasné stanoveny princip plnéni

pozadavku v dokumentaci dodavateld, ktery musi byt dodrzen.

,V praxi pln¢ uplatiiovano” — dodavatelé plni pozadavky i piesto, ze nejsou

formalné popsany v dokumentaci.

,Pievazn€” — musi byt splnéno minimalné 75 % povinnosti souvisejicich

S plnénim urcitého pozadavku.

Z tabulky vyplyva, ze pomoci auditi Ize v praxi 1épe zjistit skuteCny stav

zvladnutych pozadavki nez z pouhé dokumentace.

Po posouzeni vSech hodnocenych oblasti nasleduje zatazeni potencidlnich

dodavatel@i do &tyf skupin dle procentudlnich plnéni jejich pozadavki.*

Klasifikac¢ni tabulka pro zarazeni dodavateli podle VDA 6.1 je znazornéna

v Tab. 5.

Tab.5 - Klasifikacni tabulka pro zarazeni dodavatelii podle VDA 6.1%

Celkové hodnoceni Verbalni hodnoceni . o
[ . Klasifikace dodavateli
systemu managementu | systemu managementu odle stupiiii
jakosti dodavatele v%o jakosti dodavatele P P
0d 90 vyse Zcela splnéno A
Od 80 do 89,99 Pievazné splnéno AB
Od 60 do 79,99 Podminéné splnéno B
Méné nez 60 Nesplnéno C

Diky tomuto ptehledu lze snadnéji rozhodnout o tom, S kterymi dodavateli
uzaviit ¢i neuzaviit smlouvu. V praxi to funguje tak, ze s dodavateli skupiny A jsou
bézn¢ uzavirany smlouvy o dodavkach, a funguje zde dlouhodoba spoluprace, jelikoz
splituji veskeré pozadavky, naopak s dodavateli skupiny C jiz v budoucnu nejsou

navazovany zadané vztahy. Se skupinou dodavateli AB a B jsou navazovany pouze

1 Srov. NENADAL, Jaroslav. Management partnerstvi s dodavateli: nové perspektivy firemniho nakupovani,
s. 100.

42 Srov. Tamtéz, s. 101.
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kratkodobé vztahy, pfi kterych vSak dodavatel mtize presvédcit firmu o konkrétnim

zlepSeni, a snazit se tak o piefazeni do vyssiho stupné dodavatelii pti dal§im auditu.*®

4.5.4 Scoring model

Mezi dalsi néstroje hodnoceni dodavatelti patii Scoring model. Vyuzivanim
tohoto modelu ziskdme piehled tidaji o dodavatelich za urcité obdobi. Jednd se
o podrobngj$i zptisob hodnoceni, ktery nam Iépe pomuize k vybéru vhodného
dodavatele pro danou zakazku. Dodavatelé¢ mohou dle jednotlivych parametrt obdrzet

0-100 boda.
Priklad Scoring modelu je uveden v Tab. 6.

Tab.6 - Vzor Scoring modelu #4

P Dodavatel
Hodnotici kritérium Ukazatel XY | Z
JAKOST pocet bezchybnych dodavek
(vaha 45) Z celkového poctu 30 220 | 250 | 180
podil v % 73,3 | 83,3 | 60,0
Body podil krat vdha 330 | 375 | 27,0
Cena primérna cena za poslednich tficet
(vaha 30) dodévek v K¢& 160,0 | 180,0 | 100,0
reciprocni index 62,5 55,5 | 100,0
Body index krat vaha 18,8 | 16,7 | 30,0
Spolehlivost celkova prekro¢ena dodaci lhita za
(vaha 25) poslednich 30 dodavek ve dnech 190,0 | 105,0 | 160,0
reciprocni index 55,3 | 100,0 | 65,6
Body index krat vaha 138 | 250 | 16,4
Bodové hodnoceni 65,6 | 79,2 | 73,4

Z tabulky vyplyva, Ze k jednotlivym kritériim lze pfifadit ndmi zvolenou vahu.
Celkové bodové ohodnoceni jednotlivych dodavatelli ziskdme souctem soucinii
jednotlivych vah a kritérii. Poté Ize porovnat vysledky bodového ohodnoceni a urcit

tak nejlepsiho dodavatele. Vyhrava dodavatel s nejvyssim skore.

“3Srov. NENADAL, Jaroslav. Management partnerstvi s dodavateli: nové perspektivy firemniho nakupovani,
s. 101.
4 Srov. TOMEK, Gustav a Jan TOMEK. Nékupni marketing, s. 152.
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V praktické ¢asti bude zjistovano, zda je pro firmu dostacujici bodova metoda,
kterou podnik aktualné pouziva, nebo zda by bylo vhodnéjsi pouzit jinou metodu.
V praktické Casti bude navrzena metoda Scoring modelu, dle objektivnich pozadavki

podniku.

27



Metodologicka cast

5 Metodologie

Pti zpracovani bakalarské prace byly pouzity predev§im ndasledujici metody:
analyza a syntéza, a dale byl veden kvalitativni vyzkum formou rozhovoru

a pozorovani. Nize v textu uvadim podrobnéjsi popis pouzitych metod.

5.1 Analyza a syntéza

Analyzu lze definovat jako proces rozboru slozitého celku na dil¢i ¢asti. Pti
rozboru postupujeme od celku k dil¢im ¢astem. Analyza tak tvoii protiklad syntézy,

kdy naopak postupujeme od dil&ich &asti k celku.*

V bakalaiské praci byla jako metoda vyzkumného Setfeni zvolena analyza. Byl
analyzovan soucasny stav v podniku tykajici se hodnoceni dodavateli. Dale byla tato
metoda pouZita pro Setieni literarnich zdrojii pfi zpracovani teoretické ¢asti. Syntéza

byla pouZita pti tvorbé vlastniho feSeni identifikovaného problému ve firmé.

