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Abstrakt

Bakalarska praca sa zameriava na $tidiu ndkupnej funkcie v podniku Tubapack, a.s.,
ktorého predmetom vyroby su hlinikové a plastové tuby. Teoreticka Cast’ vymedzuje
zakladnu charakteristiku nakupu, ndkupny proces, riadenie nakupu a stratégiu nakupu.
V praktickej Casti sa zameriavam na analyzu sucasného stavu nakupnej funkcie vo

vybranom podniku a na navrhy zlepsSenia danej funkcie.

Abstract

The bachelor’s thesis focuses on the study of purchasing functions in the company
Tubapack, Inc., concerning the production of aluminum and plastic tubes. The theoretical
part defines the basic characteristics of buying, purchasing process, purchasing
management and purchasing strategy. The practical part focuses on the analysis of the
current status of the purchase function in selected enterprises and suggestions for

improvement of the function.
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UvVOD

V sucasnej dobe, kedy konkurencia je naozaj vysoka, je pre kazdy podnik vel'mi narocné
obstat’ akykol'vek konkurencny suboj. Jednotlivé podniky sa snazia vyuzit vsetky
moznosti, ako byt lepsi, ako ten druhy. Jedna z oblasti, ktord vyraznym spdsobom moze
ovplyvnit’ konkurencny suboj, je aj oblast’ ndkupu v podniku, ktory sa stava strategickou

sucastou konkurencnych bojov.

Vyznam nékupu sa v poslednych rokoch zasadne zmenil, nakol’ko v minulosti sluzil len
ako podporna funkcia na zabezpecenie materialu v spravny Cas, na spravne miesto, za
spravnu cenu a v pozadovanej kvalite. V dneSnej dobe, je mozné sledovat’, ako sa nakup
rozsiruje aj o také funkcie, ako je udrzovanie dlhodobych vztahov s doddvatel'mi, alebo

identifikacia a riadenie rizik spojenych priamo s nakupom.

Prave preto, sa tato bakalarska praca bude venovat' hodnotiacim metédam, ktoré su
zavedené vo vybranom podniku, a novymi metédami sa pokusime overit, ¢i su stavajuce
metédy zvolené, komplexne a odzrkadl'uji skutocnii vykonnost jednotlivych

dodavatel'ov.
Bakalarska praca je rozdelena do troch Casti — teoretickd, analyticka a navrhova.

Teoretickd Cast’ prace je zamerana na vysvetlenie tedrie ndkupu v podniku, zakladné
charakteristiky a vlastnosti ndkupu, ako aj na vyber a hodnotenie dodavatel'ov, ktory st
neoddelite'nou sucast’ou nakupnej funkcie podniku. Teoreticka Cast’ je hlavne zamerana
na pristupy smerujuce k vyberu a hodnoteniu dodavatelov, tak aby sme v analytickej
Casti boli schopny spravne charakterizovat’ hodnotiace metédy v podniku, a pokusit’ sa

navrhnat’ zmenu, ktord moZe pozitivne ovplyvnit’ dodavatel'sko — odberatel'ské vztahy.

V analytickej Casti prace je charakterizovana spolo¢nost’ Tubapack, a.s. a jej zakladné
ekonomické ukazovatele. Zameriavame sa na posudenie spOsobu hodnotenia
dodavatel'ov v ramci podniku a budeme porovnavat’ jednotlivych dodévatel'ov z pohl'adu
kvality, dodrziavania terminov a d’al'Sich kritérii, ktoré boli stanovené samotnym
podnikom. Na zdklade zistenych skutocnosti, sa budeme snazit' definovat” problémy

suvisiace s hodnotenim dodavatel'ov.



Navrhova cast’ prace bude venovana jednotlivym odporuceniam, ktoré sa vyvodia na
zaklade zaverov analyzy, tak aby pozitivne ovplyvnili vztahy s dodévatel'mi, a tym aj

celu nakupnt funkciu v podniku.

Na zaver budu definované podmienky pre realizaciu navrhov, a buda Specifikované

prinosy, ktor¢ tieto zmeny mozu priniest’.
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1 CIELE PRACE

V ramci bakalarskej prace sme odhodlany venovat’ sa téme dodavatel'skych vztahov,
konkrétne spolahlivosti dodéavatel'a ako doblezitej sucasti ndkupu a celkového chodu

podniku.

Pri rieSeni prace sa zameriavame predovsetkym na vyhodnotenie porovnania sucasnej
metédy hodnotenia dodédvatel'ov, s novou metdodou, ktord bola zvolena, ako vhodna

alternativna, pripadne presnejs$ia metdoda v hodnoteni dodavatel'ov.
Ciastkové ciele prace:

e spracovat’ teoreticku Cast’” prace, za pomoci odbornej literatiry a vedeckych
¢lankov,

e vykonat analyzu vybraného podniku,

e stanovit zavery analyzy sti¢asného stavu,

e porovnat’ suasné hodnotenie dodavatel'ov s novou metédou hodnotenia,

e vyhodnotit,, ktora metoda je presnejsia,

e podat’ navrh na zlepsenie vztahov s dodavatel'mi,

e stanovit’ podmienky realizacie,

e definovat, prinosy navrhovanych zmien.

11



2 TEORETICKE VYCHODISKA PRACE

V teoretickych vychodiskach prace sme sa snazili vysvetlit’ zakladne pojmy a poznatky,
ktoré su potrebné pre pochopenie danej problematiky. Za najdolezitejSie sme povazovali

stratégiu nakupu, a dodavatel'sko — odberatel’ské vztahy.

2.1 Nakup

., Nakup predstavuje soubor cinnosti, jejichz cilem je zabezpeceni vyrobni, obchodni
a jiné cinnosti organizace pozZadovanym sortimentem vyrobku, polotovaru, surovin,
energii, obalu aj. A sluzeb v pozadované kvalité, v pozadovany cas, na pozadované misto

pri ekonomickych nakladech.“(1, s. 9)

2.1.1 Zmeny postavenia nakupu vo firme

V minulosti sa nakup v podniku povazoval, len za isti formu podpornej funkcie, ktorej
ulohou bolo, plnit' poziadavky takzvanych ,,internych zakaznikov*, teda jednotlivych
utvarov v podniku, ako je marketing, vyroba a d’alsie, ktoré zadali poziadavku na nédkup
materidlovych zdrojov. Nékup teda plnil iba funkciu, nejakého sprostredkovatel’a potrieb
v podniku, ktory zabezpecil prisun materidlu v potrebny ¢as, v potrebnom mnozstve,
v potrebnej kvalite a za spravnu cenu. Nakup v podniku sa ale nezaoberal vztahmi
s dodavatel'mi, ale pochopeniu potrebam svojich koncovych zakaznikov. Aj ked’ sa moze
zdat', Ze funkcia nakupu obsahovala vel'’ké mnoZstvo zodpovednosti, v skutocnosti to bola
len mald cast, Co mohol ndkup ovplyvnit, atak mohol hrat kl'icovi ulohu

v konkuren¢nych stubojoch (3, s. 347).

12



V dnesnej dobe, je ale postavenie nakupu v podniku dolezitou strategickou sucast'ou.
Nékup sa zacal orientovat’ na vytvaranie dlhodobych a kvalitnych vztahov so svojimi
dodavatel'mi, jednotlivych dodavatel'ov vybera pomocou vopred stanovenych parametrov
tak, aby vyhovovali ako kvalitou tak aj cenou. Zaobera sa tiez skimanim potrieb svojich
koncovych zékaznikov. V novom pojati nakup integruje strategicku a operativnu troven,

a tak sa stava dolezitou sucast’ou dodavatel'skych retazcov (1, s. 10).

Pivodni pojeti
Strategicky nakup Operativni nakup
vystavovani
priizkum, vyhledavani objednavek
zdrojii nadkupu zabezpedeni dopravy
jednani s dodavateli, pfejimka zboZi
jejich vybér skladovani
jednani o cené vnitropodnikova
doprava na misto
uzavirani smluv spotfeby

ptedvyrobni operace

Nékup jako integrovana soutast dodavatelského Fetézce

Soudasné pojeti

Obr. 1: Zmeny v pojati nakupu (1, s. 11)

2.1.2 Vyznam nakupu

Hlavnym ciel'om kazdého podniku je vytvarat’ zisk pre svojho majitel’a, o znamena ze
dany podnik musi vyrabat’, alebo poskytovat kvalitné sluzby ¢i vyrobky tak, aby
uspokojili potreby svojich zdkaznikov. Preto mo6zeme povedat’, ze funkcia ndkupu priamo
suvisi s vyrobou, ¢i poskytovanim tovarov a sluzieb v pozadovanej kvalite, pretoze
podnik len tazko moze poskytovat’ vyrobky ¢i sluzby vyssej kvality, ako sam ziskava od
svojich dodavatel'ov. Je vel'mi dolezité, aby pracovnici nakupného oddelenia chapali
potreby svojich koncovych zékaznikov, nakolko len toto poznanie mdze viest’

k spravnemu rozhodovaniu pri uspokojovani potrieb tychto zakaznikov (3, s. 349).

13



2.1.3 Funkcie a tlohy nakupu

Nékup ako taky predstavuje v podniku jednu zo zédkladnych podnikovych funkcii, ktorej
zékladnou tlohou je zabezpecit bezproblémovy chod, ako vyrobnych, tak aj nevyrobnych

procesov v podniku (4, s. 5).

Dolezitym prvkom, a zaroven aj predpokladom pre spravne plnenie nakupnej funkcie je,
spolupraca medzi jednotlivymi Gtvarmi v podniku tak, aby doslo k celkovému zlepseniu

ekonomickej a technickej kvality riadenia procesu (5, s. 21).

Pre splnenie nakupnej funkcie v podniku je treba splnit’ niekol’ko parametrov:

zaistit’ predpokladant spotrebu materidlu v ¢aj a v ¢o najlepsej presnosti,

e pravidelne zistovat’ zdroje pre plnenie tychto poziadaviek,

e uzatvarat zmluvy v ekonomicky vyhodnych dodavkach v ¢as a pozorovat’ ich
plnenie,

e sledovat’ a regulovat’ stav zasob a snazit’ sa o ¢o najefektivnejSie vyuzitie tychto
Z4asob,

e potreba zabezpecit' efektivnu zasobovaciu logistiku,

e zaviest informacny systém pre nakupnu funkciu a snazit’ sa tento systém
zdokonal'ovat’,

e systematicky zabezpeCovat personalny, organizacny, metodicky a technicky
rozvoj ako hmotnych tak aj riadiacich procesov,

e zabezpecit' aktivnu servisnl pripravu, vydaj a prisun materialu na miesta spotreby

tychto zdrojov, ako napriklad povrchova prava materialu, zostavenie vyrobku

ale triedenie (5, s. 21).

2.1.4 Ciele nakupu

Pri definicii ciel'ov v oblasti ndkupu, by sme mali brat’ do Gvahy, ze méZu mat’ vyrazny
ekonomicky vplyv na podnik ako celok, z tohto dévodu je potreba aby sa ciele nakupu
zhodovali a koordinovali s podnikovymi ciel'mi, ktoré boli stanovené pri zalozeni

podniku. Za hlavny strategicky ciel’ podniku je mozné vo vSeobecnosti povazovat

14



uspesnost’ podniku a prave tento ciel’ ma utvar ndkupu priamo podporovat’ ¢i uz formou
zasobovacich tokov, zaistenim dodéavatelov, zefektiviiovanim informacnych systémov

apod (2, s. 33).
Za hlavné ciele nakupu moZeme povazZovat’:

e uspokojenie potreby,

e znizenie ndkladov nadkupu,
e znizenie rizika ndkupu,

e zvySenie rychlosti nékupu,
e zvySenie flexibility ndkupu,
e zvySenie kvality ndkupu,

e sledovanie ciel'ov orientovanych na verejné zaujmy (4, s. 16).

2.2 Planovanie nakupu

Planovanie nékupu v podniku je délezitou strategickou sucastou, ktord zabezpecuje

plynulost’ zdsobovania jednotlivych procesov v podniku materidlovymi zdrojmi (4, s. 14).

Pre planovanie nédkupu vychaddzame zo stanovenych cielov dané¢ho podniku, stratégie
pripadne obchodnej ¢innosti podniku. Ciele ndm popisuju urcity stav podniku, ktory by

sme chceli dosiahnut’ a st vychodiskom pre stanovenie stratégie nakupu (4, s. 14).

2.2.1 Nakupna stratégia

Aj ked’ sa presnd definicia nenachadza vo vicsine publikécii, vel'a §tadii sa spolieha na
vysvetlenie ndkupnej stratégie ako na ¢innost’, ktora poméha udrzat’ konkurenénu vyhodu
podniku. Napriklad, Kotab a Murray, poukazuji na to, ze globélna stratégia méze pomdct’
optimalizovat’ konkurencné vyhody firmy a jej dodavatel'ov. Nasledne je tiez vel'mi
dolezita uzka koordinacia s ostatnymi strategickymi aktivitami v podniku, ako je vyskum

a vyvoj, vyroba, marketing (6, s. 1).
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Zéakladnym prvkom tvorby stratégie nadkupu je analyza situdcie na trhu, ako aj

vnutropodnikovych vztahov (7, s. 26).

Pre stratégiu nakupu moZzu z tejto analyzy vyplynit’ rézne problémy, ciele alebo

ulohy ako napriklad:

e poslanim nakupu je zaistenie kvalitnych dodéavok,

e nakup by mal byt povazovany za kl'ai¢ova funkciu,

e nidkup by mal spolupracovat soverenymi a spolahlivym a overenymi
dodavatel'mi,

e dodavatelia su vyberany na zaklade stanovenych parametrov,

¢ nakupovany material by mal pochadzat’ od renomovanych dodavatel'ov (7, s. 26).

Nakupna stratégia by mala obsahovat’ niektoré vSeobecne uznavane ¢rty, ako napriklad
dlhodoby c¢asovy horizont, logicki postupnost’, alebo zodpovednost’” vrcholového

manazmentu za svoje rozhodnutia (4, s. 17).

2.2.2 Stanovenie potrieb podniku

Hlavnym vychodiskom pre Uspesny nakup je €o najpresnejSie zadanie poziadaviek na
vstupy do podniku. Za najcastejsi prvotny zdroj pre tvorbu nakupného planu sa povazuji
potvrdené objednavky od zdkaznikov na vyrobky. V idedlnej situdcii by bolo najlepsie,
keby poziadavky zakaznikov v plnej miere pokryvali kapacitné moznosti podniku
v dostatocnom ¢asovom predstihu, realita vSak je, Ze tieto poziadavky véac¢sinou pokryju
polovicu kapacit. Nakol’ko proces ziskavania zdrojov zabera urcity €as, je potrebné pri

zostavovani planu vychadzat’ z predpovedi dopytu (1, s. 27-29).

Sposob stanovenia je tak komplikovany, Ze ani v rdmci jedného podniku nie sme schopny
stanovit’ potrebu iba jedinym spdsobom, ¢o zapricinuje hlavne rozdielnost’ poloziek,
dostupnost’, pripadne aj kvalita zadavanych podkladov. Vo vSeobecnosti pozndme dva
spOsoby urcenia spotreby, a to urCenie podla vyrobného programu a urCenie na dané
obdobie. Samozrejme, ze pri ur€ovani spotreby musime brat’ do uvahy situaciu na trhu,

nesplnené objednavky a stav zasob na sklade (5, s. 29).
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2.3 Stratégia dodavatel’sko-odberatel’skych vzt’ahov

wZmyslom tejto Casti nakupnej stratégie je systematické vytvaranie takych podmienok pre
realizaciu vztahov s dodavatelmi, ktoré by po vecnej a ekonomickej stranke zodpovedali
platnym pravnym a zavdznym pravidlam a o najefektivnejsie zaistovali pozadované

uspokojovanie potrieb vyrobnych a nevyrobnych potrieb podniku“ (3, s.349).
Stcast’ou vztahov medzi dodavatel’om a odberatel’om je:

e vol'ba dodavatela,
e vol'ba dodavkovych ciest,
e rozhodovanie o podmienkach dodavok,

e rozhodovanie sposobe zabezpecovania dodavok (4, s. 25).

2.3.1 Typy dodavatelov

Rozny dodévatelia, maji rozny pristup k spdsobu akym podnikaji, vo vSeobecnosti by
sme mohli dodavatelov rozdelit na konzervativnhych a inovétorov. Konzervativny
dodévatelia dodévaju rovnaky sortiment po dobu niekol'kych rokov a spoliehaju sa pri
zaistovani zisku na cenové zmeny. Z dlhodobého hladiska moéZu byt konzervativny
dodavatelia vyhodny, nakol’ko je u nich velky predpoklad spolahlivosti a zodpovednosti,

pretoze pracovnici sa ¢asto nemenia a poznaju svojich zakaznikov (11, s. 37).

Na druhu stranu hnacim motorom pred inovatorov je zmena. Pretoze v suCasnom
ekonomickom systéme, ktory niti dodavatel'ov Setrit, vznikd vela novych produktov,
sluzieb, vznikaji nové efektivnejSie spdsoby distribucie, alebo lacnejsi sposob vyroby
jednotlivych produktov. Pre uspech spolo¢nosti je velmi dolezité, aby mala aj
konzervativnych dodavatelov, ktory zabezpecCuju istotu, ale aj inovatorskych
dodavatel'ov, ktory moézu priniest’ nové trendy do samotnej vyroby alebo distribucie (11,

s. 37).

17



Iny pohl'ad na typy dodéavatelov vychadza z dlhodobého sledovania spol’ahlivosti
jednotlivych dodavatelov, alebo kvality dodavanych produktov a sluzieb. Podla tohto

hl'adiska mo6zeme dodavatel'ov rozdelit’ do 4 skupin:

1. tplne spolahlivy dodavatelia su taky, ktorym mozeme bezprostredne doverovat
¢i sa jedna o velkost’ a vCasnost’ dodavok alebo kvalitu. Zodpovednost’ za tieto
faktory mézeme v plnej miere previest’ na samotného dodéavatel’a,

2. priemerny dodavatel, tvori asi najpocetnejSiu skupinu, ich dodavky musia byt
pravidelne kontrolované, a je potreba vyvijat’ tlak na neustale zlepSovanie ich
vykonov,

3. rizikovy dodévatel, Castokrat sa stava, ze nie su schopny plnit’ poziadavky, ¢i sa
jedna o kvalitu, terminy, alebo mnozstvo,

4. nespolahlivy dodavatel’ sa nachadza na Ciernej listine, posobia na trhu, ale pre

firmy st neprijatel'ny (1, s. 62-63).

2.4 Riadenie vzt’ahov s dodavatel’mi

Vyber dodéavatel'a je v dnesnej dobe mimoriadne dolezité rozhodnutie, ktoré sa priamo
dotyka oddelenia nakupu kazdého podniku. Rozhodovanie o dodavatelovi nie je
jednoduché a musi sa brat’ v avahu hned’ niekol'ko kritérii, ktoré sa dotykaji nie len
nakupného marketingového mixu, ale aj dalSich vnuatropodnikovych a vonkajSich

faktorov (12, s. 174).
Hlavné kritéria pre rozhodovanie:

e podrobna predpoved buducej spotreby,
e rozhodovanie o podmienkach dodéavok,
e pre jednanie kontraktu s doddvatel'om,

e komunikdacia s dodavatel'om (12, s. 174).

Aj ked’ voci dodavatel'ovi vystupuje jeden ndkupny utvar, do tohto procesu tiez vstupuje
celd rada zamestnancov podniku, ktory vytvaraju ur€iti nakupnt skupinu, ktora ma vplyv

na nakup. Takato skupina nemusi byt’ stdla a mdZe sa v ¢ase menit, pripadne moézu do
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nej pribudat’ rozny Specialisti, alebo odborny zamestnanci z jednotlivych utvarov
podniku. Clenovia takejto skupiny vykonavaju minimalnej jednu z nasledujucich funkcii:
funkciu uzivatel'ov, poradcov, preskriptorov, kontrolorov, funkciu bezprostredne

kupujucich alebo funkciu financujucich (12, s. 176).

Rozhodovanie pri vybere spravneho dodavatel'a mézu vyrazne ovplyvnit’ aj informacné
toky medzi funkciou ndkupu a ostatnymi internymi funkciami podniku. Tieto informaéné
toky mozu prebiehat’ na réznych trovniach od jednania s uzivatelmi, cez konzultacie
s pravnym oddelenim podniku, az po pomoc marketingu pri podpore vyberu produktu

a segmentacie trhu, na ktory sa podnik zameria (3, s. 352).

Obr. 2: Informa¢né toky medzi nakupom a ostatnymi oddeleniami spolo¢nosti (upravené podla 3,
s.354)
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Pri procese riadenia vzt'ahov s dodavateP’mi sa uvazuje S faz:

1. pripravna faza:
Jedna sa o fazu, v ktorej vznikéa potreba podniku pre kupu, alebo zabezpecCenie
vyrobku alebo suroviny. Team, ktory sa vytvara Specialne pre tento ucel, ma za

ulohu Specifikovat’ poziadavky ako na nakup, tak aj na dodavatela (13, s. 1),

2. identifikécia potencionalnych dodavatel'ov:
V tejto faze si firma, alebo podnik stanovuje kritéria pre vyber dodavatel’'ov, ako
st napriklad finan¢na situacia dodéavatela, kvalita sluzieb, cena, perspektivnost’

dodavatel’a (13, s. 1),

3. vyber dodavatelov:
Vo faze vyberu dodéavatel'ov, podnik kontaktuje potenciondlnych dodavatelov,

ohodnoti dodavatel'ov a urobi rozhodnutie na vyber dodavatel’a (13, s. 1),

4. naviazanie vztahu:
V tejto Casti prebieha dokumentovanie o¢akavani, a venuje sa vysoka pozornost’

na kontakt s dodavatel'om a poskytovanie rychlej spétnej vizby (3, s. 354),

5. ohodnotenie vzt'ahu:
Na zaklade ohodnotenie vzt'ahu medzi dodavatel'om a odberatel'om sa bud’ tento
vzt'ah rozsiruje a v pripade nespokojnosti sa méze obmedzit’, alebo Uplne zrusit’

(3, s. 354).

2.4.1 Kritéria pre vyber dodavatel’ov

Pri rozhodovani o vybere spravneho dodavatel'a moze podnik zvazovat’ celt radu kritérii,
ktoré mu znacne ul'ah¢ia vyber. Tieto kritéria sa dotykaju hlavne vyrobkov a sluZzieb,
ktoré dodavatel' pontika, asice ich kvality, ceny, podmienky kontraktov ¢i uroven
a povest’ daného dodavatel'a. VSeobecne sa odportca, aby sa davala prednost’ kritériam,

ktoré priamo ovplyviiuji ekonomické atym padom aj obchodné vysledky daného
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odniku, no netreba zabudat’ ani na finanéni a ekonomickt zavaznost' dodavok
9

u prislusného dodavatela (12, s. 178).
Kritéria pre rozhodovanie m6zeme zaradit’ do troch skupin:

e kritéria, ktor¢ sa dotykaju vyrobku ¢i sluzby,
o kritéria, ktoré sa dotykaju ceny a kontrakénych podmienok,

e  kritéria, ktoré sa tykaji daného dodavatela, jeho image a chovanie (12, s. 178).

Do prvej skupiny zarad’'ujeme hlavne logistické sluzby poskytované dodavatel'om, ako
napriklad dodacie lehoty, kompletnost’ dodavok, schopnost’ rychlo reagovat’ na zmenu
objednavky, spdsob balenia vyrobkov, sprievodna technickd dokumentécia, alebo systém
kontroly kvality. Najdolezitej$im kritériom, ktoré treba sledovat’ je schopnost’ dodévatel'a

dodat’ v spravny Cas, na spravne miesto a pozadované mnozstvo vyrobkov (1, s. 52).

Kritéria patriace do druhej skupiny st hlavne cena, zlavy & zrazky. Dalej sem patria
platobné podmienky, ¢i ochota dodévatel’a pristpit’ na alternativne formy dodavok, ako
je napriklad metoda ,just in time®, ¢o znamena dodavka priamo k vyrobnej linke bez

d’al$ieho skladu medzi odberatelom a dodavatel'om (12, s. 179).

Tretia skupina sa zameriava na takzvany ,,image* dodavatel'a, vyrobné moznosti, ako st
napriklad informacie o vyrobnej kapacite, pocte vyrobnych jednotiek, alebo Urovni
riadenia podniku. Medzi d’alSie kritéria sa sem radia finan¢na situdcia dodavatel’a, ktort
moze podnik ziskat’ z vyroénych sprav, vyvoja podielu na trhu, pripadne Struktiry jeho
zakaznikov. Do tretej skupiny ur€ite patria aj kritéria, ktoré zistuju perspektivnost’
vyvoja, ¢o znamena aki ma vyskumnu a vyvojovu zékladnu, ¢i spolupracuje s vysokymi
Skolami, alebo inymi vyskumnymi inStiticiami, ale aké systémy na podporu tvorivej

¢innosti dodavatel’ vyuziva (1, s. 52-53).

Ked’ zoberieme do uvahy Ze pre zadant polozku je len vel'mi malé Sanca najst’ idedlneho
dodavatela, ktory by vyhovoval vo vSetkych kritériach, preto kazdé rozhodnutie

o dodavatel'ovi je ur¢itym kompromisom medzi zadanymi kritériami (1, s. 54).

Na zaver pred kone¢nym rozhodnutim, sa odporaca vybrané zavaznejSie kritéria

prejednat’ znovu a konkrétnejSie, a v pripade zloZitého rozhodovania dat' prednost’
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nakupom produktov z viacerych zdrojov, ¢im mozeme eliminovat’ zavislost na iba
jednom dodévatelovi av kone¢nom dosledku, firma moéze uskutocnit’ porovnanie

dodavatel'ov (12, s. 179).

2.4.2 Hodnotenie dodavatelov

Procesy hodnotenia vykonnosti dodavatel'ov, patria dnes k beznym c¢innostiam kazde;j
spolo¢nosti. Vyrazne sa vSak mozu lisit’ v narocnosti, v oblasti pouzitych kritérii, alebo

sposobom akym st vyhodnocované (9, s. 91).

Hlavnym ucelom hodnotenia dodavatel'ov, je spitnd vdzba, ktori poskytuji odberatelia.
Napriklad informacia o zhorsenej dodavke, by sa mala okamzite dostat’ ku dodavatel'ovi,
aby mohol tuto chybu napravit’ v ¢o najkratSej moznej dobe. Hodnotenie dodavatel'ov
patri medzi zdkladne strategické prvky riadenia dodavatel'sko-odberatel'skych vzt'ahov.
Ak su hodnotenia presné, davaju dodavatelom urcity vyznam, nakolko ich mézu

zuzitkovat’ v procesoch zlepsenia svojich sluzieb voci odberatel'om (10, s. 104).
Hodnotenie dodavatel'ov prispieva k nasledujucim ¢innostiam:

e umoznuju poznat, ktory z dodévatelov bude schopny prispievat’ k napliovani
politiky a stratégie odberatel'skej organizacie,

e identifikuji dlhodobu schopnost’ dodavatel'ov plnit’ poziadavky,

e prispievaju k zniZzovaniu nékladov,

e podporuju obojstranne efektivnu spolupracu,

e st ucinnou formou uceni ,kedy obe strany poznavaji dobru aj zIi prax (9, s. 91).

Na hodnotenie doddvatel'ov, mézeme v praxi vyuZzit’ nespocetné mnozstvo systémov ¢i
metod, ale zaroven nemdZeme zaruCene povedat’, ktord z danych metod je najlepSia pre
dany podnik. Preto je vel'mi dolezité, aby manaZér, alebo osoba zodpovedajica za
hodnotenia dodavatel'ov zostavil zoznam faktorov, v ktorych bude dodavatel’ hodnoteny

a az potom sa moze pristipit’ k samotnému hodnoteniu vybrané¢ho dodavatela (3, s. 352).
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Ukazovatel’ kvality prace dodavatel’a

Tento pristup hodnotenia vykonnosti dodavatel'a nie je z pravidla narocny na zber dat,
a moze byt pouzity takmer vo vSetkych situdciach. Pri tomto ukazovatel'ovi plati, Ze ¢im

je jeho hodnota nizsia, tym je vykonnost’ dodavatel’a horsia (9, s. 195).
Ugp = Py * Wy + Py x W, + P, x w, [%]

P, - podiel nezhodnych produktov v dodavke

0
P, =—-%100 [%]
O,

0,,- nezhodna ¢ast’ dodavky,

O.-celkovy objem dodavok

0
P, = 5~ 100 [%]

Cc

P,- podiel neskoro dodaného objemu dodavky

0,- objem neskoro dodanej ¢asti dodavky

0)
P, = O—”Z* 100 [%)]

CZ

P,- podiel nesplnenych d’alSich zavazkov
0,.,- pocet nesplnenych zaviazkov dodavatel’a
O.,- celkovy pocet zavizkov, vztahujlcich sa ku konkrétnej dodavke

Wy, W, W,- vahy jednotlivych prvkov hodnotenia, w, + w, + w, = 1 (9, s. 195-196).
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Hodnota ukazatele jakosti price dodavatele Uy, Vyrok o realné vykonnosti dodavatele
0-1% Plné zpisobily dodavatel k dalsim dodavkam
1,01 -2 % Podminéné zpusobily dodavatel k dalsim dodavkém
vice nez 2 % Nevyhovujici dodavatel k daldim dodavkam

Obr. 3: Posudzovanie vykonnosti dodavatel’a podla kvality prace dodavatel'a ( Upravené podla 9, s.196)

Koeficient vykonnosti dodavatela

Takyto pristup hodnotenia dodévatela moze byt zavedeny vtedy, ked’ si odberatel’
vedomi zavaznosti dopadu na plynulost’, pripadne celkovu vykonnost’ procesov v pripade

neplnenia Specifikacii dodavok (9, s. 196).
Pre vypocet vykonnosti dodavatel'a [K,] sa pouziva vzorec:

K. =101 0,1+ 0,5+ 03%30+ 0, 100 (%]
v 0, + 0, + 05 + O, 0

0, az 0, — objemy konkrétnych dodavok v uréenom c¢asovom obdobi v jednotlivych

skupinach akosti
1,5,30,100 — vahy jednotlivych stupiiov akosti dodavok.

Odberatel’ si jednotlivé stupne akosti dodavky urcuje sdm, priCom zohladiuje svoje
potreby a naro¢nosti hodnotenia. Pri vypocte vykonnosti dodavatel’a plati, Ze zmensujica
hodnota ukazovatel’a Ky, signalizuje zhorSujucu sa vykonnost’ ur¢itého dodavatel’a (9, s.

196-197).

[ Hodnota koeficientu vykonnosti dodavatele K, Vyrok o reilné vykonnosti dodavatele

\ 98.5 - 100 % Plné zptisobily dodavatel k dalsim dodavkam

r 95,5 - 9849 % Podminéné zptisobily dodavatel k dalsim dodavkam
r mensi nez 95,5 % Nevyhovujici dodavatel k dalsim dodavkam

Obr. 4: Posudzovanie vykonnosti dodavatel’a na zaklade koeficientu Kv (Upravené podl'a 9, s.197)
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V<asnost’ dodavok

Pre zistenie v€asnosti dodavok od vybrané¢ho dodavatel'a moze byt pouzity ukazovatel’
,»OTTR*“-On Time To Request. Tento ukazovatel’ zriedka poukazuje na konkrétny datum,
ale odkazuje na rad termin definovanych ako X dni pred (v€as) a Y dni po (neskoro).
Typické okno pre OTTR je 5 dni skor a 0 dni neskdr, Co znamena, Zze ak je dodavka
dodand maximalne 5 dni pred dohodnutym déatum, je hodnotend kladne. (17, s. 1)

Pocet poloZiek dodanych v ¢as

OTTR = 100

Cekovy poCet objednanych poloziek ’

(18, s. 1).

Kvalita dodavok

Kvalitu dodavok, méze odberatel’ hodnotit’” pomocou ukazovatela ,,PPM*“- Parts Per
Million, a teda poc€et chybnych kusov na milién objednanych kusov. Za chybny kus sa

pocita taky, ktory nevyhovuje predpisanym normam.
Pre vypocet PPM sa pouziva vzorec:

Pocet chybnych kusov
PPM — - -~ * 1000000
Celkovy pocet objednanych kusov

Pri tomto ukazovateli plati Ze, ¢im je hodnota PPM niz$ia, tym je kvalita dodavaného

tovaru lepsia (18, s. 1).

Metddy skvalitiiovania hmotnych tokov

K zaisteniu trvale a kvalitne fungujuceho nakupu sa ¢im d’alej tym viac podniky obracaji
na vytvaranie kvalitnych dodavatel'sko-odberatel'skych vztahov, ktoré zabezpecia
zvySovanie efektivnosti nie len ndkupu ale aj podniku ako celku. Zékladnym podkladom

pre zlepSovanie tychto vztahov je koncept ,,SCM*- Supply Chain Management (4, s. 75).
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SCM moéze byt chapana ako prostriedok, ktory sluzi k integracii vsetkych jednotlivych
sucasti podniku, od dodavatelov az po odberatel'ov tak, aby doslo k optimalnemu
vysledku z hl'adiska systému ako celku. Rozdiel medzi klasickymi, alebo tradicnymi
modelmi je vtom, Ze SCM sa snazi, aby jednotlivé oddelenia nepracovali izolovane
a snazili sa samostatne o o najlepSie vysledky, ale aby pracovali ako jeden celok

a smerovali k spolo¢nému ciel'u (4, s. 75-76).
Scoring - model

V pripade, ze podnik chce realizovat’ efektivnu nakupnt ¢innost’, mal by mat’ k dispozicii
viac potencionalnych dodavatel'ov, aby podnik mal v pripade potreby moznost’ vol'by sa
obratit’ na iného dodavatel'a. Naviac orientdcia iba na jedného dodavatela, by mohla
podniku spdsobit’ nevyhodnll vyjednavaciu poziciu v pripade ur€ovania cien, pripadne
d’al$ich podmienok. K efektivnej vol'be dodavatel'ov patri metdda scoring-model, pri
ktorej st dodéavatelia hodnoteny podla presne stanovenych kritérii, ku ktorym su
priradené vahy podl'a ddlezitosti. V praxi ale neexistuje vzorovy tvar scoring-modelu,
a kazdy podnik si vytvara vlastny model na zaklade svojich potrieb. Kvalita samotného

modelu z&visi na mnozstve a druhu zvolenych kritérii (4, s. 77-81).
Kanban

V podnikoch, kde je ustidleny dopyt sa moZe aplikovat systém riadenia vyroby —
KANBAN. Tento systém bol vyvinuty firmou Toyota v Japonsku. Slovo KANBAN je
japonsky vyraz pre kartu alebo Stitok. Tieto karty plnia Glohu objednavok a obsahuji
Specifické poziadavky na mnozstvo vyrobkov, dielov alebo komponentov, ktoré su

potrebné pre vyrobu (1, s. 177)

Karta KANBAN sa pouziva ako nosi¢ informdcii a vyuziva sa v pripade, ked’ na
spotrebitel'skom mieste v podniku vznikne poziadavka na dodanie materidlov, dielov
alebo inych komponentov, ale spotrebitel nemoZe poZadovat viac materialu, ako je

potreba a vyrobca nesmie vyrobit’ viac dielov ako je zadané v objednavke (2, s. 194-195).
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Pre pouzitie syst¢ému KANBAN musia byt’ splnené nasledujuce predpoklady:

e harmonizacia vyrobného programu,
e dielenské organizécia orientovana na vyrobny program,
e malé prestoje vyrobnych zariadeni,
e nizke percento chybnych vyrobkov,

e vysokd motivacia a kvalifikacia zamestnancov (2, s. 195-197).
Just in Time

Zakladnou myslienkou filozofie JiT je snaha o maximdlne prispOsobenie systému
riadenia hmotnych tokov v podniku. Tato filozofia sa zameriava na ¢o najpresnejsie
identifikovanie a odstrafiovanie strat v celom procese vyroby. Hlavnou myslienkou je
neustale zlepSovanie sa. Podnik, ktory vyuziva tito metédu moze najvicsie zlepSenia

dosiahnut” hlavne v oblasti kvality vyrobkov (3, s. 359).

Vel'mi vel’ka pozornost’ sa kladie na uzku spolupracu s dodavatel'mi a taktiez si kladené
vysoké poziadavky na umiestnenie odberatel’a, nakol'ko pri vicsej vzdialenosti by bolo
pre dlhé doby dodania vel'mi zlozité realizovat’ takyto systém. Po zavedeni metody JiT
dochadza k znizovaniu zasob, vyraznému rastu produktivity, Uspore nakladov ¢&i
zvySovaniu kvality, apre tieto dosahované efekty sa CcCastokradt snazia firmy

implementovat’ tto metddu vSade, kde je to mozné (1, s. 175-176).
Predpoklady pre vyuzitie JiT:

e prisna kontrola kvality,

e pravidelné a spol'ahlivé dodavky,

e blizkost’ vyroby,

e kvalitna komunikacia,

e prepojenie informacnych systémov oboch partnerov,

e Tuzka spoluprica medzi partnermi (4, s. 84).
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2.4.3 Motivovanie dodavatelov

Motivacia dodavatel'ov, je strategickou sucastou manazmentu podniku aje velmi
dodlezitou stcastou zdokonalovania procesu vyroby a zniZzovania nakladov. Na otazku
preco motivovat’ je vel'mi jednoducha a sice, aby u dodavatel'ov dochadzalo k neustalemu
zlepsovaniu. Dodévatelia m6zu byt motivovany pozitivne aj negativne, bud’ hmotnou

formou alebo nehmotnou (9, s. 261).
Hmotnd motivacia:

e ponuka dlhodobych kontraktov,
e priamy predaj vyrobkov zamestnancom dodavatel'ov za nizsie ceny ,
e vypovedanie zmlav,

e zarad'ovanie na ,,¢iernu listinu® (9, s. 262).
Nehmotna motivacia:

e spolo¢né planovanie s dodavatel'om,

e ponuka preferencnych vztahov,

e vyhlasovanie najlepSich dodéavatel'ov,

e spolo¢né prejednavanie hodnotenia dodavatel'ov,

e zverejiiovanie vysledkov stidnych sporov s dodavatel'mi,

audity u dodavatelov (9, s. 263).

Odberatelia by sa mali zameriavat’ hlavne na pozitivnu formu motivacie, pretoze strach
a neistota st najhorsi stimulom k lep§im vykonom, a mali by byt’ pouZivane hlavne také

formy, ktoré dodavatel'a povzbudia do d’alSich etap spolupréce (9, s. 264).
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3 ANALYTICKA CAST

V analytickej Casti, sa zameriavame na spdsob hodnotenia dodavatelov vo firme
Tubapack, a.s. Zameriavamee sa na dodavatel'sko-obchodné vztahy, spolahlivost’
jednotlivych dodavatel'ov, a budem sa snazit’ definovat’ pripadné problémy, ktoré mézu
ovplyviiovat’ hodnotenia jednotlivych dodavatelov. Dalej sa budeme snaZit podrobne
popisat’ jednotlivé kritérid, vyuzivané na hodnotenie dodéavatel'ov a graficky vyjadrit
Statistické udaje, ktoré poukazuji na vcasnost’ jednotlivych dodavok, ich kvalitu, ¢i iné

vlastnosti, ktoré st uzko spojené s nakupom, logistikou alebo kvalitou.

3.1 Zakladné informacie o podniku
Nazov: TUBAPACK, as.

Sidlo: Premyslena,

Ziar nad Hronom,
96563,

Slovenska republika.

Prva hlinikové tuba bola vyrobena pred viac ako Styridsiatimi rokmi. VzhI'adom na
rastaci dopyt a vyvoj novych materidlov bola vyroba obalovych produktov v roku 1997
rozSirena o laminatové tuby. V sucasnosti sa spolo¢nost TUBAPACK, a.s. radi medzi
najvacsich vyrobcov tib v regione Strednej Eurdpy a poskytuje sluzby zdkaznikom

kozmetického, chemického, potravinarskeho a farmaceutického priemyslu.

Na zéklade tzkej spoluprace so zdkaznikmi pontikaji produkty a sluzby v najlepse;j
kvalite vd’aka modernym technologiam, inovaciam, skusenostiam kvalifikovanych
zamestnancov, metddam kontroly kvality a technickému know-how vyvijajaceho sa

pocas mnohych rokov.
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3.2 Organiza¢na Struktira podniku

V pripade akciovej spolo¢nosti, je najvys§im organom valné zhromazdenie, ktoré je
zlozené zo vsetkych akciondrov spolo¢nosti. V mene spolo¢nosti st opravneny konat’ iba
Clenovia predstavenstva, ktorych mend st zapisované do obchodného registra.
Predstavenstvo zabezpecuje vedenie uctovnictva, ulozenie vyrocnej spravy do zbierky
listin, predloZenie uctovnej zavierky valnému zhromazdeniu na schvalenie, predlozenie

navrh na rozdelenie zisku lebo Ghradu strat.

Samotna spolo¢nost’ Tubapack, a.s. je rozdelena na niekol’ko oddeleni podl'a miesta
posobenia. Jednotlivé oddelenia maju svojich vedicich pracovnikov, ktory sa

zodpovedaju generdlnemu riaditel'ovi spolo¢nosti.

Oddelenie nakupu — zabezpecuje nakup potrebnych materidlov pre vyrobu, komunikuje

s dodavatel'mi a zabezpecuje aby bol material objednany v ¢ase potreby.

Oddelenie logistiky — zaobera sa prijmom materidlu na sklad, usmeriiuje pracovnikov
zabezpecujucich uskladnovanie materialu a zabezpecuje distribiciu hotovych vyrobkov

k zédkaznikom.

Finan¢né oddelenie — stard sa o kompletné uctovnictvo v podniku, zabezpecuje
prerozdelenie finanénych zdrojov a vystavuje faktury za prijaty material ¢i predaj

hotovych produktov.

Vyrobne oddelenie — kontroluje vyrobné linky ich produktivitu a prestoje, zadava
objednavky do vyroby, stanovuje Casovi potrebu na objednavku azadava ulohy

podriadenym zamestnancov k jednotlivym ¢innostiam spojenych s vyrobou.

Oddelenie obchodu — komunikuje s aktudlnymi zakaznikmi, nadvézuje nové kontakty
s potencionalnymi zdkaznikmi, ¢i uZ v ramci slovenskej republiky alebo aj zahrani¢nymi

spolo¢nostami a podpisuje nové kontrakty.
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3.3 Predmet podnikania

. ktpa tovaru za ucelom predaja kon. spotrebitel'ovi (maloobchod),
o kapa tovaru za ucelom predaja,

J vyroba a odbyt hlinikovych obalov- tub,

° reklamna ¢innost’,

. marketingové sluzby,

. pozi€iavanie zariadeni, prenajom hnutel'nych veci,

. vyroba a dodéavka el. energie vyrobenej z obnovitