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1 Uvod

Ceska republika patiila ve dvacatych a tficatych letech minulého stoleti mezi svétovou
vyrobni a technologickou $picku predevsim v primyslové vyrobé. Byly vynalezeny in-
tegrované obvody, zavedena pasova vyroba (Tomas Bat'a inspirovan Henry Fordem),
v druhé poloving 20. stoleti zahajena vystavba prvniho jaderného reaktoru. Rozmach
ekonomiky také doprovazela cela fada negativnich udalosti a procest. Svétové valky,

hospodarska krize.

Dnes mame 21. stoleti a dalsi negativni dopady na ekonomiku jsou dasledkem pande-
mické krize a také valecnych konflikti. Po CasteCném zotaveni z celosvétové pandemie
covidu-19 doslo na vychodé k rozsdhlému vale¢nému konfliktu mezi Ukrajinou a Rus-
kou federaci. Tato invazni situace ma celosveétovy dopad. Nejen tedy na nasi ekonomiku,
kde doslo k velkému propadu a nasledkem toho k rustu inflace. Ta meziro¢né osciluje

kolem 3 %, pocatkem roku 2022 dosahla 9 % s dalsim konstantnim naristem az k 16 %.

Firmy, které jsou na trhu jiz fadu let, dokdzou udrzet svou pozici 1épe nez nestabilni
mensi podnikatelé. V ramci dodavatelsko-odbératelskych vztahti dochazi k vykyvim
dodavek produkce a zpozdéni materialu. Na trhu vznikaji mezery, prodleni, kdy nejsou

dostupné komponenty a tim dochazi k neustalému posunu termind.

Jednou z funkeci firmy je synchronizovat dodani zbozi s pozadavky na material do vy-
roby. Pfestoze soucasny vyvoj situace v dodavatelsko-odbératelskych vztazich neo-
vlivni moznosti ze stran dodavatell, je nutné nastaveni kritérii jejich vybéru tak, aby

byly zajistény vstupy do vyroby minimaln€ z osmdesati procent.

V této praci se zabyvam problematikou dodavateld, a to jejich hodnocenim pomoci vi-
cekriterialniho rozhodovéani. Jedna se o hodnoceni v ramci vybérovych fizeni anebo sta-
vajicich smluvnich stran. Vysledek spociva v nalezeni nejvhodnéjsich kandidata dle po-
suzovanych méfitek. Je dobré diverzifikovat dodavatele sortimentu, nebot” zaméfeni se
pouze na jednoho ¢i dva vyznamné distributory je pfili§ kratkozraké. Cilem préace je tedy
zhodnoceni sou¢asného stavu posuzovani dodavatelt, a dle rozhodovacich modelu kla-

sifikovat ty nejvhodnéj$i pro dlouhodobé¢jsi spolupraci.



2 Cil a metodika prace

Zakladnim cilem této prace je navrh sestaveni modelu, ktery bude slouzit k hodnoceni
dodavatelti v ramci vybérovych fizeni a jejich posuzovani. Soucasna metodika hodno-
ceni nema témét zadny piinos, je provadéna vzdy v prvnim ctvrtleti nasledujiciho roku,
a to na zakladé pozadavkd normy ISO 9001 a 14001. Nejsou provadény zadné zavery,
dle kterych by se pohled na vybér dodavateli meénil, uzavirani kontraktt je stejné,

smluvni podminky neménné.

Jako néstroj posuzovani bude vyuzita metoda vicekriteridlniho hodnoceni. Pracuji v od-
déleni nakupu a mam zkuSenosti s vybérovymi fizenimi. Nikoli vSak s aplikaci zminé-
nych metod. V soucasné dobé doslo ve firmé, kterou budeme nazyvat jednoduse Alfa,
k organizacnim zménam. Decentralizovany nakup se opét stal centralnim nakupem. Do-
chazi k blizsi spolupraci s kolegy, propojeni nakupu a vyroby. Soucinnost a spoluprace
ma spolecny vysledny efekt. Proto povazuji za vyznamny piinos a posun klasifikaci

dodavatelsko-odbératelskych vztahti zménit.

Prace je rozdélena do nekolika ¢asti. Popis metodiky prace, teoreticka Cast popisujici
strategii nakupu, teoreticka Cast popisujici pouzité rozhodovaci modely, prakticka cast,
aplikace modelu a zavérecné vyhodnoceni poznatkti. V prvnim oddile je popsana stra-
tegie nakupniho oddéleni, jeho vyznam a postup pii hodnoceni dodavateld. Dale infor-
mace dle odborné literatury tykajici se ndkupu a jeho fizeni, posléze teoretické infor-
mace o rozhodovacich modelech, jejich vyuziti, vyuziti vicekriterialnich variant. Na za-
klad€ popisu jednotlivych modela dojde k vybéru nejvhodnéjsi varianty hodnoceni. V
praktické Casti dochazi k volbé dodavateld, ktefi budou na zakladé vyse uvedenych me-
tod hodnoceni. Vybér je sestaven ze 70 % stavajicich dodavatelti a 30 % mén¢ vyznam-

nych.

Poté dochazi k sestavovani rozhodovaciho modelu pro dalsi vybér smluvnich stran. Z
hlediska volby kandidat se porovnava napt. vzdalenost, tedy strategické umisténi do-
davatele, kvalita vyrobkt, moznosti dodavek, reklamace, eventualita slev dle odbéru,
doba pusobeni dodavatele na trhu, fungovani firmy z hlediska udrzitelnosti atd. Jednot-

livé kroky budou aplikovany na dodavatele pro jiz zminénou firmu Alfa a jeji oddé€leni



nakupu. Jde o primyslovou firmu s mnohaletou zkusenosti a stabilnimi dodavatelsko-
odbératelskymi vztahy. I presto je dulezité nastavené dodavatele kazdorocné hodnotit

dle postupu, ktery bude odrazet pozadavky firmy a trhu.

Jak uvadi Lukoszova, celkovy proces vyrobniho podniku s primyslovym zaméfenim

muzeme znazornit takto:

o funkce nakupni zajistuje zasobovani vstupy, pokryti podnikovych potieb,
e funkce vyrobni zabezpecuje proces pfemény materialu a polotovarti na vystupy,

e funkce prodejni zajistuje odbyt vyrobku na trhu.

Cely nakupni tym tedy zabezpecuje bezporuchovy chod vyrobnich 1 nevyrobnich pro-
cest. Pozadované pokryti by mélo byt realizovano co do mnozstvi, struktury i ¢asu za
minimalnich nakladi a naopak. Odpovidajici naklady maji tedy vést k zajisténi sprav-

ného mnozstvi Casoveé odpovidajici harmonogramu. (Lukoszova, 2004)

3 Nakup a jeho strategie

Jednim z ukolt kazdé vyrobni firmy je v prvni fadé€ zajistovat potiebné vstupy pro svou
vyrobu takovym zptsobem, aby byly naklady co nejméné zatézujici. Toto je zaleZitost
oddéleni nakupu a jeho strategie. At uz se jedna o produkty, polotovary, komponenty
piimo uréené do vyroby anebo ochranné pomucky, které slouzi zaméstnancam pfi praci.
Z hlediska dulezitosti jsou pochopiteln€ klicové vyrobky nakupované pro dalsi zpraco-
vani. Ve firm¢ Alfa jsou to napt. plechy, spojovaci material, natérové hmoty, transfor-

matory, kabely, oleje, radiatory a dal§i komponenty, které souvisi s energetikou.

To, co utvafi dobry nakup je podstatné ve vybéru dodavatele. Na trhu je jich cela fada.
Kazda firma ma uz nékteré smluvni strany pro dlouhodobou spolupraci provérené. At
uz se jedna o zahrani¢ni nebo tuzemské firmy. Presto je dobré nespoléhat na jistotu a
neustale pribézné mapovat trh. Tim drzime ve stfehu své dodavatele. Ukolem pracov-
nikt nakupu je s dodavateli vyjednavat cenu, smluvni podminky, museji znat produkt.

Hledani novych dodavateli je mnohdy obtizné. Je dulezité je provérovat, zjistovat trh,



mit analytické schopnosti. V soucasné dobé se klade diraz predevsim na udrzitelnost a

minimalizaci nakladd. Od toho se odviji dalsi kroky pti hodnoceni smluvnich stran.

Nejbéznéjsi forma hledani dodavatele je prostfednictvim internetu. Na uzemi malého
rozsahu jako je Ceska republika je toto dostadujici. Pokud se jedn4 o dodavatele zahra-
ni¢ni, mohou nastat problémy v nedostatku informaci anebo na druhou stranu az pfili§

mnoho zbyte&nych a neprehlednych. (SLAPOTA, 2005)

Mezinarodni spoluprace v§ak pfinasi spolecnostem rizné vyhody. Jsou jimi napf. rea-
lizace Gspor z rozsahu, poznavani mezinarodnich trhii, vyuziti vztahti mezi podnikatel-
skymi subjekty k rozsiteni znalosti, diverzifikace rizika, ¢i snizovani nakladt. Jednotné
propojeni trhit ma své vyhody, které pomahaji ke konkurenceschopnosti. Kazda spolec-
nost maze timto posouvat své napady, vyrobky a informace pies své hranice. Vyhodou
jsou nové zkusenosti, ale mize dojit i k negativnim prekazkam, jakymi jsou nestabilni
politicka situace v zemi, plovouci ménové kurzy a neznamé kultury. (Michael
ARMSTRONG, 2015). Armstrong dale uvadi, ze globalizace vyzaduje zlepSovani orga-
nizaci schopnostmi ucit se, spolupracovat a zvladat diverzitu, komplexnost a také nejed-

noznacnost. Dochazi k Siroké Skale vymeény informaci a k podpote globalniho trhu.

Dle Slapoty je také logickym krokem hledani uspor na strané vstupt, které tvoii ve fir-
mach az 80 % celkovych nakladi na vyrobek. Velky potencial pro uspory se tedy skryva
nejen ve formé dlouhodobé spoluprace se stavajicimi dodavateli, ale i v procesu hledani
novych. Ti mohou nabidnout napt. nové technologie ve vyrob¢ a tim uSetfit nemalé pro-
stiedky. Vychazi se z toho, Ze nakup neni jen zalezitosti dojednavani nizSich cen vstupu.
Jedna se spiSe o analyzu nakupnich procesti a volbu vhodné strategie. (SLAPOTA,

2005)

Dale Slapota uvadi, Ze vyroba poskytuje nakupnimu oddé&leni kratkodobé i dlouhodobé
informace o tom, kdy a v jakém mnozstvi je nutné vstupy zajistit. Oddéleni nakupu se
posléze snazi regulovat posloupnost dodavek a eliminovat problémy, které by mohly

vést v krajnim piipadé az k zastaveni vyroby. (SLAPOTA, 2005)
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Tim je mysSlena situace, kdy by naklady ve firmé prevysily celkové piijmy. Firma ale
musi vyrabét, nebot’ je potieba hradit fixni naklady. I v ptipadé kratkého obdobi, kdy
vystup bude nulovy. Podle Soukupové zastavenim vyroby by ztrata dosahla vyse fixnich
nakladt. Pokracovanim ve vyrob€, kdy firma dosahne celkového piijmu vyssiho nez
variabilnich nakladt, maze tyto naklady uhradit spolu s ¢asti fixnich. Ztrata bude mensi
nez pii volbé zastaveni vyroby. Jedna se o tzv. podminku , minimalizace ztrat“ nebo
pravidlo variabilnich nakladd, kdy TR >VC. Pokud tato podminka neni splnéna, pro-

dukce se zastavuje. (Soukupova, 2000)

Strategii samotného nakupu je jeho sluzba a prace pro ,,vnitiniho zdkaznika“. Tim ma
Slapota namysli viechny utvary ve firmé. Tedy vse, co podnik financuje, obsahuje také

potencial pro jeho ekonomickou hospodarnost. (SLAPOTA, 2005)

Referent nakupu garantuje objednané zbozi, servis, spolutucast na nakladech, hodnoti u

dodavatelti ceny v minulosti, ceny soucasné a vyhled do budoucna.

Predstavujeme si, ze firma by meéla fungovat jako celek. Mnohdy tomu tak neni. I kdyz
budou vSichni jeji Clenové na stejné ving a prat si spolecné uspechy, presto kazdy sleduje
svij cil souvisejici s charakterem jeho funkce a pozice ve firme. Jednotlivei maji odlisné
umysly, aby se kazdy mohl identifikovat a mit na svém uspéchu urcity podil. Je to sa-
moziejmé a instinktivni. Na druhou stranu je dobré a prospésné dozvidat se informace,
klast otazky, povzbuzovat své okoli, tim navodit pfiveétivou atmosféru, kterad pak dovo-
luje mluvit 1 o vécech, co jsou méné piijemné. Vse ve zdvoftilostnim duchu a v souladu

s etickymi zasadami jednani.

3.1 Hlavni ukoly strategického nakupu

e Zajisténi vSech potfebnych vstupu,

e optimalizace zdroju,

e sledovani prabéhu dodavek,

e fizeni stavu zasob, zajiSténi technické stranky nakupu,

e kritéria ekologicka, socidlni a eticka,
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e vylepSovani podminek se stavajicimi dodavateli,

zajistovani moznych uspor, absence rizik,

e udrzovani kontaktu s dodavateli,

vyhledavani novych vcetné podpory a rozvoje inovaci.

., Zakladni funkci utvaru ndkupu je efektivni zabezpeceni predpokladaného pritbéhu zd-
kladnich, pomocnych a obsluznych vyrobnich i nevyrobnich procesii surovinami, mate-
rialem a vyrobky v potFfebném mnozstvi, sortimentu, kvalité, case a misté. “ (Lukoszova,

2004)

Podle Slapoty je cilem nakupu dosazeni tzv. vnitinich Gspor. Ty jsou dopadem vybéru
nejlepSich moznosti a postupt fungovani nakupniho oddé€leni. Jedna se o vhodné roz-
Clenéni dodavateld a sortimentu mezi nakupdi, eliminaci procesu vystavovani objedna-
vek a jejich nasledné uzavirani. VSe s maximalnim vyuzitim informac¢nich technologii.
Tim firma redukuje vedlejsi naklady spojené s procesem zajistovani vstupu. Strategicky
nakup vytvati pro své zdroje prostfedi a definuje trh, na kterém bude plsobit

(SLAPOTA, 2005).

., Podstatou strategického ndakupu neni vybirat vhodné dodavatele pro novy produkt, ale
predevsim dodavatele rozvijet a vytvdret prostor ostatnim utvarum, aby mohly s doda-

vatelem efektivné spolupracovat. “ (SLAPOTA, 2005)

Vesker¢ informace jsou referentem nakupu vlozeny do informacniho systému, aby byly
dostupné i pro ostatni zainteresované pracovniky. Nakup prebira veskerou zodpovédnost

nejen za pé&i o dodavatele, ale také za vystupy této spoluprace (SLAPOTA, 2005).

., Idedlni strategii pro vyjednavani je strategie win-win. Jejim cilem je, aby oba ucastnici

pro sebe ziskali urcitou hodnotu. “ (SLAPOTA, 2005)

Je potfeba mit jasné definované pozadavky od zékaznika, coz zajistuje oddéleni ob-
chodu. To predava informace konstrukénimu a technologickému oddéleni, na které na-

vazuje nakup. A nasledné vyroba.
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Obrazek 1 Vazby mezi jednotlivymi utvary ve firmé

Technicka piiprava
vyroby

Ekonomicky tusek Rizeni vyroby

NAKUP

IT odd€leni Systémova udrzba
Doprava QEMS (Ri-
zeni jakosti)

Zdroj: viastni

Dlouhodoba spoluprace s dodavateli ma pro firmu sviyj vyznam. Obé strany znaji své
postupy, systémy, zpusoby vyjednavani, cenovou strategii. Z toho vyplyva, ze pii dlou-
hodobé spolupraci mame zajistény jisté cenové vyhody a osobni pfistup z hlediska for-

movani dalsi spoluprace.

Ale i presto je dilezité mit ve svém portfoliu dal§i mozné smluvni strany, s jejichz po-
moci dokazeme vykryt vypadky dodavek. Objem objednéavek je takto mozné rozlozit

mezi vice stran.

Napriklad pokud stavajici dodavatel neni schopen aktualné nabidnout nizsi cenu pro-
duktu nebo pfimo pozadované parametry, mame moznost poptat dalsi smluvni strany a
nasledné porovnat. Toto musime provadét s velkou opatrnosti, nebot’ nejen ceny porov-
navame, ale kazdy vyrobce nemusi dodat identicky produkt. Proto je potfebné peclivé
sledovat popisy jakosti a rozméry. V ptipadé neshody dochézi ke zdrzovani dodacich

lhit pro vyrobu, nebot’ jsme nuceni zbozi vratit a pozadovat jiny produkt, ¢i se obracet
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na dals$iho vhodného dodavatele. Tim se zdrzuje i dodani produktu cilovému zékazni-

kovi.

Nabidky polozek, které se netykaji ramcovych smluv s dodavateli pozorné sledujeme a
vedeme v patrnosti. Mohou byt vyuzity v budoucnu jako podklady pro dalsi vybérova

hodnoceni a uzavirani kupnich smluv.

3.1.1 Kontakt s dodavateli a odbérateli

Zajem o dodavatele, stejn¢ jako o zakaznika, by mél byt drzen v povédomi. Je vhodné
se s druhou stranou setkavat osobné, tim se prohlubuje spoluprace a objasni nepiehledné
zalezitosti. Aktivita ze strany dodavatelt a ze strany firmy je samoziejmosti. Jedna se
predev§im o cenové vyjednavani, kdy aktualné v prabéhu rastu inflace jde hodnota
vstupt nezadrzitelné nahoru. Firma se snazi naklady minimalizovat, dodavatel nechce
prodélat. Pres vSechna neptfedvidatelna ocekavani je dobré vzdy dosdhnout uspokoji-

vého kompromisu.

Obchod predpoklada vymeénu a jak Korda uvadi, pokud nékomu poskytneme urcitou
vyhodu, méli bychom obdrzet protihodnotu. At uz v jakékoliv formé benefitu. Toto se
tyka jak maloobchodnika, velkoobchodu, tak odbératele. Ustupek bez kompenzace se
povazuje za Spatny krok ¢i prohru. Pozadovani urcité protihodnoty je zarukou nasi au-
tority a také zachovani rentability obchodniho vztahu. Protistrana nas mtize pochopitelné
odmitnout. S takovou situaci musime pocitat pfi kazdém jednani. A zde je mozné zminit,
Ze se véc nemusi tykat pouze obchodnich vztaht. Hledani protihodnot umoziuje pie-
chazet z jednani distributivniho (koncept vSe urvat a neodejit s prazdnou) k jednani in-
tegrativnimu (cil je najit pfijatelné feSeni spoluprace). Takové jednani neprobiha na za-
kladé ,pozic”, ale na zakladé hledani funk¢niho feSeni, které bude vyhovovat pozadav-
kiim obou stran. Zde je nezbytnou tlohou vyjednavace jeho kreativita. Cilime tedy na

strategii ,,win-win“. (Korda, 2011)

,,Mnoho lidi povazuje vyjedndvani za ,, intelektudlni hru. Mdme-Ii dosdahnout uspéchu,

musime se snaZzit ovlivnit protistranu nejriznéjsimi prostiedky, jako jsou:
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e charisma, okouzlovani, srdecnost,
e obratna prezentace,
e potlaceni nervozity, sebereflexe, jistota v jedndani

o vzbuzeni divéry (Korda, 2011)

Kazdy, kdo zastava funkci vedouciho nakupniho ¢i obchodniho oddéleni, musi zvladat
kromé kontroly svych podfizenych také rozpory mezi pozadavky zakaznika, pozadavky
odbératele, potteby vlastni firmy, mezi cili zaméfenymi na zisk a pozadavky na rentabi-

litu a cash flow (Korda, 2011).

Jde predevsim o snizovani rizik, komplexnosti vyjednavani, realizaci vhodnych navrze-
nych postupd, které jsou imérné obéma stranam. Protoze, jak jiz bylo zminéno, naklady
se mohou postupné stale navySovat i v kratkodobém horizontu, je na misté piesné vy-
mezeni cen matrialu s jejich pfijatelnou fixaci. Pfipadné i prodlouzeni zarucni lhity u

vyznamnych vstupt.

3.1.2 Vyhledavani novych dodavateli

Vyhledavani novych dodavatelti probiha tak, ze si nejprve zmapujeme trh a predlozime
vhodné uchazece. Tyto sefadime dle dalezitosti a vlastnosti kritérii. Kazda firma ma své
metody hodnoceni. V této praci se zamétuji na vicekriterialni metody klasifikace. Timto
zpusobem bych postupovala i pfi vybéru novych smluvnich stran, nejen tedy pii hodno-
ceni stavajicich dodavatelil. Proces zacina predlozenim hlavnich nakupovanych polozek
a jejich objemu. Nasleduje vyhodnocovani dle zminénych kritérii. Pokud dodavatel ne-

uspéje, znamena to pro n€j vyzvu k vytvareni vyhodnéjSich podminek.

I my si s odpovédi davame vzdy dostatek ¢asu, at’ uz mame ve firmé kompetence jaké-
koliv. Casovy prostor miize byt pro nas dilezitym milnikem, kdy oddalenim odpovédi
nabird na vyznamu prostor udrzet protihrace v nejistoté. Tim si zachovame status auto-

rity.
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Pozastavime také piiliv pozadavku protistrany. Ty se mohou tykat napf. omezeni fixace
cen, platby predem, zvySeni objemu nakupu, omezeni zavozl, aspory v logistice, hra-

zené zkusebni objednavky produkta atd. (Korda, 2011)

Existuji mnohé metody vybéru dodavateld a to napf. pres internetové aukce. Dodavatelé
si mohou v prubéhu aukce upravovat ceny na zakladé vysledka konkurentd, které 1ze
on-line sledovat. S timto typem vybéru dodavatele se oddéleni nakupu jiz v minulosti
setkalo. Pozdéji jsme od tohoto zptsobu selekce ustoupili, nebot” se nejednalo o prili§
férové utkani. Jak se pozdéji ukazalo, nékteré smluvni strany se mezi sebou domlouvali
predem jak a kdy ceny snizi, tudiz z naSeho pohledu nepfijatelné jednani. Nehledé
k tomu, ze vybér dodavatele je omezen pouze na vypliiovani schémat ¢i diagramu a nu-
lové osobni komunikaci. Pro nas je podstatou kvalita dodavatelsko-odbératelskych

vztaht zalozena na divére, Cestném jednani, a predevsim divéryhodnosti informaci.

., Pro prodejce je bolestné uzavrit jedndni za Spatnych podminek a nejhorsi je, kdyz ne-

muiZete jedndni uzavrit vitbec. “ (Korda, 2011)

3.2 Vybérova Fizeni a hodnoceni dodavatela

Jak jiz bylo zminéno, pfi tvorbé systému nakupu je vhodné mit co mozna nejlepsi pie-
hled o stavajicich dodavatelich. Veskeré informace by mély byt strukturované a snadno
dostupné. Vétsina firemnich informacnich systémt ma vazbu na dalsi oddé€leni, prede-
vsim vyrobu, kterd definuje pozadavky pro nakup a technologicka oddé€leni. Dale skla-
dové hospodarstvi a finan¢ni oddélenti, které zpracovava podklady ke kryti nakoupeného

materialu (SLAPOTA, 2005).

Co se tyCe provérovani dodavatelt, jedna se vzdy o urcity koncept duvéry. Jak uvadi
Zitelmann, divéra vyjadiuje pojmy poctivost, integrita ¢i upfimnost. AvSak divéra ne-
souvisi pouze s charakterem Cloveéka. Zavisi na jeho kompetencich a moznostech takto
jednat. Ziskani Citelnosti a urcité jistoty ve vztazich s dal§imi stranami mizeme svym

jednanim a predevsim referencemi (Zitelmann, 2012).
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Uspéch obecné provazi &lovéka, ktery je vyjimeény, mysli a tvofi trochu jinym zpiso-
bem nez vétSina lidi. Kdo chce uspét, musi mit odvahu byt jiny. Nebat se zpochybriovat
nazory ostatnich a vyjadfit svij. (Zitelmann, 2012) Jedna se o vyznamny postoj i pfi
jednanich, ktera se vedou pred uzaviranim kli¢ovych dohod mezi smluvnimi stranami a

na to navazujici dalsi spoluprace.

Vybérova fizeni tykajici se ve firmé kliCovych polozek je tfeba konzultovat s dal§imi
kolegy ve firm¢, s odborniky, napt. z oddéleni konstrukce a technologie. Tam by méli
mit jasny piehled a vydefinované predstavy, jak ma vyrobek vypadat podle pozadavka

cilového zakaznika.

Ve vyrobnim podniku je toto nutné, jedna se o spolupracovniky, ktefi dobfe znaji para-
metry vstuptl. Jsou potfebni k urCeni sortimentu a komunikaci na odborné a technické
urovni. Prebiraji na sebe ¢ast zodpovédnosti za vybér nakupovanych polozek. Objed-

nané komodity je nutné nasledné monitorovat utvarem jakosti (SLAPOTA, 2005).
., Komoditni strategie by méla zohlediovat dva aspekty:

o Aspekt staticky, ktery zahrnuje historickd data o dodavatelich, odebiranych ko-
moditdach, platebnich podminkdch, dodavkach, reklamacich aj.

o aspekt strategicky, ktery by nam mél urcit, kam smérujeme, proc a co potiebu-
Jeme ke splnéni tohoto cile, abychom ziskali urcitou pozici na trhu nebo cenové

podminky. “ (SLAPOTA, 2005)

Vybér a hodnoceni stavajicich dodavatelti musi spliiovat sva kritéria. Jedna se o jiz zmi-
néné dodaci a platebni podminky, logistické pozadavky, pozadavky na kvalitu, servis,
rychlost reakce, garance. Déle je tfeba provérovat finanéni stabilitu, historii spolecnosti,

schopnost vyfizovani reklamaci, zkuSenost, profesionalitu atd.

Obecné jsou dodavatelé, se kterymi jiz spolupracujeme, rozdélovani do skupin A, B, C,
D, popi. E dle vyhovujicich parametri. Tzn. podle obratu, flexibility dodavek, kvality,
chybovosti, reklamaci. Znamé Paretovo pravidlo tika, ze 20 % vstupu tvoii 80 % vy-

stupu.

Efektivitu vysledku nam urcuje takové jednani, kdy s co mozna nejmensimi naklady

dosahujeme nejlepsSich vysledkt. Princip tzv. ,nejmensiho usili‘ stanovil harvardsky
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profesor George K. Zipf, dle néhoz vykonavaji jedinci urcity ukol pii 20-30 % nasazeni
se zajisténim 70-80 % vysledkl. Pravidlo 80/20 fika, ze pomér mezi usilim a vysledkem
je dan vnitini nevyvazenosti. Coz zni trochu absurdné, ale budiz. Zpravidla se tedy vy-
sledky ziskavaji pouze z malé Casti nakladd, vstupd, ¢i usili. Kdyz zjistime, kterych 20

% vstupt piinasi 80 % vysledku, soustiedime se prave na né€ (Zitelmann, 2012).

Do skupiny 20 % patii dodavatelé vyznamnych komodit, které tvoii velké financni ob-
jemy. Jedna se o dilezité vstupy, klicové pro vyrobu. Je potieba sledovat jejich dodaci

terminy a prubézné kontaktovat v piipadé zpozdéni dodavek.

.S touto skupinou bychom méli také udrZovat nadstandardni osobni vazby, které
usnadni a zefektivni komunikaci nejen v bézném styku, ale i pri Fesent kritickych situaci.
Prestoze mame s A dodavateli obvykle viceletou spoluprdci, méli bychom s nimi pravi-
delné prezkoumdvat ceny, protoze obchodni trh se u vSech nasich dodavateli neustdle
ménti. Uspory vytvorené ve spolupraci dodavatelem A byvaji vzhledem k obchodovatel-

nému objemu daleko vétsi nez u ostatnich dodavatehi. “ (SLAPOTA, 2005)

Tabulka 1: Paretovo pravidlo skladovych zasob (priklad)

Skupina / kritérium ‘ . | B | C
Podil z celkovych

skladovych zasob ke nak ko
Podil z celkovych prijmU 80 % 15 % 5%
Priorita vysoka stfedni nizka

Zdroj: (Skladon., 2021)

Pokud se jedna o optimalni mnozstvi dodavateld, mélo by byt takové, aby nam zbytecné
nenarustala agenda spojena se zajisténim koordinace dodavek. Vyhodnocovani jednot-
livych nabidek je také ¢asové narocné. Na druhou stranu je tieba klast diraz na rozlozeni
rizik. V pfipadé vypadku dodavky u jednoho dodavatele bychom meéli mit k dispozici
daliho, ktery je schopen pozadavek pokryt (SLAPOTA, 2005).
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,, DiileZitym parametrem hodnocenti je vyvoj cen v Case, ktery slouzi napriklad jako po-
mocny ndstroj pri vybérovych rizenich. Mnohdy se stavd, Ze dodavatel hodnoceny Iépe
nez jiny, miize i s nabidkou horsich cenovych podminek diky hodnoceni v tendru vyhrat,

vvvvvv

(SLAPOTA, 2005)

Pii kazdoro¢nich vyjednavanich o cené a dodavkach klade Slapota diiraz na vénovani
pozornosti tzv. monitoringu dodavatele. To znamena sledovani jeho vyvoji v case. Tim
muzeme predejit naslednym necekanym okolnostem, které by pozdrzely nase dodavky.
Pozdé&ji po cenovém vyjednavani si domluvime s dodavatelem schtizku, kde ale jiz ne-
hovotime o cenach a dodavkach. Ziskavame informace pouze o tom, co se u dodavatele
béhem roku zmeénilo, jaké tspéchy ¢i posun zaznamenal, pfipadné problémy. Zjistujeme
jeho plany do budoucna, organiza¢ni zmény, investi¢ni vize, spokojenost jeho zamést-
nancl, rozsifovani kapacit, rozvoj a inovaci vyrobkt atd. Timto ziskdvame ukazatele

pro nasi dalsi spolupraci a vymezeni podstatnych otazek (SLAPOTA, 2005).

Samoziejmé je dulezité sledovat cely trh a mapovat moznosti u pfipadnych dalSich do-
davateld, ktefi maji stejné zaméfeni s portfoliem vyrobkd. Uspéchu se dosahuje prede-
vS§im flexibilitou a schopnosti rychlych reakci na nové situace. Vyrobni podniky se diky
nove vznikajicim stavim a pomérim v dodavatelsko-odbératelskych vztazich potiebu;ji

velmi rychle vyporadavat se zmeénami.

3.3 Subdodavky

Material dodany do firmy zaeviduje na centralnim piijmu povefeny pracovnik. Nasle-
duje ptedani na sklad, kde je nutné zkontrolovat pocet kust, pfipadné jakost. Pii vétsim
mnozstvi, napf. u spojovaciho materialu, neni nutné provadet stoprocentni kontrolu.
Z praktického hlediska je dostacujici pouze namatkova, napt. kazdou druhou polozku

dat na vahu a provéfit tim pocet kust v krabicce.

U dodavanych komponentd jako jsou transformatory, kabely, oleje nebo radiatory je

stoprocentni kontrola nutna. Tyto vstupy jsou finan¢né€ vyrazné polozky a je tedy nutné
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provést i kontrolu jakosti. Tu provadi povéreny pracovnik utvaru QEMS (Quality Envi-

ronmental Management System).

U ochrannych pomiticek, kde se jedna o dobfe pocitatelné kusy, kontrolujeme pocty a
velikosti polozek. Jakost se nekontroluje, nebot ta je provéfena zpravidla az pii uzivani

daného produktu.

V ptipadé nedodanych polozek ¢i neshodného zbozi dochazi k reklamaci. Tim se firmé
navysuji jak ¢asové, tak i skladove narocnéjsi procesy, nebot’ u vétsich a povétrnostnim
vlivim méné odolnych produktt je umisténi ve skladu nutné. Nekteré produkty mohou
byt docCasné umistény i mimo skladové prostory, ale zde se jedna v ramci naseho sorti-

mentu pouze o hutni material.

3.3.1 Planovani vstupu

Mnozstvi objednavanych vstupt urCuji pozadavky konstrukéniho a nasledné technolo-
gického oddéleni. Ti zakladaji do informacniho systému udaje, dle kterych se fidi na-

kupni oddéleni. Tzv. pozadavky.
Operativni nakup a s nim spojené kroky by me¢l probihat v tomto poradi:

e vypocet potieby vstupt jednotlivych polozek,
e vypocet piipadné pojistné zasoby, pokud je to nutné, nastavi se i v systému,

e zajiSténi ocekavané zasoby dle planované etapy jako dispozicni zdroj spotieby
Bilan¢ni rovnice urcujici feSeni dodavek: Do=M+Zp-Zo

D, — dodavky materialu
Mgk — spotfeba materialu
Zp — pojistna zasoba

Z, — o¢ekavana zasoba (Lukoszova, 2004)
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3.3.2 Reklamace

Cilem vyfizeni reklamace je nasledné zajisténi bezchybnych dodavek. Ve smlouvé s do-
davateli by mél byt uveden postup feSeni reklamace, jejiho uznani a konkrétné specifi-

kované nalezitosti k vyfizeni jakymi jsou:

e narok na opravu poskozeného, pokud je nedostatek odstranitelny,

e pii neopravitelné vadé dodani nahradniho produktu,

e pozadavek na odstranéni systémovych vad, které neodpovidaji ¢asovym harmo-
nogramim,

e kompenzace za reklamované zbozi ve formé pfipadnych slev.
(SLAPOTA, 2005)

Vyftizovani reklamaci, jeho postup urCuje z Casti pracovnik fizeni kvality a z ¢asti na-
kupci. Ten vyjednava, komunikuje s dodavatelem ohledné doby kompenzace a dodani

bezvadného vyrobku.

V ramci téchto nesrovnalosti je vhodné zjistovat i pfiiny pro¢ k problému doslo. Na-
sledné dodavky by mély stoprocentné spliovat pozadované parametry na vyrobek.

(SLAPOTA, 2005)

Neékteré chybné komponenty, které patfi mezi méné nakladné polozky, neni tifeba ode-
silat dodavateli ihned zpét, ale miZzeme pozadat o novy zavoz a dodavatel si Spatné do-

dany vyrobek obratem pak vyzvedne. Jedna se napt. o drobny spojovaci material.

Mnozstvi reklamaci peclive sledujeme a vedeme spis u kazdého daného dodavatele. Pak
na zéklade poctu, reakéni doby a mife zavaznosti rozhodujeme, zda bude tento dodavatel
dale zpusobily ke spolupraci. U méné zavaznych, rychle vytizenych vad v ptipadé kli-
Govych dodavatel Slapota uvadi, Ze je mozné vyuzit téchto nesouladt u cenovych jed-
nani v piis§tim obdobi. Tyto argumenty jsou vesmés ucinné a maji ve finale vyrazny do-

pad na koneé¢né ceny a dodaci podminky (SLAPOTA, 2005).
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3.3.3 Audit dodavatela

V ramci fizeni procest subdodavek také dochazi kazdy rok k auditu a provérovani
kroku, které byly ucinény u dodavatelsko-odbératelskych vztahi. Vysledky se zazname-

navaji do specialnich formulafi, jejichz kopie obdrzi nakupni oddéleni a fizeni kvality.

Slapota uvadi, Ze je bezpodmineén& nutné dodavatele pravideln& provéfovat, komuni-
kovat s nim a stale Ipét na zlepSovani spoluprace. Pokud se jedné o provérené dodava-
tele, neni potreba délat audity prili§ podrobné a do hloubky. V pfipadé reklamaci jsou
zieyma kriticka a problémova mista. Na druhé strané je i dodavatel povinen provadét
analyzu nedopatieni. Pokud dojde béhem roku k opakovanym situacim, zjistime pficinu

a nasledné trvame na napravé chybovosti (SLAPOTA, 2005).

V prabéhu auditd se kontroluji i vyrobni Gseky, tzn. stroje, vyhovujici zafizeni a aktivita
ohledné bezpecnosti prace. Obecné jsou tyto kroky spojeny s dodavatelskymi procesy,

nebot’ v ramci nakupu se na nich zde podili ve firmé systémova udrzba.

3.4 Inovace a modifikace

Zakaznici i firmy kladou velky duraz na vylepSovani vyrobka, tedy technické inovace,
zdokonaleni kvality, zmény parametri. Ne vzdy se tyto zmény shledaji s kladnou odez-

vou.

Kazdy autor ve svych publikacich uvadi razné postoje a pohledy na zavadéni novych
napadu a piinosu. Napf. ze strany Zitelmanna prochazi kazda novinka ¢tyfmi stadii roz-
voje:

e nejdiive je ignorovana, muze dojit i k jejimu neakceptovani az zesmésnéni,

e daleje potlacovana,

e po zklidnéni situace dochazi k pohlizeni na véc jako samoziejmost,

e aposléze je pfijata a akceptovana (Zitelmann, 2012)

Dale Zitelmann uvadi, ze lidé jako Warren Buffett (30. srpna 1930 91 let), znamy inves-

tor, obchodnik a filantrop, oznacCen jako jeden ze seznamu 100 nejvlivnéSich a
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nejbohatsich lidi svéta, (Zivotopis Warrena Buffetta, 2021) nebo George Soros (12.
srpna 1930 91 let), americky finanénik, multimiliardaf Zidovského pavodu (Zivot
George Sorose, 2023) méli odvahu byt jini. Stavéli se proti ndzoru vétSiny. Pochopitelné
museli mit své divody ajasna stanoviska. Jednali proticyklicky a pfinaselo jim to tispéch

(Zitelmann, 2012).

Je to jen  maly*‘ dukaz toho, jak dosahnout pozadovanych cila a vizi. Mit v hlave jasné
predstavy a zameéry. Jak predikujeme napft. pfisti rok, kde chceme, abychom zlepsili do-

savadni stav, nastaveni si urcitych hranic a kam bychom se chtéli posunout.

Navrhy na zdokonaleni mohou vzejit jak ze strany nakupu, jeho vedeni, tak i ze strany
dodavatelt Ci zakaznika. Je pochopitelné, ze kazda zména musi byt pfedem prodiskuto-
vana a schvalena. S kazdou inovaci dochazi vétSinou 1 k cenovému navyseni. To je pred-
métem jednani nakupniho oddéleni, technologie, dodavatele a ptipadné zakaznika, po-

kud je navyseni vice nakladné (SLAPOTA, 2005).

,,Ke zméndam dochdzi casto po vyzvé zdakaznika, ktery sam inovuje viastni vyrobek. Po-
zZaduje napriklad jiné rozméry, parametry, typ materidlu nebo jinou povrchovou ipravu
atd. V téchto pripadech potiebujeme ziskat od zdkaznika maximdlni mnozZstvi informaci

o:

e rozsahu zmén

e technickych a technologickych poZadavcich na vyrobu.

VeSkeré ziskané informace musime ndsledné zpracovat a predefinovat ve zménovych

formuldrich pro naseho dodavatele. “ (SLAPOTA, 2005)

Prestoze se jedna Casto o vySsi finan¢ni zalezitosti spojené se zavedenim nového para-
metru vyrobku, v ptipadé nakupovanych polozek je tfeba také pocitat s tim, ze novy
produkt vynika lepsimi vlastnostmi, které se odrazeji i na jeho zivotnosti. Naklady na
nakup drazsich inovovanych vyrobka jsou kompenzovany nasledn€ vyssi cenou jiz ho-
tového vyrobku pro zakaznika. VSechny nové parametry vyrobkt musi byt diskutovany

s oddélenimi konstrukce a technologie.

Obecnég, co se tyce zdokonalovani a novych poznatkd, Zitelmann uvadi, ze mnoho lidi

na otazku, co umgji dobfe, v ¢em vynikaji, odpovidaji velmi nejasné a nespecificky.
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Spise nejprve uvadgji to, co jim piilis nejde. Clovék by se mél tedy spravné profitovat,
dokazat uplatnit a prodat své schopnosti. (Zitelmann, 2012). Cilovymi skupinami v na-

Sem piipadé jsou dodavatelé a zakaznici.

Dulezity je racionalni postup feSeni zakladnich problému, které nam mohou kompliko-
vat plynuly chod obchodnich pfipada. Podle Fotra nase rozhodovani ¢asto trpi urcitymi
nedostatky, jejichz dopadem jsou pak horsi hospodarské vysledky, nez by odpovidalo
kvalitnimu rozhodovani. Pfi¢inou je feseni problému v duchu prokrastinace, tedy neu-
stalému odkladani. Pak nemizeme v kone¢ném disledku dospét ani k vlastnim pfic¢inam

tohoto problému (Fotr, 2000).

Situacni analyza nam tika, jak dospét ke zvySeni organizovanosti a tim 1 vytvateni pro-
stiedi pro nasledny uspéch inovaci. Tedy soustfedéni se na feSeni nejpodstatn&jsich

ukolt a ty vykonavat ve spravném potadi, a pfedevsim spravnymi metodami. Tedy:

e rozklicovani problémovych situact vyZadujicich pozornost (pfitomné 1 budouci)
tyto mohou mit charakter odchylek od zadouciho stavu

o rozclenéni problémovych situaci jedna se o zpracovani prehledu problému, které
je potieba fesit a situovat je do jasnéji definovanych komponent

e posouzeni ditleZitosti dilcich problému tedy poradi feSeni

e stanoveni pldami 7eSeni obsahuje urceni vhodného postupu, specifikuje fesitele,

dobu konani ukolu

Faktem je, Ze se objevuji neustale nové informace, které nas nuti vracet se k nékterym
predchozim fazim tohoto cyklu a upravit, resp. rozsifit prehled problémovych situaci

(Fotr, 2000).

4 Rozhodovaci a statistické modely

K rozhodovani dochézi ve v§ech oblastech lidského zivota. Zadana kritéria pro rozho-
dovani mohou mit rizny charakter, napf. kvantitativni, kvalitativni (pfi koupi automo-
bilu je rozhodujici jak jeho cena, tak i vzhled). Mohou byt maximaliza¢ni ¢i minimali-

zacni (pozadujeme, aby zakoupeny automobil dosahoval co nejvétsi rychlosti a byl co
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nejlacingjsi) a mohou byt si navzajem konfliktni, kdy nizk4 cena vyrobku je zpravidla

spojena s jeho horsi kvalitou. (FALTOVA LEITMANOVA, 2012)

Rozhodovani je intuitivni zalezitost. A pokud uvazujeme o srovnavani vice kritérii, vy-
birame alternativu s nejvys§im hodnocenim. Prvnim krokem zjistime, kolik vlastnosti
(atributt) nebo kritérii zname a jak je mozné jich vyuzit. Pfedpokladame postup feseni,
identifikaci problému. Je nutné shromazdit data, z nichz preference vyhodnocujeme. Na-
sleduje dalsi krok, a to volba metody, kterou budeme data klasifikovat. Preferen¢ni ne-
zavislost mizeme uvést jako vysledek prednosti jednoho kritéria oproti druhému, ktery
neni ovlivnén kritérii ostatnimi. V praxi jsou vSak kritéria zpravidla interaktivni, tedy

vzajemné komunikujici. (Gwo-Hshiung Tzeng, 2011)

Rozhodovaci modely piedpokladaji volbu nejlepsiho rozhodnuti. Tim je ovliviiovan stav
véci budoucich a nasledujicich okolnosti. K tomu slouzi zminéna rozhodovaci kritéria,

ktera pomahaji klasifikovat hodnotu posuzovaného subjektu.

Historicky zrod vicekriteridlniho hodnoceni variant (dale VHV) je mozné historicky vy-
Cist z korespondence mezi Nicolasem Bernoullim (1687-1759) a Pierrem Rémondem de
Montmort (1678-1719), ktefi diskutovali o tzv. , petrohradském paradoxu®. Jedna se o
hru s minci, kdy ocekavame urcitou hodnotu s urcitou pravdépodobnosti. Zahrnuje do
sebe rozhodovani, statistiku a pravdépodobnost. Ve s o¢ekavanym uzitkem. Hra pro-
biha tak, ze se hazi minci tak dlouho, dokud nepadne hlava (panna). Celkovy pocet ,.n*
hodu urCuje vyhru, ktera se rovna 2 x n dolarti. Pokud padne prvni mince hlava, hra se
uzavira a ucastnik ziskava dolar. Kdyz padne orel, hra pokracuje a hraje se o dvojnaso-
bek predeslé vyhry. Tak se dale v kazdém kole navySuje. Vyvstava problém: kolik jste
ochotni za tuto hru zaplatit? (Gwo-Hshiung Tzeng, 2011)

Dale Tzeng zmitiuje, ze od Casu, kdy Bernoulli (1738) navrhl koncept funkce uzitku,
ktery zrcadli lidské snazeni jako je maximalni spokojenost, a kdy von Neumann a Mor-
genstern (1947) ptedstavili funkci maximalni spokojenosti, teorii her nebo model eko-
nomického chovani s vice atributy (VHV), se stale Castéji objevuji teorie a uvahy o lid-
ském ekonomickém chovani. Je to logické. Takovato rozhodnuti feSime denné. V za-

meéstnani 1 osobnim zivoté (Gwo-Hshiung Tzeng, 2011).

Postupy VHV lze shrnout do nasledujicich péti hlavnich kroku:
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e Definice povahy rozhodovani,

e Sestaveni stupnice pro jeho hodnoceni

e Vybér vhodného modelu hodnoceni

e Ziskani vahy kazdého atributu s ohledem na alternativy
e Urceni nejlepsi alternativy uzitku

(Gwo-Hshiung Tzeng, 2011)

Jak uvadi Zmeskal, u aplikace metod vicekriterialniho hodnoceni variant VHV figuruje
rozhodovatel (subjekt), cil rozhodovani (Gcel) a varianty rozhodovani a kritéria (pod-
minky). Pokud se vybér produktt tyka napt. financnich instituci, pak je rozhodovatel a
subjekt student, rodina, dichodce nebo firma. Cilem je tedy nasledné aktivace student-
ského uctu, financovani nemovitosti, dlouhodoba investice, ziskani hypotééniho uvéru
atd. Kritérii jsou pak cena, uroky, poplatky, doba splaceni, moznosti preklenuti, jedno-
razové splatky, reference instituce. Je dulezité posoudit citlivost vybéru variant vzhle-
dem ke kvalité vstupnich dat a volbu metody. Cilem aplikace VHV je nalezeni nejvhod-
n¢j$i metody a usporadani variant od nejlepsiho k nejhorSimu. Stanovit mnozinu efek-

tivnich a vyloucit neefektivni varianty (Zmeskal, 2009).

Zikladem rozhodovani u VHV jsou:

e Varianty (alternativy, moznosti) A = {al, a2,...,an} ,n> 1

o Kiitéria (vlastnosti, atributy, charakteristiky) C = {f1,f2,...,fm} , m > 1

Vicekriterialni rozhodovani pifestavuje v podstaté rys rozhodovani jak ve sfére ekono-
mické, socialni, zdravotnické nebo politické. Rozhodovaci postup feSeni tuloh s vice nez
jednou eventualitou je postup, ktery vede k nalezeni optimalniho stavu. Jedna se o tzv.

vicekriteridlni optimalizaci (Ramik, 2011).
Postupovymi kroky jsou:

e Formulace a stanoveni cilt u daného problému
e Volba kritérii
e Soubor variant fesicich dany problém

e Zhodnoceni dusledkud variant vzhledem k rozhodovacim kritériim
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e Vybér varianty k feSeni

e Stavy svéta, tzn. scénare, rozhodovani (Ramik, 2011)

Podle prof. Ramika se rozhodovaci proces, ktery zahrnuje vSechny vyse uvedené kroky,
nazyva ,,rozhodovaci proces v sirsim smyslu“. (Mize nam svymi postupovymi kroky
pfipominat feseni situacni analyzu problému dle Fotra.) Opakem je ,,rozhodovaci proces
v uzsim smysh*, kde jsou jiz stanoveny cile, kritéria a varianty. Cilem rozhodovani je
urcity budouci stav (okoli rozhodovatele) vyplyvajici z nutnosti plnéni urcitého ukolu.
Toho se ma dosahnout pomoci volenych variant v rozhodovani. Cil rozhodovani se vét-
§inou rozprostfe do mensich cilll a ty se transformuji do formy rezhodovacich kriterii.
Ta mohou mit rizny charakter jako fyzikalni, technické nebo technologicky méfitelné
znaky, ekonomicka hlediska vyjadfovana penéznimi jednotkami nebo neméfitelné sub-
jektivni znaky typu vzhled (design), vin€, pohodli, moralka atd. Variantami, nebo-li
rozhodovacimi alternativami jsou prvky, které vzajemné porovnavame a jsou vhodné
pro vybér v rozhodovani. Jako ptiklad 1ze uvést, ze klient se rozhoduje pro koupi nemo-
vitosti nebo personalista vybira nového kandidata. Subjektem rozhodovani muze byt
jedna osoba, tym, firma a objektem rozhodovani je usporadani, v némz je definovan
rozhodovaci problém, cil, kritéria a varianty. Tzv. stavy svéta chapeme jako neovlivni-
telné okoli rozhodovaciho systému. Nahodni Cinitelé ¢i subjekty, ktefi mohou zmenit

situace se nazyvaji ,ndhodnymi velicinami‘. (Ramik, 2011)

Pt

Cil: nakup nového osobniho auta, stiedni tfida, pro firmu

Varianty: Audi A4, Peugeot 308, VW Tiguan, Renault Scénic, Fiat Freemont

Subjekt rozhodovani: firma

Objekt rozhodovani: Cesky trh s osobnimi automobily

Stavy svéta: neméni se

Rozhodovaci problém je vymezen ke konkrétnimu nositeli disledka a to firmé (Ramik,

2011).
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,, Ulohy vicekriteridlniho rozhodovani je mozné klasifikovat podle zpiisobu zaddni mno-
Ziny variant, které pro optimalni rozhodnuti pripadaji v itvahu. Je-li tato mnoZina ur-
cena konecnym seznamem variant, hovorime o vicekriteridlnim hodnoceni variant.

(FALTOVA LEITMANOVA, 2012)

Modely, které jsou pouzity v této praci se tykaji zminéného vicekriterialniho hodnoceni

variant. Cilem je urcit dodavatele, ktery bude vyhovovat nasim kritériim nejlépe.

4.1 Ordinalni a kardinalni informace

Prof. Ramik uvadi tfi skupiny metod rozhodovéani, a to s nominalni informaci, s ordi-

nalni informaci a s kardinalni informaci:

e Nominalni informace netika o kritériich nic jiného, nez jejich jména

e Ordinalni dokazeme setadit od nejdualezit€jSiho k nejméné dulezitému a néktera
kritéria mohou byt hodnocena stejné

e Kardindlni informace kritérii 1ze nejen setadit, ale 1 stanovit, kolikrat je krité-

rium f; dulezitéjsi nez kritérium f; (Ramik, 2011).

Ordindlni informace udavaji poradi, dozvime se tedy, ktera z variant ptipada jako nej-
lepsi, ktera jako druha atd. Ale neudava o kolik je jedna varianta lepsi nebo horsi nez

druha, k tomu je zapotiebi kardinalni informace.

Kardinadlni informace-udava, o kolik se jednotlivé varianty od sebe odliSuji. Mame-li
pouze informaci ordinalni, aritmetické operace pozbyvaji na vyznamu. Dillezitost kar-

dinalnich informaci je hodnocena pomoci metody volby vah (Klicnarova, 2010).

4.2 Metody stanoveni vah

Rozhodovani podle vice kritérii je analytickou metodou hodnotici vyhody a nevyhody

riznych feseni dle vice méfitek. Jak uz bylo fe¢eno, tkolem hodnoceni v souladu s vice
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kritérii je zhodnotit a urcit nejlepsi alternativu pro realizaci. Konceptem jsou tfi Casti:
sestaveni hodnoticich kritérii, jejich vyhodnoceni, ziskani vah (Gwo-Hshiung Tzeng,

2011).

Metody u vicekriterialnich hodnoceni tykajici se kardinalni informace, vyzaduji hodno-
ceni o dileZitosti jednotlivych kritérii. To vyjadiime pomoci vektoru vah. Cim je krité-

rium vyznamnéj$i, tim je jeho vaha vétsi.
2

v=(vLv2.,vk), ¥ vi=1,vi = 0. (1.4)

Pro dosazeni srovnatelnosti vah souboru zvolenych kritérii je nutné vahy normalizovat
tak, aby se soucet rovnal 1. Metody stanoveni vah se od sebe lisi svou naro¢nosti.

(Soukopova, 2013)
Mezi metody stanoveni vah patri:

e Metoda stejné dulezitosti
e Metoda poradi

e Metoda bodovaci

e Fullerova metoda

e Saatyho metoda

Metodami parového srovnani (fuzzy metody) jsou:

v" Metoda Fullerova
v’ Saatyho metoda

Metody formou parového srovnani jsou pro nas snazsi a lidstéjsi posoudit, nebot’ volime
mezi dulezitosti kritéria A a dalezitosti kritéria B. Jedna se o tzv. fuzzy poméry misto
presnych pomérd. Clovék je schopen rozhodovat a fadit informace na pomérné vysoké
urovni bez tzv, ostrych hran, volné, plynule. To odbourava obtize s pfifazovanim pies-

nych poméra (Fuzy logika - fuzzifikace, 2021).
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4.3 Stanoveni vah

Vahy stanovime obvykle tak, ze nejprve sefadime kritéria od nejhorsiho k nejlepSimu:
f5 < o< fipak jim prifadime potadi wi: w3 = 1, w2 =2, w1 = 3 (Ramik, 2011)
Muzeme volit mezi nékolika metodami stanoveni vah. Pro stanoveni vah existuji rizné

metody vyse uvedené.

4.3.1 Metoda stejné dulezitosti

Volbu vah je vhodné pfedem konzultovat se zadavatelem. On ma piehled o tom, co jaké
kritérium pro n€j znamena, jaké je vice vyznamné a jaké méné. Pokud neziskdme od
zadavatele zadné informace o jeho preferencich, jsme nuceni zadat ke kazdému kritériu
stejnou vahu. Protoze se soucet vah musi rovnat 1, bude vaha kazdého kritéria 1,, kde ,

udava pocet kritérii (Klicnarova, 2010).

Stanoveni vah je soubor m kladnych ¢isel v;, i = 1,2,...,m, jejichz soucet je roven jedné,

tedy jestlize pro v; € [0;1] plati:

iri =1

=1 (2.4)
Cisla vi nazgvame vahy. Vahu prezentujeme jako dtleZitost kritéria. Jak jiz bylo zmi-
néno, vahy jsou normovany, tj. jejich soucet je roven 1. Podle prof. Ramika lze hodnotu

100 interpretovat jako procentualni vyznamnost kritéria (Ramik, 2011)

4.3.2 Metoda poradi

Metoda je zaloZena na ordinalni informaci o vyznamu jednotlivych kritérii. Potfebujeme
tedy znat od zadavatele poradi vybranych kritérii. Poté pfifadime jednotlivym kritériim
body podle poradi sestupné. Nejvyznamnéjsi kritérium ma takovy pocet bodu, kolik

mame kritérii. Druhé nejdilezitéjsi o bod mén€. Nejméné vyznamné kritérium ma jeden
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bod. Zavérem vahy znormalizujeme. A to tak, ze seCteme pfidélené body a souctem
vSechny piidélené body vydélime. Tak ziskame vahy jednotlivych kritérii. Diky normo-

vani vah dosdhneme souctu 1 (Klicnarova, 2010).
Princip:
Nejprve podle relace < ¢ kritéria f; , i = 1,2,...,m, se fadi od nejhorsiho k nejlep§imu:

f] _<f2 <..< fm—] < fIn (34)

V pripadé stejné hodnocenych kritérii se vSem stejné klasifikovanym kritériim pritadi

nové ohodnoceni, které je aritmetickym prumérem ptislu§nych poradi (Ramik, 2011).

Soucet novych ohodnoceni: s = 3'wi = m(m+1)/2 4.4)
Vdhu vi kritéria fi” pak vypocteme takto:  vi= wi/s (5.4)
Snadno se Ize prresvédcit, Ze pro vdhy vi plati podminka: 3X'vi = 1 (6.4)

Konstrukce vah tak odpovida intuici, protoze vyznamnéjsi kritéria maji vyssi hodnotu
vahy. Nevyhodou metody poradi je, ze nepostihuje pfipadnou rozdilnost v sile hodnoty

kritérii (Ramik, 2011).

Jak jiz bylo zminéno, u této metody vyzadujeme od hodnotitele jenom upravu kritérii
podle jejich dalezitosti. Nejvyznamnéj§imu kritériu je pfifazena hodnota k (pocCet krité-

rii) a dalSimu kritériu hodnota k-1. Nejméné dulezitému 1 (Soukopova, 2013).

Oznacime-li piifazenou hodnotu i-tému kritériu symbolem p;, pak mizeme odhad vahy

ziskat pomoci tohoto vztahu (Soukopova, 2013).

Pi k(k
— k . (k+1)
Vi =% -, kde iy PU =—— (7.4)
Z r Pi 2
1=1
Tabulka 2 Metoda poradi
3. Metoda poradi
Kritérium K1 K2 K3 K4 K5 K6 K7 K8 K9 K10
Poradi 1 4 7 2 3 8 10 6 9 5 55
Normovana viaha 0,02 0,07 0,13 0,04 0,05 0,15 0,18 0,11 0,16 0,09 1

Zdroj: viastni
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4.3.3 Metoda bodovaci

Metoda je podobna metodé piedeslé, metode poradi. Ale s tim rozdilem, Ze tato metoda
vyzaduje informaci kardinalni. Tzn. o preferencich kritérii. Ke kazdému kritériu zada-
vatel prifadi urCity poCet bodua, podle toho, jak jsou pro n€j kritéria vyznamna. Poté se

seCtou pridélené body a vahy ziskame podé€lenim piifazenych bodu jejich souctem.

Setazenym kritériim f; se pfifazuji bodova ohodnoceni w; na predem zvolené stupnici,

Skale napt. 0 az 10.

Bodova hodnoceni musi spliovat podminku: 0 < wi< w2 < ... <wy
Soucet hodnoceni oznacime: s = > w;

Vahu v; kritéria f; definujeme stejné jako u metody poradi: vi=w;/s" (Ramik, 2011).

Casto se u této metody limituje hranice pfidélenych bodt, napf. 20, 50 az 100 nebo se
ponecha rozhodnuti na zadavateli. TéZzko pouzitelna je alternativa alokace 100 bodua

mezi v§echna kritéria (Klicnarova, 2010).

Tabulka 3 Metoda bodovaci

1. Metoda bodovaci
udélené body 8 6 2 6 6 4 5 4 4 5
Vysledné vihy 0,16 012 0,04 0,12 0,12 0,08 0,10 0,08 0,08 0,10

Zdroj: viastni

4.3.4 Fullerova metoda

Tato metoda je ve své podstaté metoda bodovaci a uziva se predevsim u velkého poctu
kritérii, kdy je obtizné bodovat jednotliva kritéria. U této metody postaci zadavateli roz-
hodovat se mezi dvéma kritérii o jejich dilezitosti. Pro vyhodnoceni jsou postupné pied-
kladany jednotlivé dvojice kritérii a zadavatel z této kazdé dvojice urcuje svou prefe-
renci. Zavérem se secte pocet pridélenych bodt u jednotlivych kritérii a jejich normali-

zaci ziskame vahy. Jedna z moznych prav u této metody je, kazdému kritériu navysit
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pocet ziskanych bodi o jeden bod a posléze provést normalizaci. Jedna se o to, aby

kritérium, co neziskalo zadny bod, mélo nenulovou vahu (Klicnarova, 2010).

.,V pripadeé, Ze zadavatel ma jasno v poradi kritérii a pouZije se modifikace Fullerovy

metody, ziskame stejné vysledky jako pri metodeé poradi. “ (Klicnarova, 2010)

Tabulka 4 Fulleruv trojuhelnik (vyznamnéjsi kritérium vyznaceno)

4. Fullerova metoda (vyznamnéjsi kritérium vyznaceno)
fada

K1 K1 K1 K1 K1 K1 K1 K1 K1 K1
K2 K3 K4 K5 K6 K7 K8 K9 K10
K2 K2 K2 K2 K2 K2 K2 K2 K2
K3 K4 K5 K6 K7 K8 K9 K10
K3 K3 K3 K3 K3 K3 K3 K3
K4 K5 K6 K7 K8 K9 K10
K4 K4 K4 K4 K4 K4 K4
K5 K6 K7 K8 K9 K10
KS K5 KS K5 KS K5
K6 K7 K8 K9 K10
K6 K6 K6 K6 K6
K7 K8 K9 K10
K7 K7 K7 K7
K8 K9 K10
K8 K8 K8
K9 K10
K9
K10 K10

Zdroj: viastni

4.3.5 Saatyho metoda

Jedna se o metodu VHV parového srovnani, ktera se vyuziva u rozhodovacich modela.
Reiitel voli vhodnou variantu, ktera idealn& napliiuje cil. Tato metoda uréuje, kolikrat je
jedno kritérium dulezitéjsi nebo vyznamnéjsi nez druhé. Mezi metodu parového srov-
nani patfi i Fullerova metoda nebo metoda nejmensich ¢tverci a metoda geometrického
pruméru. Pro vyjadieni preferenci mezi kritérii se pouziva srovnavani v matici pomoci
tzv. Saatyho deskriptort (klicova informace o povaze subjektu). Jedna se o parové srov-

nani v tabulce (Rozhodovaci procesy 8, 2021).

Pocet bodu deskriptor (klicové slovo)

1 kritéria jsou stejné vyznamna
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3 1. kritérium je slab& vyznamnéjsi nez druhé

5 1. kritérium je podstatné vyznamnéjsi ku druhému
7 1. kritérium je prokazatelné vyznamnéjsi nez druhé
9 1. kritérium je absolutné vyznamngéjsi nez druhé

Saatyho deskriptory predstavuji pravou horni trojuhelnikovou c¢ast matice ,,S* (o veli-

kosti preferenci). Dalsi prvky v diagonale a v levé dolni casti trojuhelnikové matice se

ziskaji ze vztahli: S;j=1 pro vSechnai =j

Sji = ]/Sij (8-4)

(Rozhodovaci procesy 8, 2021)

Tabulka 5 Saatyho matice

Saaty K1 K2 K3 K4 geom. pr. véhy 0,615828 0,234887 0,057018 0,092267
K1 1 3 9 7 3,707793  0,615828 1 2,621805 10,80062 6,674408
K2 0,333333 1 4 3 1,414214 0,234887| 0,381417 1 4,119534 2,54573
K3 0,111111 0,25 1 0,5 0,343295 0,057018| 0,092587 0,242746 1 0,617965
K4 0,142857 0,333333 2 1 0,555524 0,092267| 0,149826 0,392815 1,618213 1
vahy 0,615828 0,234887 0,057018 0,092267 6,020825 1 dokonale konzistentni matice

Zdroj: viastni dle Metody konstrukce vah kritérii (JCU) (Jihoceskd univerzita, 2021)

Jak vidime, kazdé kritérium je jinak vyznamné a je k dispozici vice metod na uréeni vah.
Vybér metody zavisi na dalezitosti hodnoceného subjektu a povaze feseni ukolu. Co
budeme hodnotit, zda bude vyzadovan pruznéjsi postup. Napt. Saatyho metoda je uzi-
teCnym nastrojem pfi feSeni vicenasobnych problému. Je aplikovana spiSe v primyslo-
vém odvétvi. Pro jednodussi feseni volime Fullerovu metodu, kde je lidst&jsi posoudit,
ze "kritérium A je pro nas vyznamnéjsi nez kritérium B (Gwo-Hshiung Tzeng, 2011).
To samé nabizi metoda poradi. Nevyhodou je, ze méne vyznamné kritérium je klasifi-
kovano nulovou vahou, atkoliv nemusi jit o bezvyznamné kritérium (FALTOVA

LEITMANOVA, 2012).

V metod€ bodovaci je rozvrzen urcity pocet bodu (subjektivné voleny) podle preference

kritérii a nasleduje prevod na normovanou vahu. Rozhodovatel si tedy zvoli jednu
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z moznosti vypoctu vah, tou vahy spocita a poté tyto vahy pozije u vypoctu metod vice-

kriteridlniho hodnoceni variant (VHV).

4.4 Klasifikace Kkritérii

Klasifikace kritérii je dle I. Faltové Leitmanové uvedena takto:
Dle povahy:

o maximalizacni kritérium (vynosového typu) jde o kritérium, kde plati: ¢im vyssi
hodnota, tim 1épe. Jedna o kritéria vySe zisku, kvality, portfolio inovaci atd.

e minimalizacni kritérium (nakladového typu) zde plati, ¢im nizsi hodnota, tim
1épe. Jedna se o kritéria chybovosti, zpozdénych dodavek, reklamaci atd.

o cilové kritérium je kritérium, po kterém pozadujeme, aby dosahovalo urcité hod-
noty. Napf. bude pro nas stézejni kvalita vyrobka nebo flexibilita dodavatele,

fixace cenové hladiny atd.

Je potieba zvazit, se kterymi kritérii budeme pracovat, nebot’ nékteré metody VHV
dokazi pracovat s minimaliza¢nimi i maximaliza¢nimi kritérii soucasné a jiné potiebu;i
prevod téchto kritérii na jeden typ (FALTOVA LEITMANOVA, 2012).

Pievod cilového kritéria, zde je optimalni konkrétni hodnota, napt. C. Cim vice se od
hodnoty C vzdalujeme, tim jsou vysledky horsi. Nejzazsi transformace cilového kritéria
na minimaliza¢ni pifipada tato:

zij - =|C-yijl 9.4)
kde jsou puvodni hodnoty nahrazeny jejich linearni vzdalenosti od optimalni hodnoty.
Potom bude platit, ¢im je hodnota z; nizsi, tim byla hodnota y;;blize optimalni hodnot¢,
tedy ¢im je hodnota z; nizi, tim lepsi byla hodnota y;. (FALTOVA LEITMANOVA,
2012)
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Pievod minimalizacniho kritéria na maximalizacni (u opa¢ného pievodu se jedna o
inverzi) nejzazsi moznosti prevodu minimalizacnich kritérii na maximalizacni je pouziti
prevracené hodnoty kritéria. Pokud chceme funkci f{x) maximalizovat, potom je to totéz

jako minimalizovat funkci é (tato funkce je definovéana pouze v bodech, kde f{x)+0).

Problémy s pouzitim prevracené hodnoty muzeme vidét v tom, ze tuto transformaci
nelze pouzit, pokud néktera z hodnot nabyva 0 (nelze délit nulou) a v dal§im pripadé, ze
prevracenou hodnotu 1ze stézi ekonomicky interpretovat. U nékterych metod nelze tuto

pfeménu (transformaci) pouzit nebo neni vhodna. Pak podobnou eventualitou je pouziti

transformace
min jyij
Zij= —I2 (10.4)
yij

(min; yij je minimalni dosazend hodnota v daném kritériu, tedy optimum). Vyhodou této
transformace je, ze tyto transformované hodnoty jsou mensi nebo rovné jedné, kde hod-

nota jedna je optimalni. (FALTOVA LEITMANOVA, 2012)s. 38

Dalsi moznosti, jak pfevést minimalizacni kritérium na maximalizacni je transformace
pomoci minus, tedy opacné hodnoty. Je tedy ziejmé, ze pokud mame funkci f{x) mini-
malizovat, pak je to totéz jako maximalizovat funkci-f (x). Kazdé hodnoté pfifadime

opacnou hodnotu, tedy

Zij ;=-Yij (11.4)
i tato operace ma n&kolik nevyhod. Casto mame &isla v kriterialni matici kladna a touto
operaci ziskame v kriterialni matici sloupec zapornych hodnot. Druhou obtizi je, ze se
v mnoha vyuzivanych metodach VHV v prubéhu vypoctu hodnoty kriterialni matice
normuji (déli) jejich optimalni hodnotou a touto optimalni hodnotou po transformaci
byva Casto nula. Proto je vhodné vyuzit obménu (modifikaci) této transformace, a to tak,
ze kriterialni hodnotu odeCteme od pfedem urcené konstanty. Typicky touto konstantou
byva bazicka varianta (maximalni hodnota) v tomto kritériu. Transformaci provedeme
tedy tak, ze vybereme u daného kritéria nejvétsi Cislo a od toho odecitame ostatni krite-

rialni hodnoty. Tedy:
Ziji:=maxysij — Yij (12.4)

J

36



vysledkem je linearni vzdalenost konkrétni skute¢né hodnoty od hodnoty nejhorsi.

(FALTOVA LEITMANOVA, 2012)

5 Prakticka cast

Firma (Alfa), na kterou bude prace situovana, se zabyva energetickym primyslem
zaméfenym na dodavky zafizeni doma i v zahrani¢i. Jak jiz bylo zminéno, firma
disponuje vlastnim know-how a vyrobni zékladnou s obratem vice nezz 1,5 mld. K¢.
Aktualné zameéstnava cca 600 zameéstnanct véetné odbornych projektantskych tymu a

zkuSenych montéaznich Cet.

Mateiska spoleCnost se zabyva piedev§im silnoproudou elektrotechnikou, vyvody

generatoru elektraren (zapouzdiené vodice) a stavbou ocelovych konstrukei.

Firma byla zalozena jiz v roce 1948. Jednalo se o vyrobni dilnu spolupracujici s
JihoCeskymi elektrarnami. Z dilny pozdé&ji vznikl podnik Energetické strojirny a ten byl
v roce 1962 podiizen jako vyrobni z&vod podniku Energovod Praha. V roce 1990 doslo
k osamostatnéni a vznikl statni podnik Energetik. V roce 1992 v ramci privatizace byl

podnik odkoupen vedenim spolecnosti a nazev se zménil na dnesni.

Byla prehodnocena dosavadni technicka uroven a kvalita vyrobkd, postupné dochazelo
k inovacim. Podnik se tim vypracoval na uroven svétovych konkurentd. Udrzel si

stavajici trhy, ale také dokazal prorazit k zakaznikiim na vSech kontinentech.

V soucasnosti firma pokracuje v tradici, i kdyz doba se zménila a na trhu pribyva dalSich
konkurentl s novymi technologiemi. Zameéfuje se vice na strategie obchodu. V prvni
fade je dulezité udrzet si zakaznika, ziskavat nové kontakty a neztratit pozici na trhu.
Tomu napomaha napt. rozsifeni sortimentu sekce ocelovych konstrukci o konstrukce

prumyslovych hal nebo konstrukce lanovek.

Vyrobné zaméfena firma se sklada ze tii divizi. Elektrotechnika, Divize zapouzdiené

vodice a Ocelové konstrukce (E. Steel Construction).
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5.1.1 Divize elektrotechnika

Divize Elektrotechnika vyrabi fadu produktd pro energetiku, zejména nékteré dulezité
komponenty pro rozvodny VVN/VN (velmi vysoké napéti, vysoké napéti), (pfiloha 1).
Hlavnim zaméfenim je vyroba zafizeni k uzemnéni uzlu v distribu¢nich sitich. Veskeré
produkty sekce se vyznacuji vysokou kvalitou dilenského zpracovani, jsou opatfeny
kvalitni protikorozni ochranou a jejich provozni spolehlivost je na velmi vysoké urovni.
Jsou také vybaveny modernimi pfistroji, které jsou nakupovany u ovéfenych dodavatelt.
Tato sekce zaujima prvni misto v jejim Sirokém spektru dodavateli. Nakupovany
sortiment této sekce se tyka elektromaterialu jako jsou: obvod magneticky, automatika,

nadoby vlnité, trafo proudu nebo télesa topna.

K nejdilezit€jsim produktim firmy se fadi plynule preladitelné zhaseci tlumivky (civka
ve tvaru valce nebo prstence), slouzici ke kompenzaci zemnich kapacitnich proudua v

sitich vysokého a velmi vysokého napéti v ptipad€ vzniku zemniho spojeni.

Firma ma dlouholeté zkuSenosti s navrhy a vyrobou zhasecich tlumivek. Je schopna
vyvijet nové typy a rychle se prizpusobovat pozadavkim trhu. Tym divize
elektrotechnika je schopen poskytnout odbornou pomoc pii feSeni problematiky
nabizenych produkt a odborné montaze. Firma ma i vlastni zkuSebnu, kde dochazi k
podrobnému provéfeni spravné vykonnosti, nastaveni pozadovanych hodnot vyrobku a
jeho funkci pred predanim produktu zdkaznikovi. Vyrobky divize elektrotechnika jsou
zadany po celém svété. Garantuji pozarucni servis véetné uvadéni do provozu. Synergie
efekt neboli propojeni spoluprace dodavatelt se zakazniky, spoluprace s technology a

navazné¢ konstruktéry ma exponencialni charakter.

5.1.2 Divize zapouzdrené vodice

Komponenty tohoto typu (specialni vedeni s vysokou zkratovou odolnosti uréené pro
prenos vysokych hodnot stiidavého proudu) se pozivaji jako vyvody generatord

elektraren (ptiloha 2). Dale jsou pouzivany pro stejnomérné obvody velkych generatora.
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Tradice vyroby zapouzdienych vodicti v saha do pocatku 70. let dvacatého stoleti. Od té
doby se sortiment rozsifil a v soucasné¢ dobé jsou vyrabény vsSechny typy bézné
pouzivanych zapouzdienych vodica se vzduchovou izolaci. Nakupovany sortiment této
sekce se tyka elektromaterialu jako jsou: odpornik, transformator zemni, svodi¢ prepéti,
membrana silikonova nebo rtizné typy kabelt.