5.2 Kvalitativni vyzkum

Cilem kvalitativniho vyzkumu je zjistit postoje ¢i minéni vedouci ke
konkrétnimu chovani. Pfi vyzkumu se snazime najit odpovéd’ na otazku ,PROC”.
Z malého vzorku pronikame do hlubsiho pochopeni problému, proto je vhodné tento
vyzkum pouzit pfi situaci, kdy o problému méame jen velmi malo informaci. Postupné
se pak dopracujeme k jadru problému. Naproti kvalitativnimu vyzkumu stoji vyzkum
kvantitativni, kdy se naopak zkoumani provadi na vétSim vzorku. Z tohoto vyzkumu

v$ak ¢asto vznikaji pouze obecné informace v podobé popisu a ¢iselného vyjadieni,

% Srov. SYNEK, M., SEDLACKOVA, H., VAVROVA, H. Jak psat diplomové a jiné pisemné préce, s. 20.
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tudiz si nejsme schopni zodpovédét otizku ,,PROC” jako u kvantitativniho

vyzkumu.*®

Proto byl zvolen vyzkum kvalitativni. Kvalitativni vyzkum lze realizovat pomoci
n¢kolika nastroji, kterymi mohou byt napiiklad pozorovani, rozhovor, dotaznik ¢i
experiment. V bakalaiské praci byl proveden kvalitativni vyzkum formou rozhovoru

a pozorovani.

5.2.1 Rozhovor

Rozhovor definujeme jako metodu, pomoci které ziskdvame data a verbalné
komunikujeme s druhou osobou. Rozhovor je velmi stara, naro¢na, piesto vSak
dilezitd metoda, diky niz ziskdvame potifebné informace, a mizeme tak hloubéji
proniknout do dané problematiky. Existuji vSak kritéria, kterd musi rozhovor spliiovat,
jako je spolehlivost, validita ¢i objektivita. Tato metoda je vSak ve srovnani s jinymi

metodami ¢asové naroéna a je zapotiebi udrzet pozornost po celou dobu rozhovoru.*’

Pfi zpracovani bakalaiské prace se uskutecnil rozhovor s manazerem firmy
LOZISKA HANA sr.o., ktery bude zodpovidat otazky tykajici se hodnoceni
dodavatelti. Na zaklad¢ téchto otazek pak navrhnu pfipadna doporuceni ke zméné ¢i

uprave tohoto hodnoceni.

5.2.2 OtazKky pro rozhovor

V priibéhu rozhovoru budou kladeny nasledujici otazky:

1. Jakou pouzivate metodu hodnoceni dodavateli?

2. Jak jste spokojen se sou¢asnym stavem hodnoceni dodavatela?

3. Co vidite jako nedostatky ve vasem systému hodnoceni dodavateld?
4.

Chtél byste zménit systém hodnoceni dodavatel?

46 Srov. HANZELKOVA, Alena. Strategicky marketing: teorie pro praxi, s 135,
47 Srov. KOHOUTEK, Rudolf. Rozhovor jeho druhy a pozadavky na tazatele [online]

29



5.3 Pozorovani

Cilem pozorovani je odhalit fadu skute¢nosti souvisejici se sledovanou
problematikou. Béhem pozorovani neni mezi pozorovatelem a pozorujicim piimy
kontakt, nekladou se tedy zadné otazky, pouze se sleduje chovani a pocity
pozorovaného. Vyhodou je, Ze pozorovany, jelikoz nevi Ze je pozorovan, nemize

z4mérné zménit své chovani a ovlivnit tak vysledek vyzkumu.*8

Na zéklad¢ absolvované praxe na jate 2016 bylo provedeno pozorovani zptisobu
procesu vybéru dodavatelti. Spole¢né s poznatky s chodem firmy byly pozorovany
funkce obchodniho odd¢leni, proces schvaleni nakupu, ¢i vztahy mezi dodavateli

a odbérateli.

Pozorovani probihalo po dobu nékolika tydnli. Cilem pozorovani bylo zjistit
preference podniku pii nakupnim procesu a samotnou podstatu procesu vybéru

dodavatele.

8 Srov. KOZEL, Roman. Moderni marketingovy vyzkum: nové trendy, kvantitativni a kvalitativni metody

a techniky, priibéh a organizace, aplikace v praxi, prinosy a moznosti, S. 138.
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Prakticka c¢ast

6 Loziska Hana s.r.o.

6.1 Zakladni informace o spole¢nosti

Firma Loziska Hanad vznikla v roce 2003 z piivodni firmy Loziska Brazdil.
Zabyva se nakupem a prodejem loZisek vcetné souvisejicich komponentl, naradi
a stroji. Nabizi pfedevsim loziska a prislusenstvi, gufera, klinové femeny, naradi,

nastroje, spojovaci a hutni material.

Diky postupnému nartistu zakaznikli a rozvijeni sortimentu zbozi bylo nutné
rozsitit skladové prostory, proto se firma ptestéhovala do novych prostor. V soucasné
dobé se spolecnost nachdzi na Brnénské ulici v Prostéjove, kde disponuje jak
puvodnim sortimentem, tak i Sirokym sortimentem spojovaciho materialu. Nov¢ také

firma zacala vyrabét hydraulické tlakové hadice (viz Obr. 3).

Firma se snazi i nadale neustale rozsifovat svijj sortiment piedev§im dle pfani
a pozadavkl zakazniki. Strategii firmy je dodat zdkaznikiim loziska a piisluSenstvi
vSech znaCek a parametri, které pozaduji. Vedeni vénuje zvySenou pozornost
vnéjSimu podnikatelskému prostifedi. M4 snahu ziskavat nové zakazniky a rozSifovat

sortiment dle jejich poZzadavki.

Firma Loziska Hana s.r.o. ma zavedeny certifikovany systém managementu
jakosti dle normy ISO 9001:2015. Firma usiluje o neustalé rozvijeni se

a zdokonalovani a nadéale zvySuje svou konkurenceschopnost a kvalitu.
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Obr. 3 - Hydraulické tlakové hadice*®

Sidlo spole¢nosti: Za Rybnickem 253, 783 49 Lutin

Adresa provozovny: Brnénska 4646/69, 796 01 Prostéjov

Rok zalozeni: 2003

Pocet zaméstnanct: 10

NACE: 016 - Podpirné cCinnosti pro zemédélstvi

a poskliziiové ¢innosti
46900 - Nespecializovany velkoobchod

47110 - Maloobchod s ptevahou potravin, napoji
a tabakovych vyrobkli v nespecializovanych

prodejnach

4778 - Ostatni maloobchod s novym zbozim ve

specializovanych prodejnach

74 - Ostatni profesni, védecké a technické ¢innosti

49 Dostupné na WWW: <http://www.loziskahana.cz/hydraulicke-tlakove-hadice>
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6.2 Zamé&i'eni firmy na zikaznika®

Zakaznici firmy v oblasti ndkupu a prodeje jsou firmy, spolecnosti a soukromé
0soby. Zakaznici pozaduji od spolecnosti kvalitu, spolehlivost a piijatelné cenové
podminky. Jednatel spolecnosti zajist'uje, ze jsou urceny, pochopeny a trvale plnény
pozadavky zékaznika, ptislusSné pozadavky zakoni a predpist, urcena a feSena rizika
a piilezitosti, které mohou ovlivnit shodu produktii a sluzeb, a schopnost zvySovat
spokojenost zakaznika. Kvalita v§ech provadénych praci je soustavné kontrolovana
v prubéhu celého procesu pocinaje vybérem dodavatele a konfe poradenskymi

sluzbami.

6.3 Komunikace se zakaznikem®!

Se zakaznikem komunikuje obchodni manazer spolecnosti nebo odpovédny
pracovnik telefonicky, faxem nebo osobné. Poskytuje mu informace tykajici se

produktu a ziskava zpétné informace.

Pti telefonické poptavce zakaznika na zboZzi se pofizuje zaznam do
poznamkového bloku nebo objednaciho listu. V ptipadé realizace telefonické

poptavky telefonickou objednavkou se pofizuje zdznam tamtéz.

Pfi pisemné poptavce zpracuje odpovédny pracovnik pisemnou nabidku, kterou
s poptavkou zalozi do potadace ,Nabidky vydané“. Pfi pisemné objednavce
a nasledném vyftizovani rozliSuje rozpracované objednavky a vyfizené objednavky.
Rozpracované objednavky se zaklddaji do zakladace ,,Rozpracované objednavky*.
Vyftizené¢ objednavky se zalozi do potadace ,,Objednavky“ podle abecedniho
rozliseni. Komunikace probiha telefonicky, faxem, pisemné nebo tstné, véetné zpétné

vazby.

%0 Zdroj: Vlastni zpracovani, ¢erpano z interni dokumentace firmy Loziska Hana s.r.0.
&

51 Zdroj: Tamtéz
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6.4 Méfeni spokojenosti zakaznikii*2

Zjistovani spokojenosti zakaznika je popsano v nasledujicim postupu.

Jednim ze zdroji informaci o spokojenosti zékaznika jsou reklamace a stiznosti.
Reklamace nebo stiznosti jsou zaznamenavany do protokolu o neshodé/reklamaci.
Reklamace jsou mési¢né analyzovany a vysledky analyz jsou podkladem pro

stanovovani opatfeni k népravé a preventivnich opatieni.

Dale je spokojenost zdkaznika monitorovdna bud’ osobnimi kontakty nebo
telefonicky, pfi¢emz tato zjiSténi jsou zapséna do formulare ,,Dotaznik spokojenosti
zéakaznika®, kde se uvede stupen posuzovanych kritérii. Na zaklad¢ t€chto vyplnénych
dotaznikd firma jednou ro¢né vyhodnocuje spokojenost zakaznika a vysledky

srovnava s piedchozimi obdobimi (viz ptiloha 1).

6.5 Audit®?

Ptedstavitel managementu zajiStuje interni audity s cilem ovéfit, zda systém
odpovida vlastnim pozadavklim organizace na jeji systém managementu kvality,

pozadavkiim normy ISO 9001:2015 a je efektivné zaveden a udrZovan.

Interni audity jsou provadény na zdkladé smlouvy jednatele spolecnosti
s piislusSnou externi poradenskou firmou. Predstavitel managementu jakosti

zpracovava plany auditu na ptislusny rok a odpovida za né.

Vedouci auditor se v pfedstihu 2 tydnii pred pldnovanym auditem kontaktuje
s predstavitelem managementu organizace, vyzada si od n¢j potfebné informace
a materialy vztahujici se k auditovanému procesu ¢i oblasti (Casti organizace),

odsouhlasi kritéria auditu a jeho cile.

Vysledkem auditu je zprava o vyhodnoceni urovné a u€innosti systému jakosti
dle 1ISO 9001:2015.

52 7droj: Vlastni zpracovani, erpano z interni dokumentace firmy Loziska Hana s.r.0.
&

53 Zdroj: Tamtéz
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Formulace a pfijeti odpovidajicich opatfeni k napravé je povinnosti vedouciho
auditovaného procesu ¢i auditované oblasti. Realizace a efektivnost pfijatych opatieni

je proveéfovana pii nasledujicim auditu na podnét vedouciho programu auditu.

Soucésti dokumentace vedouci k zajisténi a udrzovani kvality je pfirucka jakosti.

Ptirucka mimo jiné zahrnuje i popis procesu nakupu a prodeje (viz piiloha 2).

6.6 Proces nakupovani ve firmé LoZiska Hana s.r.0.>*

Aby doslo k minimalizaci problému pfi nakupu zbozi a sluzeb, byl ve spole¢nosti

stanoven konkrétni postup nakupovani.

Postup spociva v tom, ze vSechny nakupované komodity a sluzby, které jsou
nutné k zajisténi splnéni pozadavkl zédkaznika a chodu spolecnosti, byly ve shod¢ se

specifikovanymi pozadavky a byly nakupovany od hodnocenych dodavatela.

Vybér vhodného dodavatele se provadi pomoci katalogu dodavatelii, karet
dodavatelli apod. Za nakup a vybér vhodného dodavatele (dle katalogu dodavateli
a karet dodavateltr) odpovida obchodni manazer spole¢nosti. Vstupem pro nakup jsou
podklady ze skladovych karet a pozadavky zdkazniki na dodavky lozZisek
a prisluSenstvi. Nakup sluzeb (metrologie, Skoleni a vzd€lavani, SW a HW,
poradenska Cinnost, interni audity a dalsi) zajistuje jednatel spolecnosti spole¢né

s obchodnim manaZerem.

6.7 Hodnoceni dodavateli ve firmé LoZiska Hana s.r.o. >°

Obchodni manazer hodnoti a vybird smluvni dodavatele na zaklad¢ komplexniho
a pravidelného vyhodnoceni jejich schopnosti plnit pozadavky na dodavky, které jsou
zaznamenany v jejich kartach (viz ptiloha 3). Jedné se pfedevSim o kvalitu zboZi,

dodrzeni terminu dodavky, mnozstvi, sortiment atd.

54 Zdroj: Vlastni zpracovani, data z interni dokumentace firmy Loziska Hana s.r.0.
&

55 Zdroj: Tamtéz
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Hodnoceni dodavatelti provadi obchodni manazer kazdého pual roku, a to na
zéklad¢ pribézného sbéru informaci o dodavateli. Obchodni manazer stanovi
hodnoceni dodavatele podle stavu realizovanych objedndvek z uplynulého roku

a zalozi jeho kartu hodnoceni.
Hodnoceni provadi obchodni manaZer na zakladé téchto podkladi:

e stanovena kritéria hodnoceni,
e objednavkovy list — ptehled dodavek,
e vlastni zkuSenost,

e protokoly o neshodach/reklamacich za hodnocené obdobi.
Kritéria hodnoceni jsou uvedena v Kart¢ dodavatele.
Vysledkem hodnoceni je zatazeni dodavatele do jedné z kategorii:
A — vyborny dodavatel

Dodavatel prokazal schopnost dodrzeni v§ech pozadavkii na dodavky. Ve vétsiné

ptipadt je schopen plnit pozadavky, reagovat na vzniklé nedostatky a fesit je.
B — vyhovujici dodavatel

Dodavatel prokazal schopnost dodrZeni vSech poZadavkl na dodavky. Ve vétSing
ptipadli je schopen plnit pozadavky, reagovat na vzniklé nedostatky a fesSit je.
V dodavkach, kvalité ¢i jinych parametrech se vyskytnou neshody jen vyjimecné,
a to v takové mire, ze neni ovlivnén vztah ke konecnému odbérateli nebo k chodu

spole¢nosti.

V obchodnich podminkach dodavatel nevychazi vstiic a nerozviji svou obchodni

politiku smérem k dalSim vyhodam pro svého odbératele.
N — nevyhovujici dodavatel

Dodavatel neprokazal schopnost plnit v§echny pozadavky na dodavky nebo se
v jeho dodéavkach vyskytly vazné, nevyreSené nedostatky, které brani zafazeni,

respektive setrvani v kategoriich A, B.
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6.8 Vybér dodavatelir®®

Vybér dodavateli provadi obchodni manazer podle hledisek lepSiho plnéni
pozadavku, vetsi jistoty dodrzeni dodavek a vyssi hospodarnosti. Dodavatelé jsou
vybirani dle Seznamu dodavatelii, ktery se zpracovava na zdkladé vyhodnoceni

z Karet dodavatelt.

6.8.1 Kritéria hodnoceni

e sortiment, technické parametry (kvalita produktu), mnozstvi,

e zpusobilost (spolehlivost) dodavatele — vysledek opakovaného
hodnoceni.
6.8.2 Poradi vybéru

1. Poptavka u dodavateli kategorie ,,A“
2. Poptavka u dodavateli kategorie ,,B*
Poptavka u dodavateld kategorie ,,N* se neprovadi.

Novy dodavatel je vybiran na zakladé preferenci a jinych informaci obchodnim

manazerem.

6.9 Nakup lozisek a pFisluSenstvi®’

Potfeba ndkupu je iniciovdna snahou vyrovnat zdsoby ve sklad€ na optimalni

velikost nebo souhrnem piimych objednavek zakaznik.

a) nakup na doplnéni skladovych zasob

% Zdroj: Vlastni zpracovani, data z interni dokumentace firmy LoZiska Hana s.r.0.

57 Zdroj: Tamtéz
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Nékup lozisek na sklad provadi obchodni asistent pro loziska na zaklad¢ karty
,Chybéjici polozky na skladé™ vyplnéné skladovym asistentem nebo podle svych

vlastnich zkuSenosti.

Do nakupni dokumentace (poptavky, objednavky) zahrnuje obchodni asistent pro
loziska v§echny informace, aby nakupovany vyrobek byl jasné¢ a jednoznacné popsan.
Déle pozaduje po dodavateli doklady o schvaleni vyrobku, pokud nejsou k tomuto

vyrobku k dispozici.
b) ptima objednavka od zakaznika

Pti prevzeti objednavky a jejim ndsledném pirezkoumani potvrdi obchodni
asistent pro loziska svym podpisem jeji prijeti. V ptipadé dohody se zdkaznikem
o potvrzeni ptevzeti objednavky ji opatii razitkem a zaSle zdkaznikovi jako pfijatou
nebo ji potvrdi telefonicky. Poté zkontroluje polozky objednavky, jestli jsou skladem.
Pokud je polozka skladem, napiSe za ni do objednavky ,,S“(skladem). Pokud skladem
neni, napiSe za polozku ,,0“ (objednat). Je-li polozka jen ¢aste¢né skladem, napise za
polozku ,,S* s poc¢tem kusti a soucasné ,,0%. Polozky oznacené ,,0* jsou poté nasledné

poptavany a objednany.

V ptipad¢, ze ptima objednavka piedstavuje novou polozku, provede obchodni
manazer vybér dodavatele této polozky. Do vybéru vstupuji jednak stavajici
dodavatelé a dale nabidky novych dodavateli nebo vyhledd dodavatele sam.
Posouzeni dodavateli provadi na zakladé¢ hodnoceni dodavatell, preferenci

a vlastnich zkuSenosti.

Vybran je dodavatel s nejlepSim komplexnim posouzenim nésledujicich

parametri:

e hodnoceni dodavatele (u stavajicich),
e objednaci, dodaci a platebni podminky,
e cena a kvalita produktu,

e spolehlivost dodavatele.

V ptipadg, Ze je vybran dodavatel odpovidajici pozadavkiim spolecnosti, objedna
u n¢j obchodni asistent pro loZiska poZzadovanou polozku objednavkou a projedna

dalsi moznost spoluprace.
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V piipadé, Ze potieba nakupu ptedstavuje polozku sortimentu stavajiciho

dodavatele, vybere stavajici dodavatele dle hodnoceni.
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7 Vysledky Seti‘eni v podniku

7.1 Vysledky rozhovoru

Na zéklad¢ rozhovoru bylo zjisténo, ze firma vyuzivda bodovou metodu
hodnoceni dodavatelti. Tato meto je velmi rychla a jednoducha. Dle mého nazoru je
tato metoda vhodna v ptipad¢, Ze potiebujeme rychle rozhodnout, kterého dodavatele
zvolit, jelikoz je velmi obecna. OvSem pii vybéru dodavateli pro dlouhodobou
spolupraci je vhodné dodavatele posoudit podrobnéji a tak, aby firma zvolila skute¢né
toho nejvyhodnéjsiho. Z tohoto divodu bych doporucila zvolit jako metodu
hodnoceni dodavateli pro firmu Loziska Hana s.r.o. Scoring model, jelikoz tato

metoda umoznuje piifadit vahy k jednotlivym kritériim a je mnohem piesné;jsi.

1. Jakou pouZzivate metodu hodnoceni dodavateli?

Firma pouzivd bodovou metodu. Hodnoceni se provadi ve stupnici 1-3,
1 — nevyhovujici, 2 — €astecné vyhovujici, 3 — pln€ vyhovujici. Je stanoveno pét
kritérii, ktera se hodnoti, a to: cena/slevy, splatnost faktur, termin dodéni, kompletnost
dodavky, ptrepravni podminky. Kazdému kritériu se pfifadi piislusny pocet bodu
(1-3). Poté se body seCtou a tim zjistime, do které kategorie dodavatel spada.
Kategorie A — vyborny dodavatel 13-15 bodu, kategorie B — vyhovujici dodavatel
10-12 bodu, kategorie C — nevyhovujici dodavatel 0-9 bodt. Hodnoceni do skupiny
,»A“ plati za podminek, Ze hodnocena firma nebude mit v Zddném z kritérii mensi
hodnoceni jak 2. Firma spolupracuje pouze s dodavateli kategorie ,,A*, ovSem tito
dodavatelé nemusi vzdy spliiovat plny pocet bodt, bere se totiz ohled nejen na jedno
totiz nakoupit od dodavatele, ktery ma sice vyssi cenu, ale z hledisku firmy je
vyhodné&jsi, mé& naptiklad splatnost faktur 60-90 dni, k cemuz firma také ptihlizi.
Hodnoceni dodavatelti se zaznamenava do ,karty dodavatele a jeho hodnoceni”

a provadi se zpravidla pololetné.
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2. Jak jste spokojen se sou¢asnym stavem hodnoceni dodavatela?

Spokojenost se soucasnym stavem hodnoceni dodavateli je optimalni. Z divodu
mnohaleté spoluprace jiz od naSich dodavateli ocekavame zodpovédny
a maximalni pfistup k plnéni objednévek. Jelikoz historie firmy je vice nez 20leta,
dodavatelsko-odbératelské vztahy ve firmé funguji na bazi kamaradstvi, jelikoz firmy

spolu dlouhodob¢ spolupracuji.

3. Co vidite jako nedostatky ve vasem systému hodnoceni?

Vzdy nelze s dodavatelem spolupracovat na zakladé¢ osobniho kontaktu.
Nedostatkem v systému hodnoceni mohou byt skryté problémy dodavatelt, o kterych
nejsme informovani, napf. firma v insolvenénim fizeni. Tuto skuteCnost nelze

doptedu predvidat, a proto miize byt hodnoceni dodavatela zkreslené.

4. Chtél byste zménit systém hodnoceni dodavatelii?

Systém hodnoceni je pro firmu v soucasné dobé dostacujici. Pokud by se vSak

naskytla vhodnéjsi metoda hodnoceni, jisté by o ni firma uvazovala.

7.2 VVysledky pozorovani

Ve firmé byl pozorovan ptedevSim zplsob vybéru dodavatelii na konkrétni
zakazky. Bylo zjiSténo, Ze pii vybeéru dodavateld, ktefi s firmou jiz dlouhodobé
spolupracuji, je bodova metoda dostacujici, jelikoz firma ma s témito dodavateli
mnohaleté zkuSenosti. OvSem pfichézi i situace, kdy firma musi vybrat z fad novych
dodavatelli, a to v pfipadé€, Ze stavajici dodavatelé nenabizeji potfebny sortiment.
V téchto piipadech neni vysledek vybéru nejvhodnéjsiho dodavatele vzdy
jednoznacny, protoze ve vét§iné pripadi z bodového hodnoceni vyplyne pro firmu
vice kandidatii, ktefi maji stejny pocet bodil, tudiz firma musi rozsifit hodnoceni
dodavatelti o dalsi kritérium. Vysledkem pozorovéani je tedy zjiSténi, ze vybér
dodavatelt je v potradku v pfipadé, ze firma hleda dodavatele mezi stavajicimi.

V piipad¢, ze firma hleda kandidaty z fad novych dodavateld, systém hodnoceni
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Vv tomto pifipadé pokulhava. Proto je tieba vylepsit systém hodnoceni dodavateli, aby

firma vzdy zvolila nejvhodnéjsiho dodavatele.

7.3 Zavér Setreni ve firmé Loziska Hana s.r.o.

Na zaklad¢é provedené analyzy systému hodnoceni dodavatelli ve spole¢nosti

Loziska Hana s.r.o. byly shledany jisté nedostatky, kterym je tieba déle se vénovat.
Jedna se o nasledujici nedostatky:
1. Zvolena metoda je prili§ obecna

Firma vyuzivd bodovou metodu hodnoceni dodavateli, ktera prifazuje
k jednotlivym kritériim 1-3 body. Velmi casto se ale stava, ze vysledkem tohoto
hodnoceni jsou dva nebo i vice dodavateli, ktefi se jevi jako pln€ vyhovujici. Proto je
poté pro firmu velmi obtizné vybrat dodavatele, ktery je nejlepsi. Vysledek hodnoceni

touto metodou muize byt zkresleny a zavadéjici.

2. Chybi prirazeni vah k jednotlivym Kkritériim

Je tfeba pfifadit vahy ke kazdému kritériu dle stupn€ jeho vyznamnosti
a dulezitosti. Systém hodnoceni se tak stane vyrazn€ objektivnéjsim. Na zakladé
pozorovani bylo zjisténo, ze firma nejvice dba na nasledujici kritéria: kvalitu,
spolehlivost, cenu a sortiment. VVzhledem k tomu, Ze podnik je drzitelem certifikatu
kvality ISO 9001:2015 a neustale usiluje o lepsi kvalitu, je toto kritérium vzhledem

o 24

k dodavatelim pro firmu nejdilezitéjsi.

3. Systém hodnoceni pri vybéru novych dodavateli neni adekvatni

Problém nastava pii hodnoceni novych dodavateld, jelikoZ s nimi firma jesté
nema zadné zkuSenosti. Bodovou metodu hodnoceni je vhodné pouzivat u stavajicich
dodavatelt, s kterymi firma spolupracuje jiz fadu let, naopak u novych dodavatelt je
tteba zavést novy systém hodnoceni, ktery co nejpfesnéji a objektivné posoudi

kazdého dodavatele.
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4. Nedostacujici kritéria

V oblasti hodnoceni chybi zasadni kritéria, ktera jsou dulezitd pro vybér
spravného dodavatele, naopak jina nejsou v hodnoceni tak dulezita. Chybé&jici kritéria
budou doplnéna ¢i odebrana a znazornéna VvV simulaénim modelu hodnoceni

dodavatela.

5. Pololetni hodnoceni dodavateli

Hodnoceni dodavateli pololetné miize byt pro firmu dostacujici, ovSem
hodnoceni dle frekvence dodavek, tedy prubézné, by bylo vtomto piipadé
efektivngj$i. Jednak vysledky hodnoceni budou mnohem objektivnéjsi, jelikoz
hodnotitel si 1épe pamatuje problémy, které se vyskytly ve spolupraci s dodavateli, ale

také si usnadni praci, jelikoz pracuje s menSim mnozstvim dat.

Na zakladé téchto poznatki navrhuji nasledujici FeSeni:

Pro firmu LoZiska Hana s.r.o. navrhuji zménit systém hodnoceni dodavatelt
z jednoduché metody na podrobnéjsi a presnéjsi metodu, a to Scoring model. Pokud
firma upfesni kritéria hodnoceni a pfifadi k nim véhy, bude systém hodnoceni
mnohem objektivnéjsi — to je pravé vyhoda Scoring modelu. Toto feSeni navrhuji pro
piipad nutnosti volby novych dodavatelt. Tento systém hodnoceni by byl maximalné
objektivni, jednoduchy a piehledny a byl by kompatibilni se stavajicim systémem
hodnoceni dodavateld. Pro stavajici dodavatele navrhuji ponechat bodovou metodu
hodnoceni, jelikoZ soucasny systém hodnoceni dodavateld firm& vyhovuje

a spoluprace s témito dodavateli funguje jiz fadu let.

Byla zvolena ctyii zakladni kritéria, ke kterym jsou vhodné ptifazené vahy. Tato

podoba hodnoceni dodavatelil je znazornéna v simula¢nim modelu nize.
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7.3.1 Zjisténé nedostatky

HODNOTICI KRITERIA:

Sortiment — timto kritériem lze posoudit, zda dodavatel ma dostacujici S$ifi
sortimentu, ze kterého si muze podnik vybrat. V piipadé, Ze ma dodavatel

nedostacujici sortiment pro podnik, je hodnoceni bezpfedmétné.

Kvalita — firma vlastni certifikaci ISO 9001:2015 a velmi dba na kvalitu. Z toho
davodu je kvalita zvolena jako zasadni kritérium pro hodnoceni dodavateld. Jelikoz
je Scoring model navrzen pro hodnoceni novych dodavateld, bylo stanoveno
kritérium, pomoci kterého budou dodavatelé¢ posuzovani. Kvalitu 1ze posuzovat dle
certifikace 1SO (zda se kvalita produktu shoduje se zvolenymi pozadavky) a vysledku
provedenych auditi (zda byly splnény veskeré pozadavky systému managementu
jakosti). V ramci této bakalatské prace je doporuceno zjist'ovat kvalitu procest podle
skute¢nosti, zda podnik vlastni ISO 9001:2015. Vysledkem pak mohou byt dvé

skute¢nosti — ano =1 bod, ¢i ne = 0 bodu.

Spolehlivost — spolehlivost bude zjistovana dle dostupnych referenci,
negativnich hodnoceni, informacemi zjiSténymi od klientd ¢i jinymi ovéfitelnymi
zdroji. Pokud budou nalezeny pozitivni reference, bude dodavateli pfifazen +1 bod,
naopak pokud budou nalezeny negativni reference, bude dodavateli ptifazen -1 bod.

V ptipadé absence pozitivnich 1 negativnich referenci obdrzi dodavatel 0 bodd.
Cena — cena bude posuzovéana dle nabidek dodavatelt

Navrh podoby Scoring modelu je uveden v Tab. 7.
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7.3.2 Navrh Scoring modelu

Tab.7 - Navrh Scoring modelu

TP Dodavatel
Hodnotici kritérium Ukazatel X Y Z
I. KVALITA .. s
(véha 50) drzitel certifikatu ISO (Ano/Ne)
Body
I1. SPOLEHLIVOST pozitivni reference (Ano/Ne)
(véha 30) negativni reference (Ano/Ne)
Body
111. CENA primérnd cena za doslavky vKe(z
. celkového poctu 20)
(vaha 20) —
reciprocni index
Body
Celkové bodové hodnoceni

V modelu byla zvolena tfi zdsadni kritéria, kterd jsou pti hodnoceni dodavateld

vvvvvv

vahy dle preferenci firmy. VétSina firem upfednostiiuje pfi hodnoceni dodavateld
cenu, avSak v této firm¢ je po rozhovoru s manazerem firmy ziejmé, ze cena vzdy
nemusi byt nejdulezitéjsim kritériem, pfihlizi se i k ostatnim kritériim, jako je kvalita,
cena ¢1 v€asny termin doruceni dodavky. Firma totiz nebere ohled na jedno kritérium,

ale na skupiny kritérii a radéji nakoupi od dodavatele, ktery ma vyssi cenu, ale

Z ostatnich hledisek je pro firmu vyhodné&;si.
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7.4 Ovéreni funk¢nosti pomoci simulace Scoring modelu

Tab.8 - Simulace Scoring modelu

f e es Dodavatel
Hodnotici kritérium Ukazatel X Y Z
I. KVALITA .. cer
(véha 50) drzitel certifikatu ISO (Ano/Ne) 1 0 1
Body 50 0 50
I1. SPOLEHLIVOST pozitivni reference (Ano/Ne) +1 0 0
(vaha 30) negativni reference (Ano/Ne) 0 0 -1
Body 30 0 -30
I1l. CENA primérnd cena za dodévky vKE (2 19 350 | 1 149 | 1.000
(vaha 20) celkového poctu 20)
recipro¢ni index 82,6 | 956 | 100
Body 16,5 | 19,1 20
Celkové bodové hodnoceni 96,5 | 19,1 40

V Tab. 8 vyse je uvedena simulace aplikace Scoring modelu. Do vybéru

postoupili tfi dodavatelé, z nichZ po vyhodnoceni dosahl nejvétsiho skore dodavatel
X.

Dodavatel X ma sice nejvyssi cenu, ale spliwuje kritérium kvality a spolehlivosti,

tedy vlastni certifikaci ISO, a ohlasy na néj jsou pozitivni.

Hodnoceni dodavatele Y bylo nejniZsi, jelikoz nespliiuje zékladni kritérium
kvality, nebyly nalezeny zadné reference, pouze cena je nizsi nez u dodavatele
Y, avSak to je jediné pozitivum u tohoto dodavatele, pro firmu je tedy za téch

ptedpokladii plné nevyhovujici.

Poslednim hodnocenym dodavatelem byl dodavatel Z, ktery vlastni certifikat
ISO a jeho cena je nejnizsi, ovsem ohlasy na n¢j jsou negativni, ovsem pro firmu je
spolehlivost velmi dulezita, proto dodavatel skoncil v pofadi hodnoceni na druhém
misté.

Jelikoz firma upfednostiiuje kvalitu a spolehlivost i na tkor vyssi ceny, je pro ni

dodavatel X zcela nejvyhodnéjsi po vSech strankéch.

Nabidnuty model odpovida pozadavkiim podniku, je pomérné jednoduchy, ale

pritom komplexné posuzuje dodavatele.
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Z.aver

Bakalatska prace se zabyva fizenim dodavatelsko-odbératelskych vztahti ve

firmé Loziska Hana s.r.o.

Cilem bakalaiské prace je analyza systému hodnoceni dodavatelt ve firmé, jeho
zhodnoceni, a tvorba navrhu nového systému hodnoceni dodavatelt, ktery je

kompatibilni se stavajicim systémem.

Bylo zjisténo, ze systém hodnoceni dodavateli, ackoli firmé doposud vyhovoval,
ma znacné nedostatky. Stavajici systém hodnoceni dodavatelt byl pfili§ jednoduchy
a nepiesny. Proto byla zvolena ptesnéjsi a objektivnéjsi metoda, a to Scoring model,
ke kterému byla pfifazena ptislusna kritéria a vahy tak, aby splioval naroky firmy na

nové dodavatele.

Scoring model byl navrzen tak, aby odpovidal pozadavkim firmy. ZlepSeny
systém hodnoceni dodavateli ma za cil zabezpecit kvalitu a spolehlivost dodavek pfi

optimalni cené a také upevnit dodavatelsko-odbératelské vztahy s novymi dodavateli.

Byla provedena simulace pro ovéfeni funkénosti vytvofeného modelu. Nabidnuté
feSeni odpovida jak aktudlnim pozadavkim ze strany firmy, tak 1 modernim trendim

v oblasti dodavatelsko-odbératelskych vztaha.
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Tato prace se zabyva analyzou dodavatelsko-odbératelskych vztahli ve firmé
Loziska Hana s.r.o. Cilem prace bylo zhodnotit soucasny stav procesu nakupu
a navrhnout vlastni feSeni. Prace je rozdé€lena do tii casti. Teoretickd ¢ast popisuje
aktualni poznatky v oblasti dodavatelsko-odbératelskych a proces nakupu.
Metodologicka ¢ast uvadi souhrn metod pouzitych pii zpracovani bakalaiské prace.
Praktickd ¢ast je zamétena na vyhodnoceni procesu ndkupu v podniku. Déle je
navrzen novy model pro hodnoceni dodavatelt. Na zakladé provedeného vyzkumu
jsou uvedena doporuceni pro optimalizaci dodavatelsko-odbératelskych vztaht

Z dlouhodobého hlediska.

Thesis analyzes the customer-supplier relationships in the company Loziska
Hana s.r.o. The aim of the study was to evaluate the current status of the purchase
process and propose their own solutions. The thesis is divided into three parts. The
theoretical part describes the current findings in the field of supplier-customer and

purchase process. Methodological part summarizes the methods used in processing
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the thesis. The practical part is focused on the evaluation process of purchase of the
company. Then it proposes a new model for evaluating suppliers. Based on research
which was carried are recommendations given for the optimization of customer-

supplier relationships in the long run.
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Ptiloha 1 — Dotaznik spokojenosti zdkaznik

LOZISKA HANA | j Straoa 11
Skstle P¥iloha &.9
Firma/zékaznik : KO‘U\)FB‘L\“O\MS\Y SY‘ ..........
znamky
Otézka 1 ) 3 4 5

1 |Libi se nase provozovna?

2 |Vyhovuje sortiment a mnoZstvi?

3 |Spokojenost s cenovou urovni?

4 |Libise vystupovani zaméstnancti?

(katalogy) ?

6 | Vyhovuje termin dodani?

7 Spokojenost s pruznosti a rychlosti
jednani?

jk

X

X

5 Spokojenost s technickou podporou ><
<

AR

Celkem bodu )74

Hodnoceni :

0-7 zakaznik velmi spokojeny s na$i firmou
8-14 spise spokojeny s nasi firmou
15-21 spokojeny s ptipominkami
22-35 nespokojeny zékaznik

Pripominky a naméty na zlepSeni: ..........

p
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Ptiloha 2 — Ptirucka jakosti
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Priloha 3 — Karta dodavatele a jeho hodnoceni

TELE (2016

LOZISKA HANA

TA DODAVATELE
CENI

S.I.0. i ) A

Néazev dodavatele: Z H L

Adresa dodavatele: | Tfanovice 93, 739 53, HNOJNIK

kontaktni osoba sortiment | telefon/mobil fax

HRADECKY Martin 558694277, 603156849 558694276

Predmét dodavek: loZiska a p¥islusenstvi,

Hodnocenf se provadi ve stupnici 1-3,kde 1 je nejnizsi hodnoceni a 3 je nejvyssi hodnocenf
13-15 vyborny dodavatel A ,10-12 vyhovujici dodavatel B , 0-9 nevyhovujici dodavatel C
Stupnice hodnocenf: 1 — nevyhovujicf, 2 — ¥istedné vyhovujici, 3 —pIn& vyhovujici

Hodnoceni za mésic:
1123415 718(19(10]|11]12

Oblast hodnoceni

Cena/slevy

Splatnost faktur

Termin dodani

Kompletnost dodavky

Ptepravni podminky
Celkem:

Zarazen do skupiny :

datum :

podpis hodnoticiho:

R "k |2 2| @[] Vo
>

Poznamky :

*

pozn.
Hodnoceni do skupiny A plati za podminek,%e hodnocens firma nebude mit v #4dném
z kritérii mensi hodnoceni jak 2.

llProstéjové dne: Ag.¢ 20 Schvalil : @.>(
&
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