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Abstrakt

Zaméfenim téhle bakalarské prace je studie nakupni ¢innosti v obchodni organizaci.
Teoreticka Cast vymezuje zakladni pojmy, které jsou nutné k pochopeni dané
problematiky. Analyticka Cast se vénuje analyze dodavatelsko-odbératelskych vztahti
obchodni spolec¢nosti ABC spol. s. r. 0. V navrhové ¢asti se zaméfuji na navrhy zlepseni

nalezenych nedostatka.
Abstract

The aim of this bachelor thesis is a research about the supplier-customer relationships
within a business corporation. The theoretical part primarily focuses on the basic concepts
which are essential to understand the issues. Furthermore, in the second part, with the aid
of selected quantities of material, I analyze the current situation of the business company
ABC spol. s. r. 0. The last part is suggesting some ideas how to improve the defects that

have been discovered.
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dodavatelsko-odbératelské vztahy, fizeni ndkupu, zasoby, objednavka, kontrola nakupu,

nakup, informacni systém, SWOT
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UVOD DO PROBLEMATIKY PRACE

V dnesni dob€ obstat v konkuren¢nim boji neni pro podnik viibec jednoduché. Proto se

management podniku snazi vyuzit kazdé prilezitosti, vyuzit konkurenéni vyhodu.

Nakupni funkce je jednou z nejdualezit€jSich véci, na které se musi podnik soustiedit. Bez
spravného fizeni nadkupu a strategie, by se zadna firma nebyla schopna dostat na vrchol
svého odvétvi. Cim vétsi harmonizace panuje ve zvoleni spravného zbozi, respektive
nakupem piislusného zbozi, tim 1épe funguje firma jako celek. Jedna se predevsim o

vzajemnou spolupraci, ktera je kliCovym faktorem uspé$ného podniku.

Obchodni firma ABC spol. s. r. 0., se kterou budu na své praci spolupracovat se zametuje

na nakup a prodej potravin a zdravotnického materialu.

V teoretické Casti se bude Cerpat z odborné literatury, ktera se vénuje tématim nakupu,
rozboru dodavatelsko-odbératelskych vztahd, optimalizace nakladi, skladovych zasob.

Budou vysvétleny pojmy spojené s nakupni funkei.

Analyticka ¢ast se bude skladat z poznatkt ziskanych na zaklad¢ teoretické Casti. Bude
provedena podrobna analyza soucasnych dodavatelsko-odbératelskych vztahd, nakupni
¢innosti podniku. Pro co nejkvalitnéj§i analyzu celé organizace bude vyuzita analyza

SWOT.

V navrhové ¢asti bude po vyhodnoceni analytické Casti navrhnuté feSeni, které podniku
zajisti eliminaci nalezenych nedostatki. Zejména z hlediska vybéru a hodnoceni

dodavatell spolecnosti.
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CiL PRACE A METODIKA PRACE

Cilem mé prace je vytvoreni analyzy a optimalizace nakupniho procesu vybrané obchodni
firmy, v mém pfipadé se jedna o spolecnost s ruCenim omezenym ABC. Cilem analyzy
je vybér adekvatniho feSeni, které zabezpeci zefektivnéni a zlepSeni nakupniho procesu,

za splnéni podminek, predev§im Casu, jakosti a nakladu.
Dal§imi cili této prace je predevsim:

e ZlepSeni obchodni funkce ke spokojenosti zakaznika,
e zkvalitnéni dodavatelsko-odbératelskych vztaha,
e vyhodnoceni pro odstranéni nedostatku,

e navrhy na zlepSeni.

Zvlastni pozornost je veénovana oblasti strategického nakupu, které je vénovana
samostatna kapitola, ve které je zhodnocena funkce a rozdeleni nakupu a jeho hlavni
¢innosti jako jsou analyza nakupniho trhu, volba nakupni strategie, nakupnich cilt, vybér

dodavatelu.

Na zacatku této bakalarské prace bych rad ujasnil par zakladnich pojmu, které se budou
v praci vyskytovat a se kterymi se setkame, protoze je to nezbytné pro spravné pochopenti

probléma.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

V nasledujici casti se budu zabyvat teoretickymi vychodisky, ktera budou slouzit jako

podklad pro analytickou ¢ast.

1.1 Obchod

Obchod je na prvni pohled véc celkem pfirozena a samoziejma. Kazdy ma zkusenost s
urcitou formou obchodu a dostal se s ni do kontaktu. Avsak obchodovani jako takové je
véc velmi slozita a mnohotvarna. Obchodem muzeme definovat vétsinu ekonomickych
vztahti v jakémkoliv rozvinutém trhovém mechanizmu nebo spolecnosti. Rozvoj
obchodnich ¢innosti a spole¢nosti je vzdy uzko spjaty se zvySovanim narocnosti

jednotlivych obchodnich subjektii na danou troveri .

V odborné literatufe se pojem nakup definuje jako systémovy proces, ktery ma primarni
cil ziskat komoditu, sluzbu nebo myslenku sménou za protithodnotu. V historii se jesté
pred obchodovanim pomoci finan¢nich prostedkii, pouzival takzvany barterovy obchod,
co znamena obchod vymeény kus za kus. Do procesu nakupu v podniku mizeme zahrnout
vSechny aktivity podniku, které maji zasadni vliv na ziskani hmotnych i nehmotnych

zdroj, které do podniku vstupuji 2.
Hlavni dvé kategorie obchodu chapeme jako maloobchod a velkoobchod.

Obchod je mozné chapat jako ¢innost a jako instituci. Obchod jako ¢innost predstavuje
nejobsahlejsi vyznam, je to ¢innost zahrnujici nakup a prodej zbozi. Mizeme zde také
zafadit 1 organizace, jejichz hlavni Cinnosti je vyroba nebo poskytovani sluzeb. Obchod
jako instituce predstavuje subjekty, které nakupuji zbozi pro dalsi prodej bez podstatnych
uprav. Zde se bavime predev§im o obchodu se spotfebnim zbozim a zbozim pro dalsi

podnikani. Podle velikosti ptisobnosti organizace muzeme rozd¢lit obchod:

* Vnitini obchod — obchod na celostatnim a regionalnim trhu

! sLAPOTA, B.. GRABARCZYK K., LETAK J. Ndkup, 2005, s. 24
2SLAPOTA, B., GRABARCZYK K., LETAK J. Ndkup, 2005, s. 25
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* Zahrani¢ni obchod — vyvoz (export) a dovoz (import) zbofti pfes hranice statu

« Mezinarodni obchod — soubor obchodnich aktivit ve vice zemich a kontinentech 3

1.1.1 Charakteristika velkoobchodu

,,Velkoobchod zprostiedkovava toky produktit od vyrobcii (dodavateli) k dalsim clankiim

distribucni cesty.* *

Velkoobchod zprostiedkuje toky produkti od vyrobci(dodavateld) k dal§im clanktim
distribucni cesty. Mezi dalsi ulohy velkoobchodu patfi predevsim pfeména sortimentu
(baleni na obchodni sortiment), tvorba zasob, piebirani rizika spojeného s nakupem,
dopravou nebo skladovanim. Nasledné zde patii propagace produkti nebo sluzeb pro

distributory 3.

Velkoobchod ma obrovské moznosti spoluprace a muze spolupracovat s dalSimi
velkoobchody, maloobchody, vyrobci nebo prodava piimo jinym subjektim. V pfipad€,

ze se velkoobchod zaobira spotfebnim zbozim, mizeme ho rozdélit na podkategorie °.

- Dodavkovy velkoobchod - zasoby drzi na skladé a nasledné se rozvazi zbozi
podle objednavek az na misto vyhodné pro zakaznika,

- agenturni velkoobchod — tento typ velkoobchodu zprostredkuje dodavky od
vyrobct i dalSich dodavateli a neskladuje zbozi ve vlastnich skladovych
prostorech,

- samoobsluzny velkoobchod — nazyva se taktéz cash and carry, tento systém se
vyuziva hlavné pfi malych odbérech zakaznika, ktery si zbozi odnese pfimo

z velkoobchodu .

3 PRAZSK A, Obchodni podnikani: Retail management. 1997 s. 250.

4 VYSEKALOVA, J., A kol. Marketing., 2006, s. 147.

S CIMLER, Petr., ZADRAZILOVA, Dana. Retail management. 2009 s. 307.
6 CIMLER, Petr., ZADRAZILOVA, Dana. Retail management. 2009 s. 312.
7 CIMLER, Petr., ZADRAZILOVA, Dana. Retail management. 2009 s. 313.

15



1.1.2 Charakteristika maloobchodu

Maloobchod je podnik (¢innost), kterd zahrnuje nakup zbozi od velkoobchodu nebo
pfimo od vyrobcu, zabezpeCuje prodej zbozi, bez dal§iho zpracovani pro koncového
spottebitele. Maloobchod ma za cil vytvaret vhodné seskupeni zbozi, avSak vzdy zavisi
na jednotlivych podnicich, jakou §irokou nabidku sortimentu zvoli. Tfidéni maloobchodu
se muze delit na mnozstvi druhti. Nejstarsi tfidéni je na potravinafsky a nepotravinarsky
segment, muzeme vSak pouziti tiidéni na specializované zboZzi a nespecializované zbozi

(univerzalni) &,
1.2 Podnikani

Podnikanim se da definovat soustavnd a opakovana Cinnost provadéna samostatné
podnikatelem vlastnim jménem na vlastni zodpovédnost za hlavnim cilem dosahnuti
finan¢niho zisku. Pfi jednorazové, nahodné anebo pfilezitostné zalezitosti nejde o
podnikani. Samostatnost definuje, ze konatel, ktery ¢innost vykonava ma pravomoci sam
rozhodovat o zpusobu, formé, rozsahu a misté vykonu svych podnikatelskych aktivit.
Podnikani pod vlastnim jménem, znamend, ze podnikatel nebo konatel, zapsany pod
vlastnim jménem v obchodnim rejstfiku bud’ pod vlastnim jménem jako fyzicka osoba,
nebo pod nazvem firmy jako osoba pravnicka. Podnikatel odpovida za vSechny zavazky
plynouci z podnikéni celym svym majetkem. Hlavnim cilem podnikani je dosahnuti

finan¢niho zisku podnikatele °.