Cinnost divize, stejné jako elektrotechnika, zahrnuje poradenstvi, projektovani, studie,
konstrukci, vyrobu, montaz, uvedeni do provozu, autorsky dozor na stavbach, servis,
rekonstrukce a opravy. K vyrobkiim patii také jejich kompletni montaz a uvedeni do

provozu. Servis a opravy vodicu jsou téz poskytovany po celou dobu jejich zivotnosti.

Od roku 1971 bylo naistalovano vice nez 1042 blokt zapouzdienych vodicive vice nez

500 elektrarnach v 84 zemich svéta.

5.1.3 Divize ocelové konstrukce (E. Steel Construction)

Tato sekce je odstépnym zavodem firmy a zabyva se vyrobou ocelovych konstrukei pro
energetiku. Jedna se o ptihradové stozary (pfiloha 3) pro nadzemni vedeni VN a VVN a
pomocné hlavni konstrukce rozvoden. Také v této sekci se jedna o zakazkovou vyrobu

od zabezpeceni projektu pies vyrobu a stavebni realizaci.

Dal§im sortimentem jsou napt. anténni piihradové stozary, lanovkové stozary (ptiloha
4), ocelové montazni plosiny (pfiloha 5), pfihradové konstrukce pro dopravniky, ocelové
konstrukce hal a dalsi specialni konstrukce dle pozadavk( klienta. Nakupovany
sortiment této sekce se tyka elektromaterialu jako jsou: Srouby, matice, plechy, rosty

lemované, trubky svarované nebo uhelniky.

Vsichni subdodavatelé jsou drziteli certifikatu ISO 9001 (systém managementu a ja-
kosti). Sekce odebira material zejména od dodavatelti z Evropské unie. Tyto informace

koresponduji i s ostatnimi sekcemi.

Konstrukce jsou zarové zinkovany dle EN 1461, jedna se o zarové povlaky zinku nana-

Sené ponorem na zeleznych a ocelovych vyrobcich vyhradné v ceskych nebo
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zapadoevropskych zinkovnach. Vyrobky jsou dodavany do celého svéta, kde méa firma

jiz zavedené jméno pod vlastnim know-how.

5.2 Strategie nakupu

Nakup a strategické ziskavani zdrojl hraji klicovou roli v tispé$nosti firmy, pfistupu k
dodavateliim a v neposledni fadé ke snizovani nakladd. Optimalizace nakupniho pro-

stfedi a sehranost tymu pomahaji pii spolupraci se vSemi stranami, stakeholdery.

Dlouhodoba spoluprace v ramci dodavatelko-odbératelskych vztaht ma svij pfinos.
Firma ma prehled o vyrobnich procesech, personalu, organizaci, systémech, cenové po-
litice a zptsobech vyjednavani. Z této souCinnosti plyne také jista zaruka kvality doda-
vek. Pro dodavatele je piinosem pravidelny odbyt a snizeni prostfedkii na mapovani

dalsich potencialnich zakaznika a pro nasi firmu jistota v dodavkach.

5.2.1 Hodnoceni dodavatelu ve firmé

Jedna z Cinnosti nakupniho oddéleni je kazdoro¢ni hodnoceni dodavateli. Tato ¢innost
je predepsana predevsim z divodu externich auditd. Provadi se s cilem zajisténi kvality
dodaného produktu z fady akceptovatelnych dodavatelt. Jedna se o kompozici, ktera
nezabere prili§ Casu a vychazi z ukazatel( kvantitativnich, ptihlizi ke schopnosti doda-
vatele plnit zasady ochrany zivotniho prosttedi. Dalsi podminky dodavek jsou cena, pla-
tebni podminky, terminy dodani apod. Z pohledu referenta nakupu je pfinosem doplnit
tuto ¢innost o rozsireny pruzkum, respektive analyzu, ktera se podrobné zaméfi na kli-

¢ova kritéria v ramci tohoto hodnoceni.

Ve firme Alfa jsou hodnoceni dodavatelé formalné, a to dvéma zplsoby. Prezentaci
v Power Pointu slovnim hodnocenim a dle smérnice prirazenim do skupin. Hodnoceni

probiha vzdy pocatkem nasledujiciho roku za obdobi roku predeslého od 1.1. do 31.12.
Hodnoceni v Power Pointu nabizi tyto informace:

e strucny popis firmy, historie, délka ptisobeni na trhu

e problémové dodavky
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e fakturace a jeji splatnost, skonta
e platnost smlouvy atd., posledni vybérova fizeni
e stabilita cen, spotieba v MJ

e spokojenost s dodavkami aj.

Toto hodnoceni nema zadny vliv pro rok nasledujici. Je spiSe informativni a z pohledu
vybranych kritérii je provadéno zpétn€. Dodavatelé zUstavaji stejni, evidovani v pre-
hledu napt. dle obratu, graf ¢. 1 a tabulka €. 2. To v§e ve zminéné prezentaci. Ta se
predklada na ctvrtletnim hodnoceni firmy obchodné vyrobni porady.
U metodiky se pfili§ neposuzuji st€zejni méfitka jako napft. flexibilita vyjednavani, pla-
tebni podminky, pfeneseni odpovédnosti, sdruzovani objemd, cena atd. Spolecnost Alfa
provadi hodnoceni subdodavatelt s cilem zjisténi optimalniho subdodavatele z fady ak-
ceptovatelnych subdodavateld, ktery je schopen plnit pozadavky predev§im na kvalitu
daného produktu, dodrzovat pfi tom zasady ochrany zivotniho prostfedi a respektovat
eticky kodex spolecnosti.
Pti klasifikaci se vychazi primarné z kvalitativnich ukazatelt:

e auditu u subdodavatele

e vlastnich poznatkl z jednani

e referencemi od jinych zakaznikt

e pomoci webovych portalt

Hodnoceni je v platnosti pro vSechna oddéleni a sekce firmy. Nakupovany material je
urCen pro vyrobni a rezijni ucely a takeé sluzby, které s vyrobou nepiimo souviseji. Ve
slozce dodavatele jsou informace ohledné certifikatl, zaznami z jednani, dokumenty o
zafazeni, predesla hodnoceni a ptipadna piefazeni

Obrazek 2 Ndkup ostatni dle obratu

TOP 20 dodavatelé - Nakup ostatni - dle obratu
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Tabulka 6 Prehled dodavatelii reZijniho nakupu dle obratu

*|Dodavatel Komodita
1|Libert Paints n.v. Natérové hmoty
2|Linde Gas a.s. * Technické plyny + pridavny material
3|HBT WELD Pridavny material, ochranné pracovni pomucky, svorniky
4|Propom s.r.o. Ochranné pracovni pomucky
5|Pila Be&var Rezivo
6/FEYCOLOR GmbH Natérové hmoty
7|Axalta Coating Chemie - pryskyrice
8|Lankwitzer CZ, DE Natérové hmoty
9|ACTIVA Kancelarské potreby
10|CRAVT Loziska, gufera, maziva
11|EXCOLO Vazaci pasky, spony, obalovy material, folie, pytle
12|Rembrandtin Chemie - laky
13|TOMO TANK Nafta, maziva, chemie
14|PROLEP Chemie, lepidla, tmely, pasky
15|Spectrum Franék Natérové hmoty
16|Sibox Palety EUR
17(EMKA Dvérni kovani, zamky, tésnéni
18|Gravo Tech Plasty
19|YLABO CBs.r.o. Obalovy material, folie
20|LCB s.r.o. Palety EUR
21|Elektro S.M.S spol. s r.o. CU lana
22|REXIM Maziva
23|ABEL - Computer Kancelarské potieby
24|Ferona, a. s. Pfiruby, oblouky
25|Lorenc Logistic Doprava
26|EKOLUBE Maziva
27|Prumex s.r.o.(Horka s.r.o.) Chemie, lepidla, tmely, pasky
28| MADEX Loziska, gufera
29|TISCOL - Bohemia Chemie, spreje
30|Quick - Servis Pridavny materal
31|STEINBAUER LECHNER s.r.o. |Rezivo
32|OTAVA, vyrobni druzstvo Kancelarské potreby
33|KODYS Pasky
34|MILD Obalovy material, folie

Zdroj: interni

DalSi hodnoceni se provadi na zakladé smérnice ,,Hodnoceni subdodavatelu*, do-

davatelé jsou fazeni do skupin a, b, ¢, d, e, f:
Subdodavatel skupiny "a, b, ¢''

Subdodavatelé, ktefti jsou akceptovatelni z hlediska kvality doddavaného produktu, zasad
ochrany Zivotniho prostiedi a respektujici eficky kodex, 1ze od nich provadét nakup sub-

dodavek.
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Subdodavatel skupiny ''d"

Subdodavatelé, kteti nejsou akceptovatelni z hlediska kvality dodavaného produktu, za-
sad ochrany zivotniho prostiedi a nerespektujici eticky kodex, nelze od nich provadét
nakup subdodavek. Do skupiny ,.d“ se zafazuji i subdodavatelé, kteti pozbyli pravni

subjektivitu.
Subdodavatel skupiny "e'

Novy subdodavatel, ktery je z hlediska kvality dodavaného produktu a zasad ochrany
zivotniho prostedi neznamy. Lze od tohoto subdodavatele provadét nakup produktu za
podminky provadéni kvalitativnich piejimek dodavanych produkta prostiednictvim IK
QEMS.

Subdodavatel skupiny ,,f*

Subdodavatelé, u kterych je dle zkuSenosti referenta nakupu nebo IK QEMS vhodné

provadét povinné kvalitativni prejimku dodaného produktu.

Za plnéni ustanoveni této smeérnice zodpovida piislusny referent (zadatel) nakupujici
produkt. Celkovou odpovédnost za plnéni ustanoveni této smeérnice a zpracovani veskeré
agendy spojené s hodnocenim subdodavatelti nese pfimy nadtizeny pfislusného refe-

renta.

Seznam akceptovatelnych subdodavateli je uloZen trvale v informaénim systému a pra-
bézné aktualizovan. Nového subdodavatele zatazuje do informacniho systému povéfeny
pracovnik oddéleni. Ten je vzdy zafazovan prvné do skupiny ,,e“. Prehodnoceni nového
subdodavatele zpracuje zadatel dle kritérii pro periodické hodnoceni nejdiive za 6 mé-

sict po zavedeni do informacniho systému nebo po uzavieni péti obchodnich pripada.

Jak bylo v Gvodni Casti prace zminéno, v soucasné dobé dochézi ve firmé k organizac-
nim zménam. Centralni nakup fungoval jako celek pro vSechny sekce do roku 2014.
Poté byl decentralizovan. A nyni od konce roku 2021 opét funguje jako centralni. Po-
stupem cCasu se pfislo na to, ze je ekonomictéjsi a pfinosnéjsi uzsi spoluprace s oddéle-
nimi a zaroven soucinnost s vyrobou. Cilem je tspora nakladu, uplatiovani principa

hospodarnosti, efektivity a tcelnosti jako jsou:
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e uspory z rozsahu ziskaného spojenim komodit

e dosazeni u dodavateld mnozstevnich slev,

e zvySeni odbornosti zaméstnanct dané centralizaci,

e snizeni administrativni zatéze,

o zefektivnéni nakupnich procesu, jejich zrychleni a zjednodusenti,

e VEtsi transparentnost provadénych nakupu.

Timto vidim dal$i pfinos praveé v novém uspofadani hodnoceni dodavateld. Odpovida-
jici zpusob pro klasifikaci vidim ve vyuziti metod vicekriterialnich modeld hodnoceni.
Toto umozni detailnéji, a predevsim presnéji zmapovat posuzovana kritéria. Rozdélit
komodity na klicové, dulezité a méné podstatné. Jde v prvé fadé o zavedeni jednoho
zpusobu, kterym se budou dodavatelé posuzovat. Doposud se misily dva, které se sho-
dovaly pouze v jistych skuteCnostech. Takova klasifikace pusobi roztfisténé a neni ce-

listva.

5.2.2 Hodnoceni dodavatelé

Dodavatelé, ktefi budou spadat do skupiny hodnocenych v této praci, se zabyvaji sorti-
mentem ochrannych pomiucek. Nastinéni modelu a postup hodnoceni bude uchopitel-
n¢jsi, nez by tomu bylo napt. u elektro nebo spojovaciho materialu, ktery je svym roz-

sahem a poctem dodavatell pro ilustraci zbytecné Siroky.

Pokud ma byt spoluprace s dodavatelem dlouhodob4, je nezbytné peclivé posoudit jeho
vybér. Tato odpovédnost spada do oddé€leni nakupu. Sortiment ochrannych pomucek
neni slozity. I tito dodavatelé, nebo alespori vét§ina z nich nakupuje sortiment od dal§ich
subdodavatelt. Presto je dulezité vypracovat podrobnou analyzu tad kritérii, ktera mo-
hou ovlivnit naSe dalsi rozhodovani. Tyto postupy mohou byt nasledné aplikovany na

dodavatele dodéavajici kliCovy material do vyroby.

Mezi kritéria vybéru dodavatelti musi patfit predevsim jakost, cena, spolehlivost a v¢as-
nost dodavek, dodaci lhity, flexibilita dodavatele, skonta odbérti, inovace, nové pro-

dukty, umisténi dodavatele, platebni podminky, feSeni reklamaci atd.
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Tabulka 7 Rozhodovaci matice vybéru portfolia dodavatelii

ROZHODOVACI MATICE pro vybér portfolia potencialnich dodavateli

Dodavatelé Kvalita Cenové Sidlo _ Platebni Zpoidéné Kominikace
L. ) N B Flexibilita Inovace . ) Reklamace Chybovost
/kritéria vyrobku podminky | dodavatele podminky dodavky e
A 2 1 1 2 3 1 2 1 1 3
B 2 3 1 2 2 1 3 2
C 3 2 3 2 4 3 2 3 2 4
D 1 3 2 2 1 1 1 1 2 2
E 2 2 3 4 2 2 3 2 3 2

Subjektivni hodnoceni dle zkusenosti uskute¢nénych nikupu, stupnice od 1 do 5, kde 1 je nejlepsia 5 nejhorsi

Zdroj: Viastni prdce

Dodavatelti ochrannych pomticek v Ceské republice cela fada. N&kde jsou rozdilné ob-
chodni podminky, dodavatelé se mohou lisit i kvalitou vyrobka, cenovymi rozdily, v¢as-
nosti dodavek a dal§imi atributy. Firmé Alfa jde o dlouhodobou spolupraci a udrzovani

pfiznivych vztaha s dodavateli.
Pro porovnani byli vybrani tito dodavatelé:

Firma A-tato firma je na trhu od pocatku 90. let a je jednim z naSich vyhradnich doda-
vateld. Bezproblémova dlouhodoba spoluprace je zhodnocena kazdorocné odbérovym

skontem. Sidli v Ceskych Budgjovicich, kde vlastni i kamennou prodejnu.

Firma B-tato firma ma podobny raz sortimentu jako predesla. Zalozena v roce 1993 a
stale si na trhu vede usp&sng. Je mnohem vétsi spolecnosti nez firma A. Cita cca 700
zaméstnancl a m4 sit’ prodejnich pobo&ek po celé CR. Na tuto firmu se obracime pouze
v pfipad€, ze nas stavajici dodavatel nedokaze zajistit naSe pozadavky. Sidli na okraji

Ceskych Budg&jovic.

Firma C-tato firma byla také zaloZena na pocatku let 90. sviij sortiment ochrannych
pomiucek soustied’uje predev§im na obuv trekkingovou, specialni pracovni, vojenskeé.
Sidli nedaleko Ceskych Budgjovic. S touto firmou neprobéhla ze strany nasi firmy do-

sud zadna spoluprace.

Firma D-nova rozvijejici se spolecnost osobnich ochrannych pracovnich pomiicek a
pracovniho a volnocasového obleCeni. Ma v nabidce Siroky sortiment produktt a téz

kamenny obchod v Ceskych Bud&jovicich.
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Firma E-jiz zavedena firma. Sortiment ochrannych pomucek neustale rozsifuje, Ceské

vyrobky, zakazkova vyroba. Standardni obchodni podminky.

Priklad obchodnich podminek, respektive ramcové smlouvy je uveden v piilohach 6,7.

5.3 Model vybéru dodavatele

Pfi posuzovani pomoci vicekriteridlnich rozhodnuti se nejprve stanovuji vahy kritérii.
Muzeme hodnotit metodou poradi od nejvice po nejméné dulezité, bodovaci metodou-
¢im dilezitéjsi je nékteré kritérium, tim vice bodi dostane, metodou parového srovna-
vani-Fullerova metoda, vzdy porovnavame dvé kritéria a z kazdé této dvojice vybereme
to dalezitéjsi (Fullerav trjahelnik). Anebo kvantitativni parové srovnani-Sattyho matice,

srovnavaji se opét para kritérii a hodnoceni se uklada do Saatyho matice.

V této Casti prace jsou popsany a aplikovany metody, kterych je mozné pozdéji vyuzit
v ramci vybérovych fizeni. Sestaveni kritérii, pfifazeni vah a poté vyhodnoceni nabidek

je zakladem vybérovych fizeni a zpétné klasifikace dodavatelt.
Metody:

e Bodovaci
e WSA
e TOPSIS

V praxi muaze byt vyuzito vice metod k presné&jSimu porovnani. Dikladnou analyzou
ukazateli dosahneme pozadovaného vystupu. Primarné jde predevsim o kvalitu, ale je
nutné piihlizet také ke konstantnimu vzestupu cen, a to ve vSech primyslovych oblas-

tech.
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6 Aplikace modelu

Pro analyzu dodavatelti v ramci firmy Alfa byly vybrany tyto metody, z nichz zvolime
postup, ktery bude pro budouci hodnoceni nejptinosnéjsi. V prvé radé se jedna o doda-
vatele ochrannych pomiicek. Jejich sortiment je Siroky, dodavatelské podminky pfi-
blizné& stejné. Je zasadni udrzet si takové dodavatelské vztahy, ze kterych plyne dlouho-
doba spoluprace. Avsak, aby se takova spoluprace nestala pouze rutinou a nase firma
jistotou pro zminéné dodavatele, je podstatné jejich pribézné vyhodnocovani, ptipadné

analyzy potencialnich smluvnich stran.

6.1 Vybér jednotlivych kritérii

Pro srovnavani pomoci vicekriterialnich variant je potfeba nejprve stanovit hodnotici

kritéria. Za vhodna kritéria k posuzovani dodavatelti byla zvolena tato:

e Kl kvalita vyrobkt

e K2cena

e K3 sidlo dodavatele

e K4 flexibilita

e K5 inovace

e K6 platebni podminky
o K7 zpozdéné dodavky

e K& reklamace

e K9 systém komunikace

e K 10 chybovost

Kvalita vyrobki je samoziejma. Zvysovani cen v soucasné dob¢ stale roste. Dle statis-

tického ufadu se mezirocné zvedly spotiebitelské ceny v loiiském roce az o 17,5 %.
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Zejména elektiina, zemni plyn a tuhé paliva, pohonné hmoty. Nasledné potraviny, dro-
gistické vyrobky, elektronika, papir, textil, plasty atd. Tyto komodity maji nemaly podil

na rastu cen nami nakupovanych produktu.

Sidlo dodavatele je pro firmu klicové, nebot’ dochazi ¢asto k narazovym pozadavkiim
jak ze strany vyroby, tak ze strany obchodu. V pifipadé dodavatelti ochrannych pomtcek
jde Casto o pozadavky odévu a obuvi na montaze, které je potieba vyzkouset a velmi
Casto je nutné tyto produkty dodat do druhého dne. U pozadavka z vyroby se jedna o
potfebné komponenty nebo polotovary, jez pak dodavatelé museji zasilat expresni pre-

pravou.
S timto kritériem je tedy spojena 1 flexibilita daného dodavatele.

Inovace produkti je neméné dulezitym kritériem. Je nedilnou soucasti rozvoje kazdé
firmy, urCuje jeji posun, a predevsim zvysuje hodnotu. Vzdy je potieba néco zlepSovat,
tvofit a tim udrzet firmu v povédomi zakaznika a pozici na trhu. Samoziejmé i kazda
inovace prtinasi riziko. Inovace v podstaté piinasi novou uroven vykonnosti, ktera pfi-

spiva k dosazeni hodnoty firmy.

Kritérium tykajici se platebnich podminek je jasné ve vztahu k dodrzovani termint pla-

teb a pfipadnych skont v zavislosti na ujednané lhité splatnosti.

ZpoZdéné dodavky mohou velmi vyrazné ovlivnit hodnoceni dodavatele, nebot je dile-
Zité objednavat podle systému pozadavkl. Ne vzdy je toto nastaveni idealni, pfedevsim
v pripad€, kdy napft. firma pfechazi na novy systém a informace se postupné musi zko-

ordinovat.

Vyftizovani reklamaci, a predevsim jejich pocet zaujima pii hodnoceni své misto. Neni
mozné spolupracovat s dodavatelem, se kterym bychom neustale fesili reklamace. Zdr-

zuje to chod vyroby a planované dodani zakazek kone¢nému zakaznikovi.

Komunikace s dodavatelem je zakladem pro uspéSnou spolupraci. Efektivni komunikaci
muzeme ovlivnit vzajemné vztahy a dodavatel bude spiSe ochoten pfistupovat na nase

podminky. Vstficnost a flexibilita jsou dulezita kritéria nejen ze strany dodavatele.

48



Vlastni dojem ze spoluprace si mizeme vytvorit az po urcité dobé. Pokud dodavatele
nezname a vybér se tyka novych adeptl, mizeme usuzovat pouze z prvniho setkani,

pfipadné recenzi.

Zajisténi servisu i okamzita vyména vyrobku jsou piednosti ve spolupraci. Dodavatel
by mél byt flexibilni v feSeni potizi s dodanymi vadnymi kusy. Jinak je pozdrzena vy-

roba a dodavky kone¢nym spotiebitelim.

Kritérium tykajici se chybovosti se tyka nesrovnalosti v cenach, zaména vyrobku, $patné
pocty, velikosti atd. MiZze se jednat i o chybné faktury a s tim spojené vySe uvedené

komplikace.

Nepiijemné situace plynouci ze vzdjemné komunikace nepochopeni ¢i ekonomickych
ztrat nastava v praxi jen proto, ze lidé pii predavani informaci sice pouzivaji shodné
vyrazy, ale vnaseji do nich rozdilny obsah. Produkt obecné povazujeme za vysledek
procesu nakupu, tedy mize to byt hmotny vyrobek, popft. sluzba. Proces potvrzeni toho,
ze pozadavky na dodavky byly splnény je deklarovano bud’ odbératelem nebo dodava-
telem. (Nenadal, 2006)

Nenadal dale uvadi, ze také pojem vykonnost si zaslouzi zminku. Jedna se o miru dosa-
hovanych vysledka jednotlivci, skupinami ¢i celou organizaci a jejich procesy. Je nutné
zkoumat a identifikovat slabé a silné stranky v komunikaci s dodavateli. Podélit se o
takové druhy informaci, které pomahaji uplatnit proaktivni pfistup. Pasobenim na trhu
se firma snazi udrzet v povédomi zékaznika, dosahuje tim prestizniho postaveni s orien-
taci na vysledky spolu s prospéSnym partnerstvim a socialni odpovédnosti. Vystupem
jsou pak uspeésné ramcové smlouvy, zviditelnéni se v dobrém slova smyslu a Siteni této

praxe napf. v ramci seminaiu a konferenci. (Nenadal, 2006)

Vsechna vySe zminéna kritéria mohou napomahat pii urCovani ukazateli vykonnosti
podniku napft. systémem BSC (Balanced Scorecard), ktery stanovi vyvazené strategické
cile v oblasti financni, zakaznické, v oblasti internich procest (subdodavky, produkce,

distribuce, moznosti trhu, zaméstnanost, spoluprace s regionem).
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6.2 Stanoveni vah jednotlivych kritérii

Pro vybér a prehlednost urceni vah jsou nejprve pro dal§i vypocCty provéreny metody
bodovaci, postupny rozvrh vah, metoda potadi, a nakonec Fullerova. Z nich je nasledné

vybrana jedna, ktera je poté vyuzita u metod kvantitativnich.

6.2.1 Metoda bodovaci

K dispozici je celkem 50 bodu, které byly rozd€leny mezi kritéria podle dilezitosti. Po-
moci rozdélenych bodl je vyjadieno, o kolik preferujeme dané kritérium pred ostatnimi.
Vahu vyjadienou v bodech pfevedeme na vahu normovanou, kdyz kazdy ptidéleny po-

Cet bodi vydélime celkovym poctem 50.

Tabulka 8 Metoda bodovaci

Kritéria K1 K2 K3 K4 K5 K6 K7 K8 K9 K10

L. ax s systém
kritéria ozdéné

/ , kvalita cena sidlo flexibilita] inovace platby 4 z, reklamace|komunikac| chybovost

dodavatelé dodavky o
A 2 1 1 2 3 1 2 1 1 3
B 2 3 2 1 2 2 2 1 3 2
C 3 2 3 2 3 3 2 3 2 3
D 1 3 2 2 1 1 1 1 2 2
E 2 2 3 3 2 2 3 2 3 2
vahy kritérii
bodovaci 8 6 2 6 6 4 5 4 4 5
vahy 0,16 0,12 0,04 0,12 0,12 0,08 0,1 0,08 0,08 0,1

Zdroj: Viastni prdce
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6.2.2 Metoda poradi

U této metody je prifazeno ke kazdému kritériu potadi dle vlastnich preferenci. Nejdu-
lezitéjsSimu kritériu nasledné pfirazena nejvyssi vaha 10, nejméne dilezitému kritériu
pak véha 1. vahy jsou znormovany.

Tabulka 9 Metoda poradi

3. Metoda poradi

Kritérium K1 K2 K3 K4 K5 K6 K7 K8 K9 K10
Poradi 1 4 7 2 3 8 10 6 9 5
Normovana vaha 0,02 0,07 0,13 0,04 0,05 0,15 0,18 0,11 0,16 0,09

Zdroj: Vlastni prdce

6.2.3 Metoda postupného rozvrhu vah

U postupného rozvrhu vah je potfeba zadana kritéria nejprve rozradit do skupin podle
spolecnych znakt. Jsou sefazena do 4 skupin. Ve skupiné S1 je kritérium kvality a ceny.
Skupina S2 obsahuje kritéria tykajici se reklamaci a chybovosti. Do skupiny S3 bylo
zatazeno kritérium flexibility, coz je pruznost reagovani na nase pozadavky, dale krité-
rium inovace, zde se jedna o nové navrhy produktd, technologie atd., a kritérium plateb,
kde je zapocitano rozmezi splatnosti. Posledni skupina S4 ma zahrnuto kritérium komu-

nikace a sidlo dodavatele.

Tabulka 10 Metoda postupného rozvrhu vah

2. Metoda postupného rozvrhu vah

Zdroj: Viastni prdce
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Skupina s1 [ S2 [ s3 s4
Vaha skupiny 0,35 [ 0,3 [ 0,2 0,15
Podskupina S4-1 S4-2
Vaha podskupiny 0,7 0,3
Kritéria K1 K2 K8 K10 K7 K4 K5 K6 K9 K3
Vahy kritérii 0,6 0,4 0,4 0,3 0,3 0,6 0,2 0,2 0,8 0,2
Vysledné vahy 0,21 0,14 0,12 0,09 0,09 0,12 0,04 0,04 0,084 0,009
K1 kvalita
S1 K2 cena
K8 reklamace
K10 chybovost
S2 K7 zpozdéné dodavky
K4 flexibilita
K5 inovace
S3 K6 platby
K9 systém komunikace
s4 K3 sidlo




6.2.4 Metoda Fullerova

U této metody je nutné sestavit Fullertv trojuhelnik. Dale se rozhoduje, které kritérium

ze zadané dvojice je vyznamngjsi. Poté se dulezit€jsi kritérium vyznadi.

Tabulka 11 Metoda Fullerova

4. Fullerova metoda (vyznamnéjsi kritérium vyznaceno)

fada
K1 K1 K1 K1 K1 K1 K1 K1 K1 K1
K2 K3 K4 K5 K6 K7 K8 K9 K10
K2 K2 K2 K2 K2 K2 K2 K2 K2
K3 K4 K5 K6 K7 K8 K9 K10
K3 K3 K3 K3 K3 K3 K3 K3
K4 K5 K6 K7 K8 K9 K10
K4 K4 K4 K4 K4 K4 K4
K5 K6 K7 K8 K9 K10
K5 K5 K5 K5 K5 K5
K6 K7 K8 K9 K10
K6 K6 K6 K6 K6
K7 K8 K9 K10
K7 K7 K7 K7
K8 K9 K10
K8 K8 K8
K9 K10
K9
K10 K10

Fullerova metoda

L Pocet |Normovana
Kritérium , i

preferenci vdha
K1 6 0,15
K2 6 0,15
K3 1 0,02
K4 4 0,10
K5 5 0,12
K6 1 0,02
K7 3 0,07
K8 7 0,17
K9 1 0,02
K10 7 0,17

41 1

Zdroj: Viastni prdce
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6.2.5 Shrnuti ziskanych vah

Pro souhrn jsou vSechny vahy zatfazeny do spole¢né tabulky ¢. 12.

Tabulka 12 Souhrn v§ech vah

SUMA VSECH VAH
Kritéria Metoda Post. Metoda | Fullerova
bodovaci |rozvrhvah| poradi metoda
K1 Kvalita 0,16 0,21 0,02 0,15
K2 Cena 0,12 0,14 0,07 0,15
K3 Sidlo 0,04 0,12 0,13 0,02
K4 Flexibilita 0,12 0,09 0,04 0,1
K5 Inovace 0,12 0,09 0,05 0,12
K6 Platby 0,08 0,12 0,15 0,02
K7 Zpoidéné d 0,1 0,04 0,18 0,07
K8 Reklamace 0,08 0,04 0,11 0,17
K9 Komunikacdg 0,08 0,084 0,16 0,02
K10 Chybovost 0,1 0,009 0,09 0,17

Zdroj: Viastni prdce

Vahy stanovené riaznymi metodami se odlisuji. Metoda bodovaci a metoda postupného
rozvrhu vah davaji nejvétsi dalezitost kvalit€é. U Fullerovy metody se jedna o reklamaci
produktt a chybovost. Divodem nékterych rozdilt je odhad upfednostnéni u kazdé me-

tody zvlast'.

6.3 Stanoveni poradi pouzitim kvantitativnich metod

V piedeslém kroku byly stanoveny normované vahy k vybranym kritériim. Tyto budou

pouzity v dalSim postupu pro vyhodnoceni poradi. Dodavatelé jsou kvalifikovani po-

moci metody WSA a metodou TOPSIS.
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6.3.1 Metoda WSA

Nize jsou normované vahy pomoci metody bodovaci, které budou pouzity u obou metod
rozhodovacich modela. Kritéria minimalizovana. Dale kritéria jsou hodnocena jako nej-
lepsi (MIN) a nejhorsi (MAX) v kazdém sloupci kritérii K1-K10, zelené podbarvené

tadky. Dale Smérnice a absolutni ¢len. Hodnota stanovena na 100 procent.

Tabulka 13 metoda poradi: WSA 1. cast

Kritéria K1 K2 K3 K4 K5 K6 K7 K8 K9 K10
L. e . systém
krit
ritéria/ , kvalita cena sidlo flexibilita| inovace platby zpou[iene reklamace|komunikac| chybovost
dodavatelé dodavky o
A 2 1 1 2 3 1 2 1 1 3
B 2 3 2 1 2 2 2 1 3 2
C 3 2 3 2 4 3 2 3 2 4
D 1 3 2 2 1 1 1 1 2 2
E 2 2 3 4 2 2 3 2 3 2
Kritérium MIN MIN MIN MIN MIN MIN MIN MIN MIN MIN
8 6 2 6 6 4 5 4 4 5 50
vahy 0,16 0,12 0,04 0,12 0,12 0,08 0,1 0,08 0,08 0,1 0
nejlepsi 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 100
nejhorsi 3 3 3 4 4 3 3 3 3 4 0
smérnice -50 -50 -50 -33 -33 -50 -50 -50 -50 -50
abs. clen 150 150 150 133 133 150 150 150 150 200

Zdroj: Viastni prdce

Nasledné jsou propocitany hodnoty s procenty na zaklad¢ kritérii, pro kazdého dodava-
tele A-E pies smémici a absolutni hodnotu —50 *(2 4+ 150). Takto pf. u prvniho

sloupce dodavatelt, tabulka ¢. 14, 1. a 2. Cast.

Posléze pomoci skalarniho soucinu zanesen vysledny vazeny soucet bodd. Tabulka C.
14, 2. cast. Celé radky dodavateli A-E v tabulce nize déleny celym radkem vah. Na
zakladé tohoto vyhodnoceni urceno poradi statistickym vzorcem RANK.EQ.
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Tabulka 14 metoda poradi: WSA 2. cast

vaieny soucet bodd

A 50 100 100 50 0 100 50 100 100 0 2
B 50 0 50 100 50 50 50 100 0 100 55 3
C 0 50 0 50 0 0 50 0 50 0 5
D 100 0 50 50 100 100 100 100 50 100 1
E 50 50 0 0 50 50 0 50 0 100 4

Zdroj: Viastni prdce

6.3.2 Metoda TOPSIS

Druha metoda, kterou budu provéfovat hodnoceni dodavateli je metoda TOPSIS.
Sklada se z vice krokli, nez metoda predesla a pracuje se zde s maximalizaci kritérii,
s jejich normami a vdhami. Podstata spociva opét v tom, najit nejvhodné;si idealni feseni
rozhodovaciho problému. Metoda TOPSIS pouziva také vypocet vzdalenosti od idealni

(,dokonalé®) a bazalni (,zakladni® ¢i ,vychozi‘) varianty.
Zadani s vahami stejné jako u predeslych hodnoceni. Tabulka €. 15, 1. ¢ast.

Tabulka 15 metoda poradi: TOPSIS 1. cast

Kritéria K1 K2 K3 K4 K5 K6 K7 K8 K9 K10
. _ systém
kritéria zpozdéné
/ .| kvalita cena sidlo | flexibilita] inovace platby P ) reklamace|komunikac| chybovost
dodavatelé dodavky e
A 2 1 1 2 3 1 2 1 1 3
B 2 3 2 1 2 2 2 1 3 2
C 3 2 3 2 4 3 2 3 2 4
D 1 3 2 2 1 1 1 1 2 2
E 2 2 3 4 2 2 3 2 3 2
Kritérium MIN MIN MIN MIN MIN MIN MIN MIN MIN MIN
8 6 2 6 6 4 5 4 4 5 50
vahy 0,16 0,12 0,04 0,12 0,12 0,08 0,1 0,08 0,08 0,1 0

Zdroj: Viastni prdce

Nasleduje prevod kritérii minimalizanich na maximaliza¢ni. V kazdém sloupci zjistim

nejvys$si hodnotu, pfictu 1 a poté kazdou hodnotu v kazdém sloupci od tohoto vysledku
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odectu. Sloupec prvni: 4-2, 4-2, 4-3, 4-1, 4-2. Sloupec druhy: 4-1, 4-3, 4-2, 4-3, 4-2.
Takto se postupuje dale, tabulka €. 15, 1. a 2. ast.

Tabulka 16 metoda poradi: TOPSIS 2. cast

1. prevod kritérii na maximalizacni

A 2 3 3 3 2 3 2 3 3 2
B 2 1 2 4 3 2 2 3 1 3
C 1 2 1 3 1 1 2 1 2 1
D 3 1 2 3 4 3 3 3 2 3
E 2 2 1 1 3 2 1 2 1 3

Zdroj: Viastni prdce

Nasleduje vypocet norem pomoci odmocniny sumy ¢tverci. Dale kazdé kritérium ma-

ximaliza¢ni z kazdého sloupce vydélime danou normou v pfislusném sloupci. Prvni

2 1 3 2

2 :
1 =, =, —, —. ledni fadk ypoCty provéfeny kontrolou.
sloupec = "=, = 1eo’ 269’ 2.69 V posledni fadku jsou vypocty provéreny kontrolou

Tabulka €. 15, 2. a 3. ¢ast. Takto se postupuje v dalsich sloupcich.

Tabulka 17 metoda poradi: TOPSIS 3. cast

2. transformace na sloupcové vektory jednotkovych norem

norma 4,69 4,36 4,36 6,63 6,24 5,20 4,69 5,66 4,36 5,66
A 0,43 0,69 0,69 0,45 0,32 0,58 0,43 0,53 0,69 0,35
B 0,43 0,23 0,46 0,60 0,48 0,38 0,43 0,53 0,23 0,53
C 0,21 0,46 0,23 0,45 0,16 0,19 0,43 0,18 0,46 0,18
D 0,64 0,23 0,46 0,45 0,64 0,58 0,64 0,53 0,46 0,53
E 0,43 0,46 0,23 0,15 0,48 0,38 0,21 0,35 0,23 0,53
kontrola 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Zdroj: Viastni prdce

Pokrac¢ujeme transformaci vahami. Kazdou znormovanou hodnotu vynasobime vahou
ve stejném sloupci. Tabulka €. 15, 4. ¢ast. Sloupec prvni = (0,43) * 0,16. Stejné se po-

stupuje v dalSich sloupcich.
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Tabulka 18 metoda poradi: TOPSIS 4. cast

vahy

A

mgogoOow

norma

m oo w>

kontrola

3. transformace vahami

A

8 6 2 6 6 4 5 4 4 5
0,16 0,12 0,04 0,12 0,12 0,08 0,1 0,08 0,08 0,1
1. pievod kritérii na maximalizacni
2 3 3 3 2 3 2 3 3 2
2 1 2 4 3 2 2 3 1 3
1 2 1 3 1 1 2 1 2 1
3 1 2 3 4 3 3 3 2 3
2 2 1 1 3 2 1 2 1 3
2. transformace na sloupcové vektory jednotkovych norem
4,69 4,36 4,36 6,63 6,24 5,20 4,69 5,66 4,36 5,66
0,43 0,69 0,69 0,45 0,32 0,58 0,43 0,53 0,69 0,35
0,43 0,23 0,46 0,60 0,48 0,38 0,43 0,53 0,23 0,53
0,21 0,46 0,23 0,45 0,16 0,19 0,43 0,18 0,46 0,18
0,64 0,23 0,46 0,45 0,64 0,58 0,64 0,53 0,46 0,53
0,43 0,46 0,23 0,15 0,48 0,38 0,21 0,35 0,23 0,53
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
0,07 0,08 0,03 0,05 0,04 0,05 0,04 0,04 0,06 0,04
0,07 0,03 0,02 0,07 0,06 0,03 0,04 0,04 0,02 0,05
0,03 0,06 0,01 0,05 0,02 0,02 0,04 0,01 0,04 0,02
0,10 0,03 0,02 0,05 0,08 0,05 0,06 0,04 0,04 0,05
0,07 0,06 0,01 0,02 0,06 0,03 0,02 0,03 0,02 0,05

mgogoOow

Zdroj: Viastni prdce

V tuto chvili pfistupujeme k vypoctu idedini a bazdlni varianty. Idealni dostaneme tak,
ze vybirame maximalni hodnotu ptedeslych sloupct transformace vahami, tzn. prvni
sloupec 0,03 az 0,1 a dalsi 0,3 az 0,08. Stejné postupujeme dale. Pro doplnéni hodnot v
tabulce idedlni varianty, musime v kazdém sloupci z tabulky odecist idealni variantu od

hodnoty transformace vahami. Pf. prvni sloupec prvni 0,07-0,10=-0,03 tak postupujeme

i v dalSich sloupcich. Tabulka €. 15, 5. ¢ast.

Bazalni variantu vypocitame opa¢nym zpusobem, tedy vybirame nejprve minimum v
kazdém sloupci z tabulky €. 15, 5.¢ast. A stejnym zpusobem odecitame pro vyplnéni

tabulky s rozdilem, Ze nyni odecitame bazalni variantu od transformace vahami. Tabulka

¢. 15, 5. cast.

Ve finale vypocitame odmocninou sumy ¢tverc hodnoty vpravo, tabulka ¢. 15, 5. Cast.

Tim dostavame normy pro vysledné vypocty relativnich ukazatelt vzdalenosti idealnich

a bazalnich variant.

57

50



Tabulka 19 metoda poradi: TOPSIS 5. cast

3. transformace vahami

A 0,07 0,08 0,03 0,05 0,04 0,05 0,04 0,04 0,06 0,04
B 0,07 0,03 0,02 0,07 0,06 0,03 0,04 0,04 0,02 0,05
c 0,03 0,06 0,01 0,05 0,02 0,02 0,04 0,01 0,04 0,02
D 0,10 0,03 0,02 0,05 0,08 0,05 0,06 0,04 0,04 0,05
E 0,07 0,06 0,01 0,02 0,06 0,03 0,02 0,03 0,02 0,05

4. vypocet vzdalenosti od idealni a bazalni varianty

idealni 0,10 0,08 0,03 0,07 0,08 0,05 0,06 0,04 0,06 0,05
A -0,03 0,00 0,00 -0,02 -0,04 0,00 -0,02 0,00 0,00 -0,02 0,06
B -0,03 -0,06 -0,01 0,00 -0,02 -0,02 -0,02 0,00 0,04 0,00 0,08
c -0,07 -0,03 -0,02 -0,02 -0,06 -0,03 -0,02 -0,03 -0,02 -0,04 0,11
D 0,00 -0,06 -0,01 -0,02 0,00 0,00 0,00 0,00 -0,02 0,00 0,06
E -0,03 -0,03 -0,02 -0,05 -0,02 -0,02 -0,04 -0,01 0,04 0,00 0,10
bazalni 0,03 0,03 0,01 0,02 0,02 0,02 0,02 0,01 0,02 0,02

A 0,03 0,06 0,02 0,04 0,02 0,03 0,02 0,03 0,04 0,02 0,10
B 0,03 0,00 0,01 0,05 0,04 0,02 0,02 0,03 0,00 0,04 0,09
C 0,00 0,03 0,00 0,04 0,00 0,00 0,02 0,00 0,02 0,00 0,05
D 0,07 0,00 0,01 0,04 0,06 0,03 0,04 0,03 0,02 0,04 0,12
E 0,03 0,03 0,00 0,00 0,04 0,02 0,00 0,01 0,00 0,04 0,07

Zdroj: Viastni prdce

Finalni hodnoty pro kone¢né poradi dostaneme vydélime-li kone¢né bazalni hodnoty
dodavatelti / souctem bazalni a idealni hodnoty pf. dodavatel A 0,10/(0,10 + 0,06) Tim
dochéazime k vyslednému poradi statistickym vzorcem RANK .EQ.

Tabulka 20 : metoda poradi: TOPSIS 6. cdst

5. relativni ukazatel vzdalenosti od bazalni varianty

S = 01w

%

Zdroj: Vlasti prdce
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6.4 Zhodnoceni vybéru modeli

V ramci aplikani Casti byl proveden vybér a analyza jednotlivych kritérii pro volbu a
hodnoceni dodavatele. Vybér jednotlivych kritérii byl jednodussi Casti prace. Podle
téchto ukazateld by mél byt nakupc¢i schopen hodnotit a tfidit, ktefi dodavatelé budou
odpovidat nasim pozadavkam pro dalsi spolupraci. V rozhodovaci matici, tabulka ¢. 7
je uveden vybér portfolia dodavatelti hodnoceny subjektivné, dle predchozich zkusSe-

nosti.

Jak je zminéno v praktické Casti, jedna z Cinnosti nakupniho oddéleni je periodické hod-
noceni dodavatelt. Prvotnim zajmem je dodani kvalitniho produktu v pozadovaném
Case s minimalni chybovosti, a pfedev§im s aktivni komunikaci dodavatele. Tato ¢innost
nakupniho oddéleni je pozorné sledovana externimi auditory, ktefi kladou duraz na pres-
nost informaci. Hodnoceni je v platnosti pro vSechny sekce firmy. Akceptovani dodava-

telé respektuji eticky kodex a zasady ochrany zivotniho prostredi.

Ve firmé¢ je jiz fadu let zakofenéno hodnoceni podle skupin a, b, ¢, d, e, f, kdy ,a‘ je
bezproblémovy a nejvice akceptovatelny. Pak se preference snizuji, tzn. b, ¢ z hlediska
kvality, termint a kompletnosti dodavek stale pfijatelny a vhodny, ale d, e, jsou doda-
vatelé, ktefi napt. nerespektuji pozadované terminy ¢i se jedna o nekompletnost doda-
vek. Nékteti z nich pozbyli pravni subjektivity. Na zaklade této smérnice, a predev§im
jeji inovace jsem nejprve kontaktovala vedouciho oddéleni QEMS (fizeni kvality) a pro-
diskutovala sviij zamér a navrh pro stanoveni nového postupu. Z rozhovoru bylo patrné,
Ze stavajici postup se jevi jako vyhovujici, dobfe zpracovany a funkcni. Piesto se nebrani

se novym navrhim.

Ma vize vychazi predevs§im ze snahy ozivit tento z mého pohledu zkostnatély systém a
zavést pruznéjsi a dynamictéjsi model, ktery bude oprostén od urcitych nedostatkt. Ino-

vace jsou kazdé firmé prospeésné, byt se jedna o Upravu piedpisu postupu.
Podle provedené analyzy navrhuji tyto postupové kroky:

o flexibiln&si pfistup k hodnoceni, tzn. minimalné dvakrat ro¢né (pocatkem roku,
posléze v poloviné roku)

e zaméfit se pfedevsim na dodavatele klicového materialu
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e v ramci soucinnosti informovat pfi kazdém vyhodnoceni ostatni kolegy, a to i
z obchodnich oddéleni

e opétovné prehodnoceni stavajici smérice a provedeni dukladné aktualizace pfi
spolupraci s oddélenim QEMS

e uvedeni do praxe

Navrh vychazi z malé vyuzitelnosti dosud dostupnych Sablon a jejich evidence. Novy
postup je pochopiteln€ snadno upravitelny, mohou se rizné kombinovat a ménit vybrana
kritéria. Zmeény se stale déji ve vSech oblastech nejen primyslové vyroby. Vse se pro-
mita do chodu produkce, musi se pocitat i se zvySujicimi se naklady v mnoha oblastech,

nez se hotovy produkt dostane k cilovému zakaznikovi.

Po vyhodnoceni modelu v aplikacni Casti prace lze fici, ze, vychazi poradi velmi po-

dobné.

Metoda WSA (Weight Sum Approach) velmi podobna metodé bodovaci, tabulka ¢. 12
a 13 1.a2. ¢ast, vidime, Ze se liSi pouze hodnocenim vysi procent namisto bodi. Poradi
vychazi stejné. Opét kritéria hodnocena jako nejlepsi (MIN) a jako nejhorsi (MAX).
v kazdém sloupci K1-K10.

Metoda TOPSIS (Technique for Order Preference by Similarity to Ideal Solution) je
zdlouhaveéjsiho postupu, nicméné z pouzitych metod se mi jevi jako nejpiesnéjsi, a pre-
devsim nejvice relevantni pro hodnoceni a vybér dodavatelti. Pracuje se s maximalizaci
kritérii s jejich normami a vahami. Metoda TOPSIS pouziva vypocet vzdalenosti od ide-
alni (,dokonalé) a bazalni (,zékladni® ¢i ,vychozi) varianty. Zadani s vahami stejné
jako u predeslych hodnoceni. Tabulky ¢. 14 az 19 1. az 6. Cast. Vysledné poradi je
shodné s predeslymi. Hodnotim tuto metodu jako velice sofistikovanou, nejlépe vyuzi-

telnou v praxi.

Najit z vice variant metodu, kterd odpovida nasim predstavam neni tézké. VSechny me-

tody maji stejny cil, a to vyhodnoceni, které pomuze ke spravné volb¢.

Vicekriterialni hodnoceni maji velmi piesné ukazatele, jejichz pomoci na zakladé nami
uvedenych vah postupujeme dale. Smérnice a absolutni ¢len presnéji urcuji konecné po-

fadi. Rozdil v hodnotach je, pokud pracujeme s odhadem.
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Navrhuji proto pro firmu zavedeni v ramci vyhodnocovani dodavatelt metodu TOPSIS,
kde bude uplatnéna efektivnost a presny vybér. To firmé pomize nejen z hlediska opti-
malizace nakladu, ale pfedevsim pfinese novou motivaci, zatraktivnéni pohledu na diive

nezazivnou rutinni ¢innost.

Z praxe vime, ze je podstatné mit v patrnosti ostatni firmy vcetné konkurentd. Z hle-
diska globalniho rozvoje a turbulentnich zmén jsou dulezité vztahy, a to nejen na tuzem-
ském trhu, ale i v mezinarodnim rozsahu. Pfi hodnoceni dodavatell je v zasad€ pod-
statna jejich flexibilita, vlastni dojem, minimalni chybovost ¢i zajisténi servisu. Pak,
kdyz mame portfolio dodavateld nadefinované v systému, v ramci spoluprace probihaji
cenové poptavky, které rozesila referent nakupu. V této situaci uz pak volba dodavatele
u kazdé dané poptavky je rozhodnutim Cisté subjektivnim. Zde nehraje zas tak vyznam-
nou roli cena, jeliko je dobré udrzet si vétsi pocet dodavateld daného sortimentu. Cili
volime dle strategie nakupu, kdy upfednostnime termin dodani, zkuSenosti s dodavate-

lem a dale pak hodnotime cenovou nabidku a posléze odesilame kone¢nou objednavku.

Firma disponuje velkym portfoliem zakaznikt po celém svéteé. Obchodujeme na vSech
kontinentech. Nase zakazkova vyroba ma mnohaletou tradici. Je tedy velmi dulezité tuto

firmu podporovat, navrhovat nové moznosti, alternativy a inovace v jakémkoliv sméru.

7 Z.avér

Cilem prace bylo prostifednictvi analyzy vicekriterialnich hodnoceni zvazit moznost za-
vedeni tohoto postupu do praxe. Kazda firma pottebuje inovativni ptistup. Pak dokaze
byt konkurenceschopna a uchopit nové prilezitosti. Primyslova vyrobni sféra Cili sekun-
darni sektor hospodarstvi, je jednim z kliCovych odvétvi ovliviiujici ekonomické ukaza-
tele zemé&. AC se zda byt vybér dodavatele ve firmée v urcité optice zanedbatelnou ¢in-
nosti, ve finale ma tato skutecnost vliv na spokojenost kone¢ného zakaznika. Produkty,

které nakupujeme ovliviiuji kvalitu nasich vyrobkd.
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S touto vizi byla provedena analyza pomoci vicekriteridlnich hodnoceni variant. U po-
stupt byly prezkoumany jednotlivé kroky a vhodnost pouziti. Byly stanoveny vahy a ke
kazdému vybranému kritériu pfifazena hodnota. Cilem bylo také eliminovat nepfesnosti

a zaméfit se na dulezité vlastnosti méfitelnych hodnot.

Inovace postupu hodnoceni smluvnich stran pomtize firmé snadnéjsi a prehlednéjsi vni-
mani jejich skute¢nosti a zaroven usnadni rychlejsi rozklicovani diferenci mezi jednot-

livymi subjekty.

Prvni Cast prace popsala fungovani nakupniho oddéleni a jeho strategii. Hlavni tkoly
nakupu, prubéh vybérovych fizeni a postupy subdodavek. Zde hraje klicovou roli roz-
poznavani a mapovani trhi, dynamické zajistovani vstupt s ohledem na moznosti tispor.
Informace slouzi k prehlednosti a garanci kvality dodaného zbozi, eliminaci chybovosti,

ztrat, a v neposledni fadé prihlizi k mefitkim ekologickym.

V dal$i ¢asti jsou dle odborné literatury popsany rozhodovaci a statistické modely, jejich
historické i souCasné vyuziti. Dale metody vazeni, stanoveni vah, klasifikace kritérii.

Jejich pomoci jsou nasledné v praktické casti hodnoceny postupy.

V ramci optimalizace vybéru je pfihlizeno ke zjednoduseni volby vybéru dodavatele,
nebot’ se jedna o vybér vhodné metody, a ne samotného dodavatele. Tzn. v ramci diplo-
mové prace nevybirame distributora na klicovy material, ale na rezijni zdroje. Prakticka
Cast uvodem popisuje jednotlivé divize firmy, aktualni zptisoby hodnoceni dodavatelt a

zaroven uvadi kritéria, kterymi budou hodnoceni dodavatelé v aplikacni Casti prace.

Pfi aplikaci modelu jsou predvedeny jednotlivé algoritmy s jejichz pomoci docilime
vhodné volby. Vybér jednotlivych kritérii byl stanoven na pocet deset. Dale bylo nasti-
néno uréovani vah jednotlivych kritérii pomoci vice metod. Byly to metody bodovaci,
metoda poradi, postupny rozvrh vah a Fullerova metoda. Na zaklade shrnuti ziskanych
vah byla vybrana metoda bodovaci, pomoci niz se dale pracovalo pii urCovani kvantita-

tivnich metod.

Vybrani dodavatelé byli dale pomoci VHV hodnoceni metodou WSA (Weight Sum Ap-
proach) a metodou TOPSIS (Technique for Order Preference by Similarity to Ideal So-

lution). Jak jiz bylo feCeno, cilem prace bylo vyhodnotit pouzité metody a urcit, ktera se
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jevi nejvhodnéjsi pro uvedeni do praxe. Metoda TOPSIS je z mého pohledu hodnocena
jako velice presny ukazatel porovnavani kritérii. Je idealnim feSenim v ramci inovace

postupu pii hodnoceni a vybéru potencidlnich smluvnich stran.

Jsem presvédCena, Ze tento navrzeny postup bude pfinosem pii feSeni vyberovych fizeni
¢i jakékoliv jiné volby v ramci rozhodovacich procest firmy. Na zaklad€ zvolenych kri-
térii dokaze identifikovat soucasna i budouci rizika a zarovefi mozné ptilezitosti. Tim je
podpofen rust a konkurenceschopnost firmy. Zdroje informaci jsou pro vysledek dile-
zité. Prace svym navrhem muze pfispét k obnoveni zavedenych postupti a zapsat se do

povédomi sledovanych subjektt a tim prispét k snadnéjsSimu rozvoji firmy.
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Summary and key words

This thesis deals with the analysis of supplier-customer relationships.

The theoretical part focuses on purchasing and its strategy, main tasks, searching for
logical solutions in mutual cooperation of both parties. The ideas, and the context within
the improvement of supplier conditions and the basic functions of purchasing are de-

fined. The ideal strategy of the procedure is defined.

In the practical part, a multiple attribute decision making (MADM) of input data is per-
formed, and an innovation of the procedure is proposed to eliminate inaccuracies. Here,
market mapping, dynamic development of cooperation in sourcing inputs with respect
to savings opportunities plays a key role. We eliminate error rates and also take into

account environmental benchmarks.

Decision and statistical models are described from the literature and then the procedures
are evaluated in the practical part. Here the different divisions of the company, the actual
ways of evaluating suppliers are described. In the application of the model, the indivi-
dual algorithms are transferred. The selected suppliers were evaluated using the scoring
method, Weight Sum Approach (WSA) and Technique for Order Preference by Simila-
rity to Ideal Solution (TOPSIS). The whole part of the analysis was performed using
multiple attribute decision making (MADM).

Key words:

Supplier-customer relationships, strategy of the procedure, multiple attribute decision

making, innovation, dynamic development, statistical models
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Ptiloha 3: Prihradovy stozar
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Ptiloha 4: Ocelova konstrukce lanovky

70




Priloha 5: Ocelova montazni plosina
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Ptiloha 6: Obchodni podminky

V3eobecné obchodni podminky pro nakup zboZi

Tyto vieobecné podminky (déle jen VOP) jsou nedilnou souéasti kupni smlouvy a plati pro

vSechny obchodni pfipady uzaviené mezi niZe uvedenymi smluvnimi stranami, pokud se tyto
nedohodnou jinak.

1. Smluvni strany

Novohradsk¢
370 01 Ceské Bud&jovice

zastoupend p.
dale jen kupujici

Rudolfovska
370 01 Ceské Budgjovice
zastoupend p. -

2. Piredmét podminek
Dodéavky osobnich ochrannych pracovnich pomiicek (OOPP) a dalSich materiala.

3. Ceny

Ceny jednotlivych druhi materidli jsou uvedené v pfiloze &. 1 v€etné& platnosti cen ostatnich
produkti pravidelné odebiranych, a v ceniku neuvedenych, nebot’ se nejednd o zdsadni
poloZky.

4. Doprava

Dopravu zboZzi ke kupujicimu zaji$t'uje a hradi proddvajici dle obchodni doloZky
INCOTERMS 2020.

5. Platebni podminky

Pro viechny obchodni pfipady je dohodnuta platba po realizaci doddvky se splatnosti faktury
30 dni od jejiho obdrzeni. V pripadé platby do 10 dnt 2% skonto.

Prodévajici potvrzuje objedndavky a vyznaci pfipadné protinavrhy. Za smluvné uzavieny
obchodni pripad se povaZuje odsouhlaseni posledniho protindvrhu ob&ma stranami.
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6. Ochrana Zivotniho prostiedi, BOZP a PO

Uzavienim jakéhokoliv smluvnfho vztahu se proddvajici zavazuje k dodrZzovini podminek a
zésad vyplyvajicich z obecné platnych predpisi o BOZP, PO a ochrané Zivotniho prostfedi.
Prodévajici je povinen dodrZovat bezpegnostni ptedpisy pfi pohybu v aredlu EGE, spol. s r.o.
v rdmci pfeddvani zboZi povéfenym pracovnikim skladu.

Prodévajici se zavazuje dodriovat ustanoveni zdkona &. 86/2002 Sb. o ochrané ovzdusi a na
tento zdkon navazujici ustanoveni pravnich pfedpist. Pfedeviim minimalizace zbyteéného
chodu spusténych spalovacich motori. Pouze tedy v nezbytné nutné mife. Prostor k tomu
ur¢eny bude udrZovin v Zistoté ze strany odbératele i dodavatele.

V piipadé vzniku jakékoliv havarijni situace v rimci providéné innosti v souvislosti
objedndvka/smlouva je nuiné postupovat dle poZdmeé poplachové smérmnice a zamezit tak
nislednému rozptyleni Skod.

7. Zivérefni ustanoveni
Tyto VOP vstupuji v platnost dnem 1.1.2020 a jsou platné do 31.12.2020

Jakékoliv zmény ¢&i dopliiky je moZné realizovat po oboustranné dohod# pisemnou formou.

2
.' F I'f , 1 i . \ll'
LM | '
pr{:—d:ivaj.'ﬁ::[ | kupujici
1 |f |
Rudolfovska 1 a8 Pl
370 01 Ceské Bud&jovice Movohradske. .
1 37001 CRSKE BUDEJOVIGE
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Piiloha 7: Zahlavi ramcové objednavky OOPP

— ‘pol. s r.o.
Novohradska
epeol. s r.o. 370 08 Ceské puaejovice
CESKA REPUBLIKA
Zahlavi ramcové objednavky
Ramcova NO & 131
Dodavatel 21174 ifety a.s.
U oKary (0/62
725 26 Ostrava - Krasne Pcle
Ostrava - Krasné Pole
CESKA REPUBLIKA
Nakup&l: sM Stépanka Maskova Ména: czZK
Dodacl podminky: CPT Pfreprava placena do Stav smiouvy: Alrtininf
Kéd zp. dopravy: Autem dodavatele Misto: Evc
Platebnl podm.: Splatno do 30 dnd Daturn smiouvy: 18.12.20
Max. dastka 60 000,00 Datum revize:
Aktualnf castka: 0,00 Dat. zahaj.: 1.1,20
Datum zpracovani: 19.12. Dat. ukong.: 31.12.20

Detaily poloZzky

. &. poloz.

Max. mnoZstvi MJ Cena Max. castka
fAd Popis polozky
1 40501321 230,00ks 240,000 55 200,00
OBLEK

PRACOVNI ZELENY
SOUPRAVA JARDA
-

CENA STANOVENA VCETNE TISKU LOGA (21,-- CZK/KS, SITOTISK).

et o $0Y arte 1)
ArOVNE « OBUV = ODEVY = AUKNVICK —
seé Veuné 2363, 370 11 Ceske dudsiovice B Papa—
Yot A8 310 039 = # we: 381 870 301 — L
W8 0IE: CZ20816127 Novohradska
Q70 08 _(ESKE BUDEJOVICE
Coentraini nakup

/l/a/cg//’(/'l/?m 77/7 )
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Priloha 8: Piehled polozek OOPP

PREHLED POLOZEK OOPP 2020

odbér Druh OOPP
& lademn L3
Eisto polotky poumsmis | poem Aataiogure. ara | o ]|
ks/2018 Typové oznatent Sy I 2030 | Provemsr.azo1s I
ODEVY - MONTERKY
40184092 100 PRI Iy “L"‘ ! Tedolorantovd Hdnbla 1| | zanidoetaigenion | im0k | mscome | nsmcome nwacoe
40184093 100 iy v s SR N et Zhiniove i deviors | 29.00ke | rsoone | 23scacoxe 21500002
vé barva o
40184081 100 SnSetySesieny m::""‘" Hrdba 1| | zekistovt g | amooke | seson | mwacoxe 3130000
40184141 100 Oblek= knihoty fo pas, 100% bavins, | sisdnbbe 18| 0y Danove ltigeviors | 63900k | sweonn | e3seacom s 400,002
fedo/oranfovs barva ni
40184142 100 Dblokcz Kpjoty "‘"""':::: el e [ I B e e
40180211 5 Vesta letni O] | sakisowtuide o | 2900k | 2mmooke | rarseeme 7ars00Ke
PR = Kombinéza timni LUX ALASKA anaal | £ o RN B A IR
inove v i Darvé) nel
40177756 20 = ":"""“" R i smooxe | smoowe | 11ssacoxe 100
vd v .:‘cﬁuuw
40180317 60 Kathaty orthy) MAX ctieniia/ | Ll | didovettidevios | 27800k | 21500k | 160000k 16 300,00k
(nové v e e barvé) 14 nd
40182813 o et L R [ ] e 30005548 wscom | sscow | 1sumocox | isrisaco
wutit) o
40174192 50 Odév svéfecl BIZWELD - lac it 1] constnorany 11mooke | 112000k | seac000ke 56 400,00k
40168159 200 Vesta zimni NYALA sHadem s wscoxe | wsooxe | sromooxe | srooacoxe
“"'m”' 50 Prédio funkénl LOVELL - triko e rrpaldl ) 30900206 wso0me | 2es00ke | 1245000k 1245000k
“::::':' 50 Pridio funkéni LOVELL - spodiy v 309001960 ook | mecore | 11ssacoxe 1195000k
40162781 40 Bunda zimni NYALA hadem ey aswme | ascow | suacm | e
40500667 s0 e """"‘l“"'."""l'““ e ™ ™ ook | mmeoxe | 1swsacoxe | 193secon
40501065 50 c"k" idiltem shladem letnd 314000710999 neox 1n60% 1080,00 K¢ 1080.00 K2
40179845 100 Ceplu pletend Wadem Henei 314001 M00xe 99,00 K2 9 900,00 k& 9900,00 k2
CELKEM: 709 425,00 k2 703 225,00 K2
OBUV
Obuv STRONG DUCATO 53 CLSRC | cbednivia/
40176647 40 (ocelovs tufinka | stéfka) 14 dni e 2040021990 6250002 99,00 x¢ 25 000,00 2 23950,00K2
40179004 60 ‘Obuv PANDA sandil shiadem fetni. 2030007990 469,00 k2 as 00N 28 140,00 K2 25 740,00K2
40170712 w00, | ”hm::fﬂ“ zns. OLSRCDEH e | cstorotn sesooxz | sssoone | 36seacem 35000k
ERGON BETA S1SRC
40179019 100 POLOBOTKA S OCEL SPICH skladem celocotni 2010025990 00K 338,00 K¢ 38900,00 K¢ 35 900,00 K2
ERGON ALFA 51 SRC
40170711 120 KOTNIKOVA S OCEL.SPICI Ahladem celorotni 2020030990 389.00 K2 368,090 46 680,00 K2 43800,00K¢
ERGON ALFA 01 SRC
40170710 100 KOTNIKOVA BEZ PICE Wiadem celorutni 2020031990 69,00k 3as.00%2 36 900,00 k2 34 500,00 K¢
SANDAL BEZ OCELOVE SPICE biednavka ] :
40179836 30 STRONG TOPOLINO 01 SRC 1edni fetni. 2030014990 369,002 s cow 17 070,00 K¢ 14370.00 K2
40174529 200 Vioika tlumicl niraz shladem celorotni 40206 .00k 00K 6400.00ke. 6 600,000
CELKEM: nsmocoke | sar00oke
RUKAVICE
Rukavice ochrann® EIDER
40174190 1700 (hovézi Stipenks, v diani podiivka) shladem = 1010016991 w0 N 49 130,00 K2 45 900,00 K2
40174191 4000 Rukavice ochranné HERON skiadem - 01020001 99 aasoxe Arpant 195 600,00 K¢ 172 000,00 K&
Rukavice svafelské Tedd, manieta 15
40173546 1000 em, 07122, MERUIN Atladem = 07122, 116017 #.00x2 00K 49.000.00 K2 39000,00 K2
40177174 300 Rukavice svifeéské WORKGUARD Wadem ; 010200499100 oo | ismu | sazeacor sas0.00k
40176415 1000 Rukavice §edé DIPPER Wadem = 0108001599100 19002 s wm 19000,00 K2 17 500,00 K2
40501274 300 Rukavice latexové drsné TWITE Wiadem & 01070052 99 050 e e K s000K2 4800 coNe
40183011 300 HERON WINTER el | v 01020002 99 00 ookt | oo | 22sea00ke 1770000k
40180596 700 ORLSS; DYpe YLON ML kladem - 1130073990 136,00 K2 1360002 95 200,00 K2 95 200,00 K2
PROTIPROREZOVE
40173996 400 Rukavice antivibragni hiadem - 134,00 K2 19 00 Ke $3 600,00 K& $1600,00 K2
40178476 so el SRS mls":l;:.n Sem shladem = ar0.00 K2 Alvoons 23 500,00 K2 209500062 5
CELKEM: 566 750,00 K2 523 150,00 k¢
OSTATN
40176734 200 Zitky uin{ EAR. So/SNR 36 Db iadem 2 401003899 2100 210 aomxe aswoxe
40173780 400 Chrinié sluchu EA.R. ULTRA FIT, 4341 |  shiadem 5 s asooxe | scoon | seoncone 1360000k
40170386 300 | ChnE """’“_:f" o ““ "' stankem| o rsem L aaar meoe | e s700.00k 300,00k !
40173995 400 ""“"‘""'zw s;u; i ] e ] P o | wwo | sk | 1seacone
40170633 300 B "';"’""“'"'""""' T~ ) msone | msom | reasror 7650002
40170720 300 Oblek overal TYVEK kiasik shladem = 125.00K2 125,002 37 500,00 K2 37 500,00 K2
40167865 20 Stit celoobliéejovy s néhlavnim dridkem shladem ® 05020026 99 1us.00K 125,00 K2 2500,00 ¢ 2500.00K2
40168028 150 ok on "‘":'n':m"““' e 2 0502002299 oo | escom | 1035000k 10350002
40179855 250 Dezinfekce 3M 105 objednivia . 14002 1400 k2 3500,00 K¢ 3500.00 K2
CELKEM: 104 427,702 102 020,00 K2

Platebnf podminky: splatnost ﬁllul'd dni netto, pfi platbé do 10 dni 2% skonto

3o
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Priloha 9: Priklad srovnani konkurence

NAZEV POLOZKY interni kod "EGE" | kéd konkurence porovnani - kvalita ba/ks/rok konk Cena celkem-
konkurence

Polobotka s ocel. $pici S1 SRC 40179019 7002 neodpovida kvalité obuvi, kterou pouzivame 63 373,40 K¢ 23524,20 K¢
Polobotka bez ocel. Spice 01 SRC 40170712 7004 neodpovida kvalité obuvi, kterou pouzivame 78 375,00 K¢ 29 250,00 K¢
Obuv kotnik s ocel. $pici S1SRC 40170711 7071 neodpovida kvalité obuvi, kterou pouzivame 98 399,00 K¢ 39102,00 K¢
Obuv kotnik bez ocel. Spice 01 SRC 40170710 7075 neodpovida kvalité obuvi, kterou pouzivame 89 373,00 K¢ 33197,00 K¢
Svaredska kozend zastéra 40500103 4025 materidl tenci, lehdi, drolici se hmota 30 577,40 K& 17322,00 K¢
Kalhoty do pasu grey/black neni 2001 materidl - vice uméliny, na omak ‘Sustivy' prkenny (65% PES 35% BA) (zelené) 225,00 K& _
IKthoty lacl grey/black neni 2016 materidl - vice uméliny, na omak 'Sustivy' prkenny (65% PES 35% BA) (zelené) 280,70 K& _
|Bunda do pasu grey/black neni 2040 materidl - vice uméliny, na omak 'Sustivy' prkenny (65% PES 35% BA) (zelené) 370,00 K& _
: prava lacl grey/black neni 2005 materidl - vice uméliny, na omak 'Sustivy' prkenny (65% PES 35% BA) (zelené) 542,30 k& _
IK binéza grey/black - letni neni 2050 materidl - vice uméliny, na omak 'Sustivy' prkenny (65% PES 35% BA) (zelené) 859,50 k& _
IK binéza zimni grey/black neni 3023 materidl - vice uméliny, na omak 'Sustivy' prkenny (65% PES 35% BA) (zelené) 1002,40 K& _
IVesﬁ grey/black neni 2042 odpovidajici pozadavkim _ 394,80 K& _
|Kalhotyzimni lacl 40179865 3027 nekvalitni iti, vzhled neodpovida pozadavkim 6 770,20 K& 4621,20K¢
IReerxnl' bunda #lutd (ALU) 40180876 3060 nereprezentativnivzhled 10 804,50 K& 8045,00 K¢
Reflexni kalhoty Zluté lacl (ALU) 40180877 pas 3066 nereprezentativnivzhled 10 765,40 K¢ 7654,00 K¢
Triko funkéni dlouhy rukav 40179870 3220 prili§ silny materidl, umélina (nefunkéni) 43 136,50 K¢ 5 869,50 K¢
Spodky funkéni 40179871 3222 prili§ silny materidl, umélina (nefunkéni) 40 134,00 K¢ 5360,00 K¢
Vesta zimni zelend "EGE" 40168159 3182 nekvalitni $iti, vzhled neodpovida pozadavkim 70 381,50 K& 26705,00 K¢
Kalhoty do pasu oranZové 40179859 2103 nekvalitni $iti, vzhled neodpovida pozadavkim (65% PES, 35% BA) 120 353,30 k¢ 42396,00 K¢
Kalhoty lacl zelené 40181209 2067 nekvalitni $iti, vzhled neodpovida pozadavkim 140 221,00 K¢ 30 940,00 K&
Kratasy 40180317 2048 prkenny vzhled i omak (65% PES, 35% BA) 60 317,30 K¢ 19 038,00 K¢
Bunda montérkova oranzova "EGE" 40179941 2100 nekvalitni $iti, vzhled neodpovida pozadavkim (65% PES, 35% BA) 137 374,80 K& 51347,60K¢E
Bunda zimni - parka "EGE" 40162781 3001 nekvalitni $iti, vzhled neodpovida pozadavkim 33 566,90 K¢ 18707,70 K¢
Plasténka do desté 40181557 6002 idetické 20 182,90 K¢ 3658,00 K¢
Svaredsky oblek modry 40182813 2120 modra barva, nereprezentativnivzhled 127 801,30 K¢ 101 765,10 K¢
lednorazovy oblek 40170720 2170 neodpovida kvalité pouZivaného, hadrovina, slaba pevnost 300 34,40 K¢ 10320,00 K¢
Bryle ochranné Ciré 40500353 8032 odpovidajici pozadavkim 140 28,00 K¢ 3920,00 K¢
Ochranné bryle UVEX 40178025 8051 odpovidajici pozadavkim - lepsi kvalita _ 344,00 K¢ _
Chréni¢ muslovy 40500378 8090 tuhy, ostry rdm $patné konstruovany, viditelné stfiky z vyroby, 25 66,00 K¢ 1650,00 K¢
Zatky usni 40176734 8092 odpovidajici pozadavkim 1000 3,74 K¢ 3735,00 K¢
Chrénice kolen 40179856 8191 odpovidajici pozadavkim 10 81,90 K¢ 819,00 K¢
Rukavice Stipenk 40174190 1001 péraji se, neohebné, bez certifikace 1320 38,40 K¢ 50 688,00 K¢
Rukavice kozené - dlan jeden kus kiiz 40174191 1021 nepohodIné, neohebné 3360 41,70 Ké 140 112,00 K¢
Rukavice svarecské delsi 40173546 1043 $patna kvalita, provedeni 840 63,50 K¢ 53 340,00 K¢
Rukavice kozené tenké 40179849 1027 podobné 12 62,00 K¢ 744,00 K¢
Rukavice svarecské cervené 40500265 1041 podobné 26 78,10 K¢ 2030,60 K¢
Rukavice svarecské delsi 40177174 1043 podobné 420 63,50 K¢ 26 670,00 K&
Rukavice zimni 40501145 1080 podobné 145 49,50 K¢ 7177,50 K¢
CENA CELKEM 769 708,40 K¢

ZAVER: celkova cena konkurence je v pfepottu cca o 7 % nizsi nei-li cena nase.

Ceny jsou sice nizsi, ale s ohledem na kvalitu a konzultaci s bezpecnostnim technikem - nevyhovujicia neodpovidajici nasim pozadavkam.

Dodavatel ma sidlo v Praze - ne pfilis strategické misto s ohledem na narazova vybavovani montazi ALU.
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