Podnikani je ur¢itym druhem partnerstvi. Toto partnerstvi chapeme jako pracovni vztah,
ktery vznika mezi dvéma nebo vice zainteresovanymi stranami, vytvafrejicimi pridanou
hodnotu. Partnerstvi vétSinou vznikd mezi odbératelem a dodavatelem na zakladé
vzajemné duvéry. Odbératel je pravnicka i fyzicka osoba, ktera prejima produkt od
dodavatele. Pojem odbératel miZzeme také brat v pojeti jako zakaznik. Dodavatel je osoba

&i organizace, ktera poskytuje produkt odbérateli. '

8 VYSEKALOVA, J., A kol. Marketing., 2006, s. 149.
? SYNEK, M., ManaZerska informatika, 2006 s.81.
1" NENADAL, J., Management partnerstvi s dodavateli, 2006 s. 120.
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1.2.1 Malé a stiedni podnikani

,,Filozofie primyslové politiky EU vychazi — jak jiz bylo predeslano ze Smlouvy o EU
platné od listopadu 1993, kterd stanovi jak hlavni ukoly celého usili (tzn. Vysoka

konkurenceschopnost), tak i ¢tyfi cesty k jeho naplnéni 1.

Zakladnim ukazatelem ¢innosti vysvétlujici, kudy vedou cesty a jak jimi co nejlépe projit,
se stala Bila kniha Evropské komise o ristu, konkurenceschopnosti a zaméstnanosti,
schvalena Evropskou radou v prosinci 1993. Evropskd komise navrhla soubor
praktickych opatfeni k dosazeni dynamického hospodafeného rastu, posilujiciho
zameéstnanost, ktery je zalozen mimo jiné na rozvoji infrastruktury a dalsi série trznich

opatieni sméfujicich k posileni globalni konkurenceschopnosti primyslu EU'2.

Na podporu vymeény informaci a zkuSenosti mezi ¢lenskymi staty v zalezitostech malého
a stfedniho podnikani jsou poradany spolecné akce. Od roku 1995 se konala ¢tyti takova
setkani. V prosinci 1996 Rada piijala Treti dlouhodoby program pro malé a stfedni
podnikani (1997-2000). Celkové naklady podle tohoto programu dosahnou 127 mil.
ECU. Program klade hlavni diraz na administrativnich a financnich predpist
pouzitelnych pro malé a stfedni podnikani, na jejich podporu pfi rozsifovani jejich

podnikani i v mezinarodnim méfitku i v ramci EU,

Evropska investi¢ni banka podporuje malé a stfedni podnikani tim, Ze jeji pjcky jsou pro
né dostupné prostiednictvim globalnich ptjéek tivérovym institucim, véetné soukromych
bank. Tyto instituce pak poskytuji pajcky jednotlivym malym a stifedim podnikim za
stejné priznivych podminek. Tento nastroj se ukazal byt velmi tispésny a stal se standardni
politikou Evropské investi¢ni banky. Velka vétsina podnikd v CR jsou malé a stfedni
podniky, pficemz 87 % z nich jsou velmi malé. V primyslu ma plnych 98,5 % firem méné

nez 50 zaméstnanct. Hlavni sektory co do po¢tu podniki jsou:

- Maloobchod nebo velkoobchod 30 %,
- sluzby 30 %,

- zpracovatelsky pramysl 15 %,

1 SLAPOTA, B.. GRABARCZYK K., LETAK J. Ndkup, 2005, s. 28.
12 JUROVA, M., Evropskd unie — odvétvi a infrastruktura, 1999, s. 11.
13 Tamtéz.
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- stavebnictvi 15 %.

V oblasti politiky MSp existuje zakladni pravni a podpirna struktura, avSak je zapotiebi

zabezpecit dalsi zdokonalovani této politiky a zabezpegit jeji provazanost ',

1.3 Role a cile nakupu

Tak jak se vyvijeji ostatni Cinnosti ve firmég, tak 1 role nakupu prosla za posledni dobu
obrovskou inovaci ve vSech smérech. Nakup se dnes uz nechape pouze jako podporna
funkce, ktera primarné méla zodpovédnost jen za vstupy ¢innosti v ramce dodavkového
fetézce. V dnesni dobé€ se diva na nakup jako na segment podniku, ktery by mél byt
motivovany o budovani dobrych dlouhodobych vztahti s dodavatelem a mél by byt

motivovany porozumét potiebam koncového zakaznika 5.
V odborné literatute se nejcastéji setkavame s 6 zakladnimi cili nakupu:

- Uspokojovani potieb,

- snizovani nakupnich nakladua,
- zvySovani jakosti nakupu,

- snizovani nadkupniho rizika,

- zvySovani flexibility nakupu,

- vefejné prospésné cile '°.
1.3.1 Nakupni cile

Mezi zakladni cile podniku patfi funkce nakupu. Mezi tyto cile patii:

- ZvySeni rychlosti, kvality, flexibility ndkupu,
- snizeni nakladu a rizika nakupu,

- uspokojeni zakaznickych potieb !”.

Tyto cile si je potieba nadefinovat a poté se uréi forma nakupni strategie '®.

14 JUROVA, Marie. Evropskd unie — odvétvi a infrastruktura, 1999 s. 67.
S LAMBERT, D. M., ELLRAM M.L. Logistika, 2000, s. 16.

16 SLAPOTA, B., GRABARCZYK K., LETAK J. Nékup, 2005, s. 74.

17 LUKOSZOVA, X. Ndkup a jeho Fizeni, 2004, s.34.

18 LUKOSZOVA, X. Ndkup a jeho Fizeni, 2004, s. 35.
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1.4 Zakaznicky servis

Jedna se o proces, ktery probihd mezi prodavajicim, kupujicim a tfeti stranou. Timto
procesem vznika pfidand hodnota, ktera zvysuje ptidanou hodnotu vyrobku nebo sluzby,

které jsou pfedmétem smény '°.

Definice pojmu zakaznického servisu se v riznych organizacich riizni a ¢asto zaméfiuje
s pojmem spokojenosti zakaznikd. Dodavatel a jeho zakaznici mohou pohlizet na obsah
zakaznického servisu zcela odli§né. Lze jej definovat v Sir§im slova smyslu jako méfitko
toho, jak dobie funguje logisticky systém z hlediska vytvareni uzitné hodnoty Casu a
mista pro urcity produkt nebo sluzbu. Z tohoto pohledu sem spadaji takové polozky jako
snadnost kontroly polozek na skladu, snadnost objednavani nebo poprodejni podpora

uréité polozky .

Na zakaznicky servis lze pohlizet z tfi hledisek, ve vétsiné podniki se zakaznicky servis

pojima jednim z nasledujicich zptisobi 2!

1) Jako funkce nebo Cinnost, kterou je potieba fidit, napf. zpracovani stiznosti
zakaznikl nebo vyfizovani objednavek,

2) druhym zpisobem jako skute¢ny vykon v urCitych parametrech, napt. schopnost
vyexpedovat kompletni objednavku do 24 hodin po jejim pfijeti u 98 % veskerych
objednavek,

3) na zakaznicky servis se pohlizi spiSe jako na soucast celkové podnikové filosofie

nez na jednotlivé ¢innosti nebo méfeni vykont 2.

1.5 Dodavatelé

Dodavatelem muze byt fyzicka nebo pravnicka osoba, ktera nam jakozto odbérateli

dodavé dany produkt &i sluzby, které si objedname 2.

9 LAMBERT, D. M., ELLRAM M.L. Logistika: pFikladové studie, 2000. s. 38.
20 LAMBERT, D. M., ELLRAM M.L. Logistika: pFikladové studie, 2000. s. 41.
2l LAMBERT, D. M., ELLRAM M.L. Logistika: pFikladové studie, 2000. s. 51.
2 LAMBERT, D. M., ELLRAM M.L. Logistika: pFikladové studie, 2000. s. 52.
2 Tamtéz.
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V obchodnim vztahu plati pro oba zicastnéné, kdyz se jedna o dlouhodobé;si spolupraci,
a ne pouze o pro jeden obchodni piipad. Celosvétovym trendem v poslednich letech je
naprosto bézné, ze ve vét§iné piipadu roste podil uzaviratelnych smluv s dodavateli

s dobou kontraktu del$i nez 3 roky *.

Dle obcanského zakoniku se dodavatelem chape osoba, kterd pfi uzavirdni a plnéni

smlouvy jedn4 v ramci své obchodni nebo jiné podnikatelské Einnosti 2.

Podle dalsi definice, tentokrat ze zakona o vetejnych zakazkach, se dodavatelem mysli
pravnicka ¢i fyzicka osoba, ktera poskytuje sluzby, dodava zbozi nebo provadi stavebni
prace %°.

V ramci podniku spolecnosti 1ze rozumét pojem dodavatel jako dal§i podnikatelsky
subjekt, ktery dodava spolecnosti material, polotovary, sluzby ¢i vyrobky. Na oplatku se

spoleCnost zavazuje dodavateli plnénim, nejcastéjsi formou, tedy finanénim vyrovnanim
27

1.5.1 Druhy dodavatelu

Existuje nespocet kritérii, parametra a vzorcu dle kterych jde rozd€lit smluvni partnery.

Pro nasledné potieby, jsme je rozdelili dle nasledujicich kritérii:

- Interni a externi dodavatelé,

- partnefi z Evropy a zamorské dodavatelé 5.

Externi dodavatelé 1ze charakterizovat jako mimo firemni partnery, tedy ty, které nemaji,
zadny bliz§i vazby s odbératelskou spolecnosti. Na rozdil od internich dodavatel, které

maji pfimy vztah s odbératelskou spole¢nosti, jako dcefiné firmy napiiklad 2.

Dalsim kritériem rozdé€leni dodavatela je jejich poloha. Ta hraje velice vyznamnou roli

pii vybéru dodavateld. Z rostouci vzdalenosti totiz roste vétSi Sance, ze nastanou

2 LAMBERT, D. M., ELLRAM M.L. Logistika: prikladové studie, 2000. s. 16.

25 Aktualni znéni: zakon ¢. 87/2012 Sb., Obc¢ansky zakonik.

26 Aktualni znéni: zdkon &. 40/2004 Sb., O verejnych zakdzkdch, ve znéni pozdéjsich predpisil.

27 Aktualni znéni: zdkon &. 40/2004 Sb., O veiejnych zakdzkdch, ve znéni pozdéjsich predpisil.

2 NENADAL, J., NOSKIEVICOVA, D., PETRIKOVA, R. Moderni management jakosti — principy,
postupy, metody. s. 74-78

2 Tamtéz.
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neoCekavané problémy. S tim je spojené i riziko opozdéni dodavek a vétsi naklady na

transport materialu. Moznymi problémy miiZe byt i jazykova bariéra nebo kulturni zvyky
30

1.6 Pozadavky objednavky

,Pozadavek musi byt zadan presné a zietelné odbératelem. Az 40 % pficin reklamaci
uplatiiovanych odbérateli tkvi v jejich neschopnosti jasné a presné definovat své

pozadavky 3!

Pokud tyto Cinnosti odbératel nesplni, tak dodavatel i pii sebelep$i snaze nedokaze
uspokojit svého odbératele. Objednavka musim byt zadana, popsana a vysvétlena v
takové mite, v jaké je potfeba. Dodavatel je povinen potvrdit objednavku. V piipadé

nesrovnalosti je nucen objednavku prezkoumat a prokonzultovat. >

1.7 Hodnoceni a vybér dodavatelu

Pro nékteré podniky je hodnoceni dodavateli pouze nutnou formalitou pro ziskani
certifikatu. Existuji ov§em podniky (zejména vétsi velikosti), kde hodnoceni dodavatela
provadgji na vysoké urovni, pravidelné je aktualizuji a vyvozuji z néj zavery pro prubézné
rozhodovani pan Synek piSe, ze ,,vytvoreni trvalych dodavatelsko-odbératelskych vztahii,
coz je predpokladem jejich dalSiho vyvoje, vyiaduje trvalé sledovani a hodnoceni

dodavatelii na zdkladé viastich podnikovych kritérii .

Tomek se ke stejnému tématu vyjadiuje takto: ,,Hodnoceni dodavatelii je jednou z
vvvvvv 4

Podle normy ISO 9001 musi firma sledovat a vyhodnocovat zptsobilost dodavatelti na

zakladé kritérii, které povazuje pro svoji ¢innost za urcujici. Firma také musi vytvaret a

udrzovat zaznamy o viech nezbytnych opatfenich vyplyvajicich z hodnoceni *°.

30 NENADAL, J., NOSKIEVICOVA, D., PETRIKOVA, R. Moderni management jakosti — principy,
postupy, metody. s. 74-78

3 NENADAL, J. Management a partnerstvi s dodavateli. s. 73.

32 TOMEK, J., Moderni Fizent ndkupu podniku, 1999, s178.

3 TOMEK, J., Moderni Fizent ndkupu podniku, 1999, s. 179.

3 TOMEK, J., Moderni Fizent ndkupu podniku, 1999, s. 179.

35 ZAJiC, Komentat k vydani CSN EN ISO 9001:2001, 2005, s. 103.
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Proces hodnoceni dodavatela probiha nasledovné:

- vytvoreni katalogu kritérii,
- vlastni hodnoceni vykonu dodavatel,
- znazornéni vysledka,

- vyhodnoceni a navrhy opatieni .

V dalsim kroku vramci dodavatelskych vztahti se budeme zaobirat hodnocenim
fungovani dosavadnich smluvnich partnert firmy, toto hodnoceni neni ¢asové limitované,
a proto ho muzeme vykonavat i vicekrat rocn€, pocet zavisi od individualnich potieb dané
organizace. V praxi je zabéhnuty model celoro¢niho sbirani dat a nasledné se udéla
analyza snaslednym ro¢nim vyhodnocenim. Vysledkem posledni etapy vztaha
s dodavateli se standardné oznacuje finalni zprava, ktery je distribuovany vsem
zaméstnancum, ktefi maji s danym dodavatelem obchodni vztah, a tim padem jsou za

profesionalni vztah mezi spole¢nostmi piimo zodpovédni, a taktéz samotnému dodavateli
37

Cely proces hodnoceni dodavatelsko-odbératelskych vztahti ma za cil:

- vytvaret vétsi tlak na spolehlivost a kvalitu dodavek,
- poskytovat zpétnou vazbu podniku,
- zaji§tovat podklady pro budouci manazerska rozhodnuti (pokraovani,

modifikace & preruseni spoluprace s partnerem) .

K hodnoceni uzivatela se pouziva nespocet druhti hodnoticich systému a metod. Avsak o
zadném z danych méfeni a hodnoticich druhti nemizeme s urcitosti fict, ze je tim
spravnym a bezchybnym. V kazdém obchodnim prosttedi jsou jiné faktory, ovliviujici
rozhodovani a priority danych spolecnosti a taktéz je v kazdé firmé jiny podnikatelsky
plan a zamér, ktery zapficifiuje rozdily mezi hodnoticimi faktory. Pfi kazdé metodé a

firmé je vSak spolecna snaha o nalezeni konzistentni metody, ktera by zabezpecila

36 SYNEK, Manazerska ekonomika, 2007, s. 212.
37 ELLRAM M.L. A Managerial Guideline for the Development and Implementation of Purchasing
Partnerships. 2000, s. 24.

3 MODRAK, V., Hodnoceni kvality dodavatelskych sluzeb. [Online] .
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kompletni objektivnost celého hodnoticiho procesu. Tento trend pak logicky klade
nejvetsi diraz na nalezeni idealnich kritérii pro hodnoceni dodavatelsko-odbératelskych

vztaht ¥.
1.8 Klasifikace a optimalizace dodavatelu

S rostoucim poctem dodavatelti podnik zacne pocitovat nutnost jejich usporadani a
optimalizace. Casem totiZ nastanou situace, kdy viem dodavatelim nelze vénovat stejné

mnozstvi ¢asu a je tieba je protiidit °.

1.8.1 Zakladni klasifikace dodavatelu

Dle obsahové naplné vztahu:

- Dodavatelé surovin — produktt, které jsou dodavany ve svém piirodnim stavu,

- dodavatelé materialu — produkti, které jit byly opracovany,

- dodavatelé komponent — produkti, které jsou urCeny pro montaz v podniku, a to
bez jakéhokoliv, popfipadé minimalniho opracovani,

- dodavatelé zatfizeni — jedna se o investicni zbozi, které je v podniku potieba k
uspokojeni vyrobnich, obchodnich, logistickych a manazerskych potieb,

- dodavatelé dopliikového rezijniho materialu,

- dodavatelé sluzeb *!.
1.9 Rizeni vztahu s dodavateli

.,V rdmci procesu porizovdni c¢i ndkupu je pravdépodobné nejdiilezitéjsi Cinnosti vybeér z
rady potencidlnich dodavatelii, kteri jsou schopni pozadovany materidl/vyrobek

poskytnout. *?

Pti fizeni dodavatelského vztahu se uvazuje 5 fazi, které spolu vzajemné souvisi:

e Pfipravna faze,
o identifikace potencialnich dodavatelq,

3 LAMBERT, D. M., ELLRAM M.L. Logistika: prikladové studie. 2000, s. 67.
40 SYNEK, Miloslav, Manazerska informatika, 2006 s.80.

41 SYNEK, Miloslav, Manazerskd informatika, 2006 s.82.

“ LAMBERT, D. M., ELLRAM M.L. Logistika: prikladové studie, Fizeni zdsob,
prFeprava a skladovani, baleni zbozi. 2000, s. 167.
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e faze prozkoumani a vybéru dodavatelq,
e navazani vztahu,

e ohodnoceni vztahu +.

| |. faze - Pfipravna faze
- vznik potfeby koupe ur¢itého produktu
- vytvofeni tymu (v pfipadé potfeby)

v

2. faze - ldentifikace potencialnich dodavatell
- stanoveni kritérii vybéru/pfistupu k volbé
- identifikace potencialnich dodavatel

v

3. faze - Prozkoumani a vvbér dodavatele
- kontaktovani potencialnich dodavateld
- ohodnoceni dodavatel(

- volba
B

4. faze - Navazani vztahu

- dokumentovani pivodnich o¢ekivani a kontakti
—® - vénovani vysoké miry pozornosti

- poskytovani rychlé zpétné vazby

B

5. faze - Ohodnoceni vztahu
- pokratovani na soutasné urovni vztahu v
- roz8ifeni/budovani vztahu
- omezeni/zruSeni vztahu

r rwr

Obrazek &. 1: P&t fazi fizeni dodavatelskych vztahu.*

Pro uspésny podnik je velice dilezity vztah s dodavateli, a v kone¢ném fesSeni to muaze
mit za vysledek strategickou vyhodu. V pfipadé, kdy dodavatelé spolupracuji
s odbératelem a vznika z toho partnerstvi na zakladé zapojeni dodavatelské spolecnosti
do vyvoje nového produktu, muaze spoleCnost uSetfit spoustu nakladu i cCasu
spotiebovaného k vyvoji. Diky tomu muaze podnik upevnit své misto na trhu a rast, proto

je tato vazba dilezita *°.

“ ELLRAM M.L. A Managerial Guideline for the Development and Implementation of Purchasing
Partnerships. 2000, s. 12.

4 Tamtéz.

4 Tamtéz.
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1.10 Komunikace s dodavateli

,VSichni zdstupci odbératelii i dodavatelii by urcité potvrdili i na zdkladé viastich
zkuSenosti, jak vyznamnou, ale mnohdy nezviddnutou soucdsti obchodnich styki je prdaveé
komunikace. I proto se procesy komunikace stdvaji prirozenou soucdsti partnerstvi s
dodavateli. Komunikace je nejcastéji definovana jako vzdjemnda vyména a sdileni
informaci. Komunikace mezi odbérateli s dodavateli musi byt oboustranny tok informaci,

které se musi sdilet pravdive, presné a v co nejvétsim rozsahu « *°

1.11 Strategie dodavatelsko-odbératelskych vztahi

»Smyslem této Casti nakupni strategie je systematické vytvareni takovych podminek pro
realizaci vztahi s dodavateli, které by po vécné a ekonomické strance odpovidaly platnym
pravnim normam a zavaznym pravidlim a co nejefektivnéji zajistovaly pozadované

uspokojovani vyrobnich a nevyrobnich potfeb podniku #’.

Soucasti strategie dodavatelsko-odbératelskych vztahu je:

- Volba dodavatele,
- volba dodavkovych cest,

- rozhodovani o podminkach dodavek *%.

46 NENADAL, J. Management a parmerstvi s dodavateli. 2006 s. 213.

47T LAMBERT, D. M., ELLRAM M.L. Logistika: prikladové studie, Fizeni zdsob,
prFeprava a skladovani, baleni zbozi. 2000, s. 172.

4 Tamtéz.
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V podminkach pravni subjektivity podnikii se vyrazn€j§i pozornost vénuje zahrani¢né
obchodnim vztahim pii dovozu. Ackoliv existuje mnoho aspekti této strategie,

z hlediska strukturalniho jsou nejdilezitéjsi tyto +°.

Stabilita a konkurenceschopnost spolecenstvi dodavateld. Ze strategického hlediska je
zadouci nakupovat od dodavatel, ktefi si udrzi nebo zlepsi svou konkurencni pozici ve
smyslu svych vyrobku a sluzeb. Tento faktor zajistuje, ze firma bude nakupovat vyrobni

vstupy postacujici nebo lepsi kvality (ceny), aby si zajistila svou konkurenceschopnost
50

Také volba dodavatelti, ktefi budou nadale schopni zajistit potieby firmy, minimalizuje
naklady na zmény dodavateld. Optimalni stupen vertikalni integrace. Jak nakoupit
vyrobky zvenci, tak aby byly vytvofeny nejvyhodnéjsi strukturdlni pozice pro
vyjednavani. Optimalnim jsou z tohoto pohledu ustalené¢ dodavatelsko-odbératelské

vztahy 3!,

Rozdéleni nakupi mezi schopné dodavatele. Vybudovani maximalniho vlivu u

zvolenych dodavateld 2.

1.11.1 Komunikace s dodavateli

Prvnim krokem pfii feSeni problematiky s nespolehlivosti u dodavatele je pravidelna
komunikace s dodavatelem, kdyz v pfipadech pozdni dodavky zbozi, zhorSené kvality
dodavky nebo pfi nahle zméné ceny zbozi je nutné provéfit, ¢i ve vzajemném vztahu
nedoslo k neocekavanému nepochopeni pii obou zainteresovanych stranach, hlavné pri
podminkach dodavek a materialu. Pfi zjisténi nedokonalosti je potiebné zjistit davod,
kvuli kterému ke zméné doslo ze strany dodavatele a zda je tento stav jen doCasny a
probiha jeho naprava a fesi se, nebo je to problém z dlouhodobéjsiho hlediska a je
nemeénny. Taktéz je vhodné, vzdy dodavatele informovat o moznosti vzajemné
spoluprace a za ucelem zlepSeni a zefektivnéni vztaht. Tyto situace mohou byt feSeny

formou Skoleni pro obé zainteresované strany v daném obchodé a profesionalnimi

4 LAMBERT, D. M., ELLRAM M.L. Logistika: prikladové studie, Fizeni zdsob,
pFeprava a skladovani, baleni zbozi. 2000, s. 178.

30 Tamtéz.

St Tamtéz.

32 Tamtéz.
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konzultacemi nebo poradenstvim za ucelem eliminovani nedostatkii. Taktéz se muize
jednat o Skoleni za UcCelem zefektivnéni plynulosti vyrobnich procesi a eliminace
casového faktoru a tim zlepsit celkové fungovani a systém podniku. Toto feSeni dokéaze
zamezit problémim v budoucnosti z hlediska opozdénych a nespolehlivych objednavek,
piiCemz se vylepsi i vzajemné vztahy mezi spoleCnostmi, co je jednim z nejdulezitéjsich

faktor(i pro uspé$nou a bezproblémovou dlouhodobou spolupraci >>.

1.12 Motivace pracovnikiu nakupu

Kazdy jeden ,,nakupci je samostatna a unikatni osobnost, kterou motivuje néco jiné jako

ostatni pracovniky. Je velmi dulezité posuzovat kazdého pracovnika unikatné a osobité
54

Motivovani zameéstnancd, kterych hlavni uloha spociva v nakupovani jednotek vyroby, k
vykonu je zavisla na sebemotivaci a vedeni a stimulaci téchto pracovnikii od jejich
nadfizeného — vedouciho nakupu. Jak chce osoba zodpovédna za oddéleni nakupu svych
podiizenych motivovat, musi svych podfizenych poznat a védét, které faktory jsou pro né
vnitin€ nejdulezitéjsi a podstatné. Jako velké plus se pii téchto aktivitach hodnoti
vynikajici znalost soft skills, coz jsou dovednosti, které by mél ovladat kazdy jeden
manazer na vysSich pozicich a aktivné je vyuzivat pfi komunikaci at’ uz s nadfizenym

nebo podiizenym, Motivovat zaméstnance k nakupu znamena:
- Vyvolat urcitou aktivitu v oblasti nakupu,

- zajistit urcitou dobu trvani nakupni aktivity,

- smérovat nakupni aktivitu k pozadovanému cili,

- zajistit, aby nakupéi vyvijel svou aktivitu 3.

3 HANZELKOYA, A. akol. Strategicky marketing. Teorie pro praxi. 2009 s. 87
34 LUKOSZOVA, Xenie. Ndkup a jeho Fizeni. 2004 s. 57
35 Tamtéz.
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1.13 Analyzy podnikového prostredi

Analyzy podnikového prostiedi ,,Analyza vnéjsiho okoli se zabyva rozborem faktorii v
okoli podniku, které ovliviuji a v budoucnosti budou pravdépodobné ovliviiovat jeho
strategické postaveni. Soustieduje se na vlivy trendi jednotlivych slozek makrookoli a
mikrookoli a jejich vzdjemné vazby a souvislosti. S rozvojem techniky, technologii,
obchodu, komunikace, informacnich systémii, infrastruktury a globdlnich aspektii se
rozsah i vyznam okoli pro jednotlivé podniky vyznamné rozsiril. Vyznam celosvétového
vyvoje vyrazné vzrostl. Svét je dnes velmi propojeny, cokoli se stane kdekoli na svéte,
promita se velmi rychle do vysledkii kteréhokoli podniku, tedy i nasich podniku. Analyza
kazdém jednotlivém pripade, je mozné rozhodnout pouze s prihlédnutim ke viem vécnym
a persondlnim okolnostem konkrétniho podniku. Je nezbymé na analyzu minulého a
soucasného stavu navdazat analyzu, resp. prognozu budouciho vyvoje. Pritom se zkoumd
vyvoj vSeobecnych externich faktorii, které ovlivnily minulé a soucasné chovani podniku
a o nichz Ize predpokladat, Ze sehraji vyznamnou roli v budoucnosti. Nezbytny je globdlni
systémovy pristup zahrnujici celosvétovy politicky, ekonomicky, védeckotechnicky,

demograficky, ekologicky, pravni a socidlni vyvoj . %

1.13.1 SWOT analyza

SWOT analyza je strategicka analyza ur¢ena pro firmy, podniky a organizace. Nazev je
odvezeny z anglickych nazvi — Strengths, Weaknesses, Opportunities a Threats, coz
znamena ve volném piekladi do Cestiny — silné stranky, slabé stranky, prilezitosti a

hrozby 7.

56 SEDLACKOVA, H., Strategickd analyza. 2000 s. 7.

57 Malgorzata Jasiulewicz-Kaczmarek. SWOT analysis for Planned Maintenance strategy-a case

study [online].
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SWOT analyzu miizeme rozdélit na 2 podskupiny, a to vnitini a vn&jsi. Do vnitini patii
silné a slabé stranky firmy. Vedlej$i faktory jsou hrozby a piilezitosti, které ma firma v

okolnim prostredi .

Hlavnim ucelem analyzy SWOT je identifikace klicovych silnych a slabych aspektt

spole¢nosti a zaroveti rozlisit nejdilezit&jsi piilezitosti a hrozby z vnéjsiho prostredi *°.

Pravé diky témto vlastnostem muzeme oznaCit SWOT analyzu jako jednu z

nejuniverzalngjsich a nejpouzivangjsich prostredki na analyzu v praxi .

Je vSak velmi dulezité, jak podnik vykona SWOT analyzu, aby ji jen neulozil do
kartotéky, ale realné se zamyslel nad vysledkem a vyvodil disledky a opatfeni na zménu,

protoze SWOT analyza bez zmény stavu je bez efektu 6.
1.14 Scoring model

Scoring model se nejbéznéji pouziva pro prubé€zné hodnoceni dodavateld. Model
predpoklada zpétnou evidenci potiebnych udaju za urcité obdobi. Postup je stejny jako u
predchazejicich metod s vahovym koeficientem. Scoring model pfevadi tidaje pomoci
recipro¢niho indexu na vzajemné ekvivalentni hodnoty. Po secteni dil¢ich vysledka
dostavame celkové hodnoceni. Dodavatele s nejvy$sim procentudlnim hodnocenim

vybereme pro budouci spolupraci.®?

Vzorec pro vypocet recipro¢niho indexu:

RI; =2+ 100

Postup vypoctu reciprocniho indexu

1. Vybere se dodavatel s nejlep§im vysledkem v daném kritériu a pridéli se mu hodnota

100 %.

8 SEDLACKOVA, H., Strategickd analyza, 2000, s. 79.

3 Tamtéz.

60 Tamtéz.

61 Tamtéz.

62 CUJAN, Z. a MALEK, Z., Vyrobni a obchodni logistika, 2008, s. 30.
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2. Podle takto oznaCeného parametru prepocitame hodnoty u ostatnich dodavatelu tak, ze
témito hodnotami podélime hodnotu parametru oznac¢eného 100 % a vynasobime je 100,

tim dostaneme ekvivalentni procentualni hodnoceni.®

63 CUJAN, Zdengk a Zdenék MALEK. Vyrobni a obchodni logistika, 2008, s. 30.
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2 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

V této Casti se zaméfime na zpusob hodnoceni dodavatelt ve firmé ABC spol. s. r. o.
Predevsim se zamétime na dodavatelsko-odbératelské vztahy, spolehlivost jednotlivych

dodavatelti a hodnoceni soucasnych dodavatelt.
2.1 Predstaveni spolecnosti

Spole¢nost ABC spol. s. 1. 0., sidlem Hlavni 2020/28, Cesky Té&in, je Geskou obchodni
spoleCnosti zaméfenou na export a zprostiedkovani obchodu do oblasti Afriky a Asie.
Firma podnika v oboru potravin a zdravotnického materialu. Dale pak zajistuje kompletni

zprostiedkovani sluzeb a zbozi 3. stranam.
2.2 Predmét podnikani

Predmét podnikani je dle Obchodniho rejstiiku: Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v

ptilohach 1 az 3 zivnostenského zékona.

Na zakladg platné legislativy v CR firma podnika v oblasti obchodu s vybranou skupinou

zbozi potravin a zdravotnického materialu.
2.3 Aktualni obchodni situace

Obchodni spole&nost byla registrovana v Ceském T&siné v roce 2017.

V soucasné dobé ma spolecnost ABC spol. s. r. 0. 2 spolupracujici zaméstnance, jejichz

pocet se mize meénit v souvislosti s aktualnim vytizenim.

Jak jiz bylo zminéno, spole¢nost se zamétruje piedevSim na zahrani¢ni spoleCnosti

v Spojenych Arabskych Emiratech, Ghané, Saudské Arabii a v neposledni fad€ v Libyi.

V oblasti jakosti je hlavnim cilem spolec¢nosti dosahovat spokojenosti zakazniku s jejimi
sluzbami za pomoci trvalého zvySovani kontroly jakosti dodavaného zbozi od dodavatele
a aktivni spoluprace s dodavateli. Timto postupem chce spolecnost budovat své dobré

jméno, které je zarukou prosperity firmy.
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2.4 Organizacni struktura podniku

Spolecnost ABC spol. s. r. 0. je od doby svého zalozeni organizovana dle nasledujiciho

grafu.

Jednatel

|
Obchodni
zastupce

Obrazek &. 2: Organizaéni struktura spoleénosti (pFevzato z ).

Pracovnici obsazujici jednotlivé pozice v tomto organiza¢nim schématu maji dle
organiza¢niho fadu spolecnosti jasné stanovenou napli své kazdodenni prace, pravomoci

a s nimi spojenou odpovédnost za své vykony.®
2.5 Nakupni proces ve spolecnosti

Cely nakupni proces ve spolecnosti ma na starosti nakupci, ktery ma jasné vymezené, za
jakych podminek realizovat nakup. Z hlediska provadénych cinnosti, nejsou presné

uréeny funkce nakupéiho. Pracuje na zakladé svych odbornych zkusenosti.®

V piipadé€ novych nakupt a zajistovani dosud nenakupovaného zbozi zajisti odpovédny
pracovnik nakupu na zakladé nabidky dodavatele nebo pozadavku odbératele potfebnou
technickou dokumentaci materialu ¢i vyrobku. Tato dokumentace je pfisluSnym

pracovnikem vyhodnocena a v pfipad€, ze z technického hlediska zbozi vyhovuje

64 UCETNI, Interview. 2018.
65 Tamtéz.
66 Tamtéz.
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potfebam, je odpovédny zamestnanec pozadan, aby zajistil objednani testovaciho vzorku.
Kontrolu dodaného zbozi na zakladé dodanych podkladu provadi ureny zaméstnanec ve
spolupraci s jednatelem spolecnosti. Kontrola a schvaleni je pisemné potvrzeno, zbozi je
ptijato do evidence a pisemné schvaleni je pfedano jednateli spolecnosti, ktery na jeho
zakladé provede spolu s nakupCim dle stanovenych kritérii hodnoceni dodavatele. V
téchto pripadech si spolecnost ABC spol. s. r. 0. vyhrazuje pravo provést kontrolu kvality

zbozi ptimo u dodavatele.®’
Zde je postup realizace nakupu ve spolecnosti.

1. krok — Zajisténi pozadavka budouciho zakaznika. Spole¢nost v prvé fad€, musi zjistit

préani zékaznika a porozumét jeho potiebam.

2. krok — Prizkum dodavatelského trhu a navazani na dodavatele vybraného druhti zbozi.
Elektronicky prazkum dodavatela provadén na zakladé informaci dostupnych na
internetu. Prizkum se vzdy provadi minimalné na tuzemském a piihrani¢nim trhu, tedy
zemé jako Polsko, Némecko a Slovensko. Po vyhledani potencionalnich dodavatelu si

nakupci vyzada platny cenik a technické informace zbozi.

3. krok — Po dukladném prizkumu nasleduje navazani kjednani s vybranym

dodavatelem. Hleda se spolecna cesta k splnéni pozadavkl zakaznika.

4. krok — Ptedstaveni nabidky zakaznikovi. Kdyz ma spoleCnost vSechny potiebné
informace a dokumenty vystavi zakaznikovi konkrétni nabidku. Spolu s nabidkou pieda

zakaznikovi testové vzorky zbozi.

5. krok — Navazani jednani s dopravci. Dal§im krokem k zaji§téni plynulého obchodu je
zajisténi dopravy do mista urCeného zakaznikem. Spolec¢nost na zakladé malého
pruizkumu za pomoci internetu, popta od dopravnich spole¢nosti cenovou nabidku

kontejnerové prepravy do daného pfistavu.

6. krok — Informacni toky, zaplaceni a celni deklarace. Celni a pravni deklaraci

spoleCnosti zajistuje dopravni firma.

67 UCETNI, Interview. 2018.
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7. krok — Vyhodnoceni vzajemné spoluprace s dodavateli a zakazniky. V tomto kroku
firma vyhodnoti dosavadni spolupraci s dodavatelem a spokojenost odbératele. Cilem je

dlouhodoba spoluprace.®®

2.6 Sortiment zbozi

Spolecnost se zabyva prodejem potravin a zdravotnického materialu. Konkrétné se jedna
o zdravotnické rukavice urCené k jednorazovému pouziti ve zdravotnictvi. Déle
spoleCnost nabizi fepkovy olej urCeny k potravinafskym ucelim, suSené mléko a

pramenitou vodu. Grafické rozdéleni produktu:

Sortiment zbozi

m Zdravotnické rukavice  m Repkovy olej  ® Su$ené mléko Voda

Graf ¢. 1: Sortiment zboZi (pievzato z ).

2.6.1 Jednorazové vysetrovaci rukavice

jsou vyrabény z nitrilu, bez pfitomnosti pfirodniho latexu, ktery muze zpusobovat
alergické reakce. Rukavice jsou plochého tvaru a jsou uréeny na jedno pouziti. Své

uplatnéni maji v nemocnicich a zdravotnickych zafizenich. Chrani uzivatele pred

68 UCETNI, Interview. 2018.
% Tamtéz.
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potiisnénim z vnéj§iho prostiedi a soucasné chrani pied pfimym stykem lidské pokozky.
Rukavice jsou vyrobeny z nitrilu a jejich parametry odpovidaji evropskym normam a

predpisim: EN 455-1, 2, 3, 4, v souladu s 93/42/EEC a 89/686/EEC."°

LT

Obrizek €. 3: Jednorizové vySetfovaci rukavice”!

2.6.2 ﬁepkovy olej

Repkovy olej patii v dnesni dob& mezi oleje s dobrym slozenim mastnych kyselin,
obsahuje okolo 60 % MUFA, do 10 % SFA a pfiblizn€ 30 % PUFA, z ¢ehoz asi 20 %
tvoti n-6 a 10 % n-3, coz je priznivy pomér. Nebylo tomu tak ale vzdy. Semena fepky
jsou bohata na kyselinu erukovou, coz je mononenasycena MK s nepiiznivymi uc€inky na
lidské zdravi. Proto byly vyslechtény nové odrady, které tuto kyselinu obsahuji v
minimalnim mnozstvi a olej se dnes vyrabi v podstaté uz pouze z nich. Jednim z kultivart
je icanola, z niz se vyrabi canolovy olej — v zahrani¢ni literature Casto pouzivany termin
misto fepkového oleje. Diky tomuto ,,novému® slozeni je fepkovy olej vhodny pro
vyzivu, zejména pro studenou kuchyni. Je mozné ho pouzit i na smazeni (kratké a
jednorazové), ale vzhledem k vy§§imu obsahu n-3 PUFA je méné stabilni a pokud je delsi

dobu vystavovan vysokym teplotam, dochazi ke vzniku oxidacnich, pfipadné

70 ESSENTICARE.PL. Jednordzové vysetiovaci rukavice [online].
" Tamtéz.
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polymeracnich produktti. Nizsi stabilita plati samoziejmé i vici kysliku, coz s sebou nese
kratsi trvanlivost oleje, a proto jsou v soucasnosti snahy o vySlechténi dalsich odrad fepky

s niz§im obsahem kyseliny o-linolenové.”?

Obrizek &. 4: Repkovy olej (picvzato z 73.)

2.6.3 SuSené mléko

Susenym mlékem se rozumi mlécny vyrobek v prasku ziskany suSenim mléka
plnotu¢ného, odtu¢néného nebo castecné odtucnéného s obsahem vody nejvyse 5 %
hmotnostnich. SuSené mléko spolecnost dodava v 25 kg pytlich. Susené mléko se

skladuje a prepravuje pii teploté do 24 °C a relativni vlhkosti vzduchu do 70 %.7*

2 ARGRAS.COM. Olej rzepakowy [online].
3 Tamtéz.
7 TATRAMLEKO.CZ. Susené mléko [online].
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Obrizek €. 5: SuSené mléko (Pievzato z 7).

2.6.4 Voda FROMIN

Pramenita voda FROMIN, voda, ktera se vyznacuje tim, ze pochazi z doby ledové, a jeji

cesta za&ina piiblizné ped 15 000 lety, v obdobi horského zalednéni severnich Cech, kdy

zadala voda z tajicich ledovci prosakovat do podzemi.”®

Spolecnost vénuje maximalni pozornost procesu staCeni, aby tuto mimotradnou vodu
mohli v neporuseném stavu nabidnout kazdému zajemci o piti té nejlepsi vody, jakou nam
nase planeta maze nabidnout. ZaruCuje, ze voda z doby ledové neprotekla zadnym
zafizenim na upravu vody a ze zustala s celou svoji fascinujici pfirozenosti a

metafyzickou paméti na véky davno minulé zivoucim svédkem svéta nezasazeného

priimyslem a nebezpeénym civilizaénim odpadem. ”’

> TATRAMLEKO.CZ. Susené mléko plnotucné [online].
76 FROMIN.CZ. O vodé [online].
77 Tamtéz.
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Obrizek &. 6: Voda Fromin 78

7 VODAFROMIN.CZ. O vode, [online].
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2.7 Dodavatelé zdravotnickych rukavic

V soucasné dobé¢ spolecnost ABC spol. s. r. 0. ma smlouvy s tfemi dodavateli, ktefi jsou

vyhradné z Polska. Mezi klicové dodavatele vySetfovacich rukavic patii spolecnosti:

2.7.1 Mondo sp. z. 0. 0.

Mondo sp. z. 0. 0. je moderni obchodni organizace, zabyvajici se prodejem a distribuci

ochrannych a zdravotnickych rukavic. V sortimentu zbozi ma jednorazové vinylové,

nitrilové a latexové rukavice nejvyssi kvality. Sidli nedaleko Ceskych hranic.”

P
ESSENTI CARE

Obrazek &. 7: Logo spolecnosti %

2.7.2 Safemed sp. z. 0. o.

Firma Safemed sp. z. 0. 0. se zabyva vyrobou jednorazovych ochrannych rukavic.

Spolecnost nabizi bohaty sortiment jednorazovych rukavic. Kazdy druh rukavic ma vice

jakostnich variant.!

safemed

Obrizek €. 8: Logo spolecnosti *

79 ESSENTICARE.PL. O nas, [online].
80 Tamtéz.

$1 SAFEMED.PL. O nas, [online].

82 Tamtéz.
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2.7.3 Medasept sp. z. o. o.

Jeji specializaci je prodej a distribuce ochrannych rukavic. Spole¢nost ma
zastoupeni predevsim v Polsku. Na trhu pasobi déle nez 20 let a soustiedi se predevsim

na uspokojeni potfeb zakazniki.3

medaSEPT’

QUALITY TO PROTECT

Obrizek €. 9: Logo spolecnosti

2.8 Trhy

Spolecnost ABC spol. s. r. 0. smétuje predevsim na zahrani¢ni trhy jako: Libye, Ghana,
Spojené Arabské Emiraty a Saudska Arabie. Firma se soustfedi na jednorazové obchodni

prilezitosti. Za pomoci odbornych vazeb je vytvorena obchodni sit.%

Do budoucna by spolecnost chtéla expandovat do vétSiny arabsky mluvicich zemi a zemi
na africkém kontinenté. Z téchto krajin je nejdostupnéjsi severni cast Afriky, a to
predevsim zemé jako Egypt, Alzirsko, Maroko, Tunisko, a to z toho divodu, ze doprava
do téchto zemi je jednodussi. Cesta z pobfezi Evropy do Severni Afriky trva jen par

hodin. 8¢

83 MEDASEPT.PL. O nas, [online].
8 Tamtéz.

85 UCETNI, Interview. 2018.

86 Tamtéz.
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"~ Europe and the Middle East

D mup l:] Gulf countries / East of Jorda

© Geoatlas, ETH Zurich, Fabian Furter 2008

I R o g
Obriazek &. 10: Mapa trasy 7

Graficky znazormeéné aktualni rozdéleni trhu:

Rozdéleni trhi

= Libye Spojené Arabské Emiraty = Ghana = Saudska Ardbie

Graf ¢. 2: Rozdéleni trhi

¥ TAGMAP.ME. Map Europe and the Middle East, [online].
88 UCETNI, Interview. 2018.
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2.9 Skladové hospodarstvi

Spolec¢nost ABC spol. s. r. 0. nema zadny svij sklad. Spolecnost dosud neuvazuje o
ztizeni vlastnich skladovych prostor. Skladové hospodarstvi se zaji§tuje externé u svych
partnerd, a to konkrétné u spolecnosti Saltagro a.s., se kterou ma spolec¢nost podepsanou

smlouvu.?

2.10 Obchodni podminky a celni deklarace

Tim, ze se jedna o zahrani¢ni spolupraci v zemich, kde je t€zkd vymahatelnost prava,
vyzaduje spolecnost od svych odbérateli zaplaceni celé ¢astky pfedem na bankovni tcet.

Po plném zaplaceni &astky je teprve objednavka realizovana.”

Pravni a celni deklaraci zajistuji spolecnosti extérni firmy, které v ramci piepravy zbozi,

zajistuji i dané sluzby.”!

2.11 Informacni systém a informacni toky nakupu v podniku

Ve spolecnosti ABC spol. s. r. 0. je vyuzivan informacni systém Pohoda, ktery je

vyuzivan k fizeni firemnich procesti a Gi¢etnictvi.*?
2.11.1 Software Pohoda

Softwarova spolecnost STORMWARE s. r. 0. pisobi na trhu podnikovych systémua od
roku 1993 a v roce 1995 jako prvni v Ceské republice predstavila tdetni software. Své

produkty poskytuje jak v Ceské republice, tak na Slovensku.”

Utetni program POHODA pro podnikatele a malé firmy je dostupny v nékolika
variantach. Pro vybér vhodné varianty je potfeba zadat, zda zékaznik vede dafiovou

evidenci, podvojné ucetnictvi, nebo zda mu tcetnictvi vede externi firma. Nasledné dojde

89 UCETNI, Interview. 2018.

% Tamtéz.

ol Tamtéz.

92 Tamtéz.

93 STORMWARE.CZ. O spolecnosti, [online].
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k vygenerovani ptislu§né varianty, ktera se pro moznost podvojného ucetnictvi déli opét
na dvé moznosti v zavislosti na pozadavcich klienta ohledné skladii a mezd. V nabidce
nechybi ani zékaznicka podpora s bezplatnym poradenstvim prostfednictvim internetu,
konzulta¢ni a servisni sluzby a ani nabidka odbornych Skoleni. K dispozici je také
zkuSebni verze programu. Zakazniki s referencemi je uvedeno pies 600. Program

POHODA je tedy jednim z nejvice vyuzivanych v Ceské republice.”*
2.12 Nedostatky soucasného stavu organizace a rizeni nakupu

Nejvétsim nedostatkem ve spoleCnosti je uzky vybér dodavateld. MoZznym feSenim je

vybér dalsiho dodavatele.

Nakup byl doposud chéapan jako proces operativniho opatfovani potfebného zbozi a
sluzeb. Na zakladé provedenych pohovorti a analyzy dokladi za podpory odborné

literatury byly vyhodnoceny nasledujici nedostatky v oblasti nakupu podniku:

e Nejsou vytvoreny naplné funkce nakupu.

e Jsou upfednostriovany kratkodobé potieby a strategické hledisko nakupu je
opomijeno.

e Vybér a kontrola dodavatelti neni provadéna systematicky.

e Soucasna funkce nakupu je realizovana v kratkych casovych intervalech a neni

zaméfena na oblast strategického nakupu.
2.13 Hodnoceni dodavateli

V soucasné chvili firma vychazi z vlastniho seznamu schvalenych dodavatelq, ktery byl

vypracovan na zaklade prvotniho hodnoceni dodavatelti v roce 2017.

Hodnoceni spole¢nost provadi na zakladé zkuSenosti s jednotlivymi dodavateli.
Zakladem v této oblasti je ,,Dokumentace o jakosti dodavateli“. Kde jsou shromazdéné

veskeré klady a nedostatky, které byly v ¢innosti jednotlivych dodavateli zjistény.

% STORMWARE.CZ. O spole¢nosti, [online].
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Cilem hodnoceni a vybéru dodavatela je zajisténi spolehlivych dodavateld, ktefi umozni

plnit pozadavky zakaznikd v plném rozsahu zaméfeni spolecnosti.”>
2.14 Postup hodnoceni a vybéru dodavatela

Pii vybéru nového dodavatele pro urcity druh zbozi provede nakupci v prvni fazi

pocate¢ni hodnoceni zpusobilosti dodavatela.

2.14.1 Pocatecni hodnoceni dodavatelu
K tomuto ucelu nakupc¢i shromazdi od potencionalnich dodavatelti nasledujici udaje:

1. zakladni informace o dodavateli (sortiment zbozi, sidlo, pobocky, velikost),
reference, kvalifikace,
certifikace vyrobku,

cenova aroven,

nook »n

ochota spolupracovat.

Udaje se ziskavaji pomoci pruzkumu trhu, na internetu, na vystavach, dle ceniku na
vyzadani od dodavatele. Veskeré tyto informace se zaznamenavaji do ,,Dokumentace o

jakosti dodavatel. %

Udaje u kazdého parametru se posuzuji podle vlastnich zkuSenosti nakupciho, zaroven se
bere v tivahu pozadavky potencionalnich zakaznikd. Pokud jsou tyto udaje pro firmu
ptiznivé, jsou oznacCeny symbolem , +“, naopak jsou-li nepfiznivé, oznaci se symbolem

97

2

Dodavatel, ktery dosahne nejvétsiho poCtu bodu se dostane do seznamu dodavatelt a
jejich pocet je minimalné tii. V ptipadé, kdy je vice dodavatela se stejnym hodnocenim,
jsou do seznamu zafazeni vSichni. Pokud zadny z dodavateld nedosahne minimalné tii

plusové body, rozhoduje nakupci o dal§im postupu. Pokud je nutné z jakychkoliv davodia

95 UCETNI, Interview. 2018.
9% TamtéZ.
97 TamtéZ.
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nakupovat od dodavatele s niz§im hodnocenim nez tfi, stanovi se preventivni opatieni

s cilem zabranit vzniku neshod.”®
2.15 Hodnoceni soucasnych dodavatelu

Prubézné hodnoceni dodavateltl ve spolecnosti se provadi jednou roc¢n€, a provadi jej
nakupci. Ke kazdému hodnoticimu kritériu pfifadi pocet bodd od 1 do 10, kdy 10 je

nejlepsi znamka. Vysledny soucet bodii zarfadi dodavatele do tfi tfid:

e tfida A — minimalné pocet dosazenych bodi 25,
e tfida B — pocet dosazenych bod 19-24,

e tfida C — méné nez 18 bodu.

Pro hodnoceni se pouziva nasledujici kritéria:

1. jakost,

2. urover spoluprace,
3. cena,

4. systém jakosti.”

Jakost — pii hodnoceni jakosti se vychazi z kvality materidlu, zda byly zji§tény zavady,
mnozstvi zavad. Podle toho jsou pfifazeni do nékteré z nasledujicich kategorii, které maji

dany pocet bodi:

1. vysoka kvalita materialu, zavady se vyskytuji ojedinéle (10 boda),
2. vysoka kvalita materialu, Cast€jsi zavady zbozi (8 bodu),

3. niz§i kvalita materialu, zavady se vyskytuji ojedinéle (6 bodu),

4

nizsi kvalita materialu, Castéjsi zavady zbozi (4 body).

Uroveri spoluprace — k hodnoceni urovné spoluprace se vychazi zochoty feSeni

pozadavku, komunikace a dodrzeni terminu.

1. dodavatel ochotné vychazi vstiic pozadavkim spolecnosti, plni terminy dodavek

(10 bod),

98 UCETNI, Interview. 2018.
9 TamtéZ.
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2. dodavatel vychazi vstiic pozadavkam, ale zfidka nedodrzi termin (5 boda),

3. vyskytly se drobnéjsi nedostatky v komunikaci, nedodrzené terminy (1 bod).

Cena —hodnoceni z hlediska ceny se provadi na zaklad¢ platnych ceniku od dodavatele.
Ceny se nasledné porovnavaji se znamymi cenami konkurence a s pozadavky zakaznikd.

Podle toho se zatadi dodavatele do pfislusné kategorie:

1. cenaje velmi vyhodna (10 bodu),
2. cena je piijatelna (7 bodi),

3. cena je vySsi nez u konkuren¢nich spolecnosti (1 bod).

Systém jakosti — pti hodnoceni systému jakosti se dodavatelé rozdeli do kategorii, podle

toho, zda maji piislusné certifikaty nebo se pfipravuji k zavedeni:

1. dodavatel ma certifikovany systém jakosti (10 boda),
2. dodavatel se ptipravuje na certifikaci systému jakosti (6 bodu),

3. dodavatel nema certifikovany systém jakosti a neplanuje jej zavést (1 bod).

Podle dosazeného vysledkti na zakladé bodu, jsou dodavatele rozdéleni do vySe
uvedenych tfid A, B a C. Dodavatelé zatfazeni do tfidy A spliiuji veSkeré nalezitosti, a do
budoucna se s nimi pocita jako s partnery. Dodavatelé zarazeni do tfidy B, Castecné
vyhovuji pozadavkiim spoleCnosti, a jsou vyzvani k napraveé problému. Do tfidy C patfi

dodavatelé, kteii jsou nevyhovujici a neocekava se od nich dalsi spoluprace. '

2.16 Hodnoceni dodavateli z logistického pohledu

Pro hodnoceni dodavatelli z pohledu logistiky se jako nejvyznamnéjsi faktor jevi termin
dodani objednavky. Podnik si klade nejvyssi naroky na dodrzovani smluvnich podminek,
a stim spojené dodrzovani termint. Proto spoleénost ABC spol. s. r. o. stanovila

nasledujici kritéria (hodnoceni od 1 do 5, kdy 5 je nejlepsi):

Doruceni na ¢as — (-2; 2 dny) toto rozpéti znamena pocet dni pied a pocet dni po

stanoveném terminu, kdy se doru¢ena objednavka ohodnoti 5 body.

10 JCETNI, Interview. 2018.
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Doruceni po terminu — (3; ) doruceni 3 dny po terminu je pro spolecnost nepiipustné,
a v ptipadé€ nedolozeni adekvatniho divodu dodavatele, se dodavatel ohodnoti nejmensim
poctem bodi, co znamena 1. Maximalné 3 dny opozdéni dodavky jsou pfipustné hlavné

z divodu, uspokojeni potieb zakaznika.

Doruceni pred terminem — (-o0; -3) dodani objednavky vice jak 2 dny pred terminem se
hodnoti 3 body. Hodnoceni ¢astecn€ vyhovujici, ale v nékterych pfipadech muaze narusit

zajisténi plynulého dodani k zakaznikovi.!%!
2.17 Zavér analyzy

SWOT analyza spolecnosti.

Tabulka ¢. 1: SWOT analyza spolecnosti

Silné stranky: Slabé stranky:
Siroky sortiment zbozi Dostupnost zbozi
Jakost produktu Doprava

Uzky vybér dodavateld
Prilezitosti: Hrozby:

Spottebni zbozi jednorazového charakteru | Konkurenceschopnost

Design vyrobka Legislativni omezenti

2.17.1 Silné stranky'®

Dulezity je Siroky sortiment zbozi, ktery umoziuje uspokojit potieby vSech zakazniku.
V oblasti zdravotnického materialu je podstatou nejen typ danych rukavic, ale taky
nabidka velikosti daného typu rukavic. I kdyz je SWOT analyza na dany sortiment, tak
musime brat jako silnou stranku celkovy sortiment firmy. Silnou strankou spole¢nosti je,

Ze se zameétuje na spotiebni zbozi, které najde vzdy uplatnéni na trhu.

100 UCETNI, Interview. 2018.
102 Vlastni zpracovani.
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2.17.2 Slabé stranky

K slabym strankam spolecnosti patii predevsim jeji kratké ptsobeni na trhu. Vzhledem
k velikosti dodavateli a mnozstvi konkurentd, si firmy mohou dovolit upravit ceny
produktt zakaznikim. OvSem rozdily v cenach nejsou pfili§ zasadni, a s cenou se da
pracovat, predev§im u vétSich odbératelti. Moderni firmy se snazi snizovat skladové
zasoby na minimum, coz s sebou nese i urCité riziko. SpoleCnost je vazana na zasoby
svych dodavateli, a to mize mit za nasledek, ze dany typ zbozi nemusi byt v urcity Cas

dostupny.

2.17.3 Prilezitosti

Tento druh zbozi je oznacovan za spotiebni, coz znamena, ze se rychle spotfebuje a musi
se nakoupit znovu. Vétsinou tomu nahrava 1 nizka potizovaci cena, a diky tomu je tento
sortiment velice perspektivni do budoucna. Velky diraz se nyni klade i na samotny design
zbozi, a baleni neplni pouze ochrannou funkci, ale taky 1 stylovou ¢i dekoracni. Za pomoci

kreativnich styl(, vznika ¢im dal vice rozdéleni na panské, damskeé rukavice.

2.17.4 Hrozby

Nejveétsi hrozbou spole¢nosti je mnozstvi konkurentti na trhu, ktefi nabizeji tento druh
zbozi, a to diky dobré skladovatelnosti a nizké pofizovaci cené zakladnich typa. Dalsi
potencionalni hrozbou je tézka vymahatelnost prava mimo Evropskou Unii. Hrozbou
ovSem je taky legislativni omezeni, které mohou stanovovat urCité technické parametry

rukavic, a tim se vyrazné muze jejich cena zvysit.
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3 NAVRHOVA CAST

V této Casti se pokusime navrhnout nové metody hodnoceni dodavateld, co by mohlo

vyrazne prispét k spravnému ohodnoceni dodavateld.

Metody, které jsou uvedeny v teoretické Casti, budeme nyni aplikovat do systému
spoleCnosti ABC spol. s.r.o. Pomoci toho zjistime, které metody jsou pro spole¢nost

vyhodngjsi. Zda ty, které nyni spolecnost vyuziva nebo ty, které budeme nyni aplikovat.

Pro praktické vyuziti metody vyuzijeme 3 nejvétsi dodavatele.
3.1 Hodnoceni a vybér dodavatelu

V nasledujici kapitole budou hodnoceni stavajici dodavatelé spole¢nosti ABC spol. s. 1.
o. Jako prvni vyuzijeme scoring model. Déala pak vyuzijeme ukazatel kvality prace

dodavatele.
3.2 Vyuziti scoring modelu

U zvolenych dodavatelli, budeme vybirat zdravotnické rukavice, vyrobeny z nitrilu,
urcené k jednorazovému pouziti, baleni po 100ks. Zvolime si hodnotici kritéria a jejich

vahu. Vahu stanovime podle kritérii dulezitosti pro firmu.
Hlavnimi hodnoticimi kritérii pro spole¢nost ABC spol. s.r.o. jsou:
1. jakost — vaha 45 bodi ze 100 bodd,

2.spolehlivost — vaha 35 bodua ze 100 bodd,

3.cena — vaha 20 bodi ze 100 bodu.

U kazdého kritéria vypocitame body, které v zavéru vypoctu secteme.
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Tabulka & 2: Scoring model'®

Dodavatel
Kritérium Vaha
A B
I. Jakost 45 95 90 75
II. Spolehlivost | 35 95 90 85
III. Cena 20 90 75 95
Vysledky hodnoceni scoring modelu.
Tabulka & 3: Scoring model'™
Dodavatel
Kritérium Vaha
A B
I. Jakost 45 4275 4050 3375
II. Spolehlivost | 35 3325 3150 2975
II1. Cena 20 1800 1500 1900
Celkem 100 9400 8700 8250
Poradi 1 2 3

Grafické znazornéni metody scoring modelu.

103 Vlastni zpracovani.
104 Vlastni zpracovani.
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Metoda Scoring Model

10000
9000
8000
7000
6 000
5000
4000
3000
2000
1000

Body

Jakost Spolehlivost Cena Celkem
mA 4275 3325 1800 9400
mB 4050 3150 1500 8700
mcC 3375 2975 1900 8250

HA EB mC

Graf &. 3: Metoda scoring'%

3.3 Porovnani dle ukazatele kvality priace dodavatele

Pro porovnani jiz zavedeného hodnoticitho systému snovym navrhem hodnoceni
vybereme tfi nejvétsi dodavatele pro analyzovanou firmu. Kazdy z dodavateld je
nejvét§im dodavatelem daného produktu pro analyzovanou firmu. Prvni analyzovany
dodavatel je nejvétsim dodavatelem pro zdravotnické pomicky — rukavice. Druhy
zkoumany dodavatel zabezpecuje firmé dodavky tepkového oleje. Treti analyzovany
dodavatel se zabyva dodavanim suSeného mléka. Diky propoctim pro jednotlivé
spoleCnosti si zjistime, zdali nova metoda dokdze porovnat 1épe soucasny stav a

schopnost plnit jejich zavazky do budoucnosti.
Pro zvolené dodavatele jsme si urcili 3 aspekty, které budeme u kazdé firmy posuzovat:

1) Podil chybnych produktu
2) Podil zpozdénych dodavek

3) Podil neuskutecnénych zakazek

105 Vastni zpracovani.
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Pii vypoctech jednotlivych vah pro kazdou spolecnost jsme pfistupovali ke kazdému
podniku individualné a urcili, jakd procentualni hodnota je pro nas dostacujici
v porovnani s ostatnimi spolecnostmi, pficemz celkovy soucet je roven pro kazdou

spoleCnost 1.

Pokud je hodnota daného podilu v rozmezi 0 az 1 %, povazujeme dany podnik za vhodny
k dalsi spolupraci. Jeli tato hodnota v rozmezi 1,1 % az 2 % povazujeme dany podnik za
podnik sice vhodny, ale je nutné uskutecnit urcité zmeény. Naopak jeli hodnota vétsi nez

2 %, povazujeme dodavatele za zcela nevhodného pro dalsi spolupraci.

Pii vypoctu podilu chybnych produktii bylo vychézeno z celkového poctu dodaného

zbozi, s témi, u kterych se zjistila vada, nebo nesplnily normu.

Pfi vypoctu podilu zpozdénych dodavek bylo vychéazeno z celkového poctu dodavek
zbozi odbérateli, s t€émi, u kterych se dodavka z urc¢itého divodu nedodala na dohodnuty

termin.

Pfi vypoctu podilu neuskutecnénych zakazek bylo vychazeno ze situace, kdy dodavatel

nebyl schopny zajistit danou zakazku, nebo z jiného divodu odmitnul zakazku.
3.3.1 Dodavatel A:

3325

Podil chybnych produkti: ——— x 100 =0,95 %
350000
, < 1xnv — 2240 _
Podil zpozdénych dodavek: 20000 * 100 = 0,64 %
Podil neuskute¢nénych zakazek: % x100 =4 %

Xy, =095%05+0,64*04+4%0,1=1,13

Vysledek prvniho dodavatele nam dle vypoctua tfi dulezitych ukazatela vysel 1,13. Tento
vysledek se do nami urcené hranice vhodnosti vesel mezi 1,1 az 2 %, muzeme tedy fici,
ze dodavatel je pro nas vhodny, ale nachazi se u néj prostor pro zlepseni vysledku. Dané

zlepSeni doporucuji konzultovat pfimo s vedenim dodavatelské firmy.
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3.3.2 Dodavatel B:

Podil chybnych produkti: % x 100 = 0,28%
Podil zpozdénych dodavek: X100 =0,77 %
Podil neuskute¢nénych zakazek: % x 100 =5

Xy, =0,28%0,4+0,77*0,4+5%0,2=1,42

Vysledek druhého dodavatele nam dle vypoctu tii dilezitych ukazatelt vysel 1,42. Tento
vysledek se do nami ur€ené hranice vhodnosti vesel mezi 1,1 az 2 %, taktéz jak prvni
muzeme tedy fici, ze dodavatel je pro nas vhodny, ale je u né prostor pro zlepSeni
vysledkt. Tohle zlepSeni je nutné konzultovat pfimo s dodavatelem a oteviit s nim

diskuzi ke zlepSeni.

3.3.3 Dodavatel C:

Podil chybnych produkti: 1;;;0 x 100 = 0,74 %

Podil zpozdénych dodavek: 2 _ x100 = 0,5 %
15000

Podil neuskutednénych zakazek: — x100 = 9,09 %

Xy, =0,74*%0,5+0,5%0,3+9,00*%0,2=2,34

Vysledek posledniho analyzovaného dodavatele nam dle vypocta tii dilezitych ukazatelt
vySel 2,34. Tento vysledek se do nami urCené hranice vhodnosti veSel do posledni
kategorie hodnoceni a muzeme tedy fici, ze dodavatel je pro nas uplné nevhodny a je

doporuceno s dodavatelem za jinak neménnych podminek ukoncit spolupraci.
3.4 Vysledek hodnoceni

Dle mnou provedené analyzy se zjistilo, ze z tfi analyzovanych dodavatel jsou dva
dodavatelé schopni témét dokonale splnit pozadavky nasi firmy na dodavatele. Posledni

dodavatel C je po provedeni analyzy vyhodnocen jako nedostacujici s koeficientem 2,34,
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coz znaci zna¢né nedostatky pii dodavatelské Cinnosti, a firmé¢ ABC déale nedoporucuji
s danym dodavatelem spolupracovat.
Dodavatel A a B jsou hodnoceni jako spolehlivi dodavatelé s urCitym potencidlem ke
zlepSeni. Dodavatel A dosahl koeficientu 1,13 coz je téméf optimalni hodnoceni.
Dodavatel B je s koeficientem 1,42 hodnocena jako vhodny dodavatel s potencidlem ke
zlepseni. Jednotlivé kroky smérujici ke zlepSeni jsou na zvazeni firmy, protoze se ne
vzdy da jednoznacné definovat univerzalni feseni. Doporucuji pfi komunikaci s obéma

dodavateli otevfit diskuzi ke vzajemnému zefektivnéni vztaht a spoluprace.
3.5 Distribucni sit’

Pro navyseni pfijmu je nezbytné hledani nového distributora. Za pomoci odbornych a
pfibuzenskych vazeb, prizkumu trhu se navaze jednani s potencionalnimi distributory

s cilem rozsifeni sortimentu a navysSeni prodeje.
3.6 Zavedeni ISO 9001 - systému managementu kvality

Zavedeni ISO 9001 — systému managementu kvality je strategickym rozhodnutim
organizace. Firma chce zajistit rozvoj podnikani a na zaklade toho chce uplatnit zavedeni
systému managementu kvality ISO v globalizovaném dodavatelsko-odbératelském

prostredi trhu. Vyhody plynouci ze systému managementu kvality:

. Zlepsi se stavajici systém fizeni spolecnosti.

. Zvysi se konkurenceschopnost spolecnosti.

. Zvysi se spokojenost zakaznikli plnénim jejich pozadavki.
. Zvysi se hodnota spole€nosti.

. Posili se image spolecnosti.

. SniZeni organizacnich nakladi.

. SniZeni rizika sankci ze strany statnich a kontrolnich arada.
. Lepsi uspésnost ve vybérovych fizenich.
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. Zvyseni exportnich moznosti.

. Efektivnéjsi alokace zdroju.

. Aplikace principu neustalého zlepSovani.

. Podstatné snizeni reklamaci a nakladt plynoucich ze zjisténych neshod.
. ZvysSena ochrana dat a informaci.

. Lepsi interni komunikace.

. Zvyseni spokojenosti zaméstnancu

3.7 Zaméreni se na segmenty zakazniku

Za pomoci spravného zacileni a segmentace zakaznikt bude firma schopna Iépe uspokojit
jejich potieby. Segmentace druhti zbozi a zakaznikt jsou dulezité pro danou skupinu, coz
ma zvysit celkové trzby firmy. Poznanim skupiny zakazniki ziskame pochopeni, co
zékaznici vyzaduji. S tim je spojena 1 zpétnd vazba, kterou spole¢nost ziska ustni ¢i
dotaznikovou formou. Cim je detailngji zpracovana segmentace a zacileni na urditou

skupinu, tim je vétsi Sance uspokojeni potieb zakaznika.

Na zékladé provedené analyzy firmé navrhuji zaméfit se na zdravotnicky segment, ktery

je vniman z hlediska dlouhodobého smérovani firmy za strategicky velmi dalezity.
3.8 Podminky realizace a prinosy

V této Casti jsou vypsané mozné piinosy zavedeni novych metod hodnoceni dodavatela a

podminky realizace, které je nutno splnit, aby byly navrhy feSeni realizovatelné.

3.8.1 Prinosy

Pfinosy, které navrhované zmény pfinesou budou jak ekonomického, tak 1
mimoekonomického charakteru. Hlavnim cilem bylo zlepSeni dodavatelskych procesu a

vztaht, které se vSak ne vzdy daji méfit objektivné nebo ekonomicky.
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Vztahy s dodavateli a jejich udrzovani jsou v dnesni dobé velmi dilezité a je nutno o né
pecovat. Z mimoekonomického hlediska se jedna o zvySovani kvality dodavanych
vyrobkd, zlepSeni komunikace s dodavateli, které muzou vést také v dlouhodobé

partnerstvi a tim i potencialné lepsi ceny vyrobku.

V ptipadé zvySovani kvality dodavaného zbozi budou spokojenéjsi i odbératele, a to je

jeden z dlouhodobych strategickych cila firmy.

Zavedenim systému managementu kvality ISO 9001 se firmé zvysi renomé primarné u

odbératelti. Management kvality je dulezitou Casti firemni strategie.

Pri dikladné pfipravé a segmentaci trhl si firma muze efektivné diverzifikovat pole
pusobnosti a alokovat svoje zdroje. Tim se lépe pfipravi na mozna rizika v danych
segmentech a pracovnik, ktery je za urCity segment zodpovédny bude mit plnou diveéru

pfi vykonévani své prace.

Pfi angazovani novych distributorti pro obchodni dodavky se firma mize rozhodnout
roz§ifit svlj rozsah podnikani na nové zemé, kde dany distributor ptisobi. Pfi vyuzivani
vice distributord se taky minimalizuje riziko nerealizované dodavky, nebo také snizeni

celkovych nakladii na prepravu.

Z hlediska ekonomickych pfinost je ve fazi navrhu relativn€ obtizné jasné definovat, jaky
dopad budou mit dané navrhy v praxi. Z dlouhodobého hlediska jsou vsak vSechny

navrhy koncipované tak, aby firme pfinesly snizeni nakladt a zvySeni trzeb.

3.8.2 Podminky realizace
Pti aplikovani jednotlivych navrha do praxe je nutné definovat podminky realizace.

V pfipadé, ze vedeni firmy se zménami souhlasi, je nutné obezndmeni se zménami

pracovniky spolecnosti.

V piipadé dodavatelskych zmeén je nutné jasné definovat podminky, podle kterych se
budou vybirat novi dodavatelé. V pfipadé pokracovani spoluprace s nékterymi

z aktualnich dodavatelG doporuCuji osobni setkani s kompetentni osobou =z dané
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dodavatelské firmy, se kterou je nutné otevrit jednani o spolupraci s jasné definovanymi

podminkami zmén.

V ptipadé zavedeni systému managementu kvality dle ISO 9001 je nezbytné dodrzovani

vSech kroku a postupt, o kterych ISO 9001 pojednava.

Pfi analyze a segmentaci trhti doporucuji najmuti externi firmy na provedeni kompletni
analyzy, protoze podcenéni analyzy nebo jen c¢asteCny pruzkum trhi muze mit

v nejhorsim piipade i finan¢ni Skody.

Pii vybéru a oslovovani novych distributord doporucuji jasné definovanou vizi a

podminky, za kterych je firma pripravena ke zmén¢, nebo spolupraci s distributory.

Jako dalsi doporuceni firmé¢, ze strategického hlediska doporucuji zavést systém Skoleni
zaméstnanci. Skoleni mize byt pro zaméstnance brano bud’ jako motivaéni prvek, kterym
firma zlepsi spokojenost svych zaméstnanct, ale také jako investici do vlastnich zdroju
v dlouhodobém horizontu. Spokojeny a odborné znaly zaméstnanec muze firmé piinést

mnohem vic.
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ZAVER

Cilem této bakalatfské prace byla analyza nakupni funkce firmy ABC spol. s. r. 0. a

nasledny navrh zmén v dané spolecnosti.

Po provedeni analyzy se zjistily urCité nedostatky, které by mohly firmu v blizké
budoucnosti ohrozit a narusit jeji fungovani. V navrhové Casti bakalarské prace jsou
uvedené navrhy k eliminovani nedostatkt a také dalsi dodatecna doporuceni, ktera mtzou

firmé dopomoci k trvalému rustu.

Kli¢ovym procesem je pro firmu vybér dodavateli. Z analyzy bylo zjisténo, ze ne vSichni
dodavatelé spliiuji vSechny podminky pro idealni spolupraci. V feSeni je navrzeno
nékolik opatieni, ktera firmé¢ muzou dopomoci k budovani lepsich a pro firmu také

vyhodngjsich vztahti s partnery.

Jednotlivé metody ukazaly, ktefi dodavatelé jsou pro firmu nejvyhodnéjsi a také, které

dodavatelé by méla spole¢nost nahradit.

Mimo navrhu ke zlepSeni ze strany firma — dodavatel, se bakalarska prace vénuje také
jinym doporucenim, ktera muzou firmé piinést uzitek. Jedna se napfiiklad o zlepSeni

vnitfnich procest nebo budovani firemni znacky.

V zavéru prace byly shrnuté vS§echny potencionalni pfinosy feSeni a také podminky, které

jsou nutné ke splnéni.

Jsem nazoru, ze dané navrhy muazou firmé do budoucna v znacné mife pomoci jak

v ekonomickém, tak i mimoekonomickém smeéru.
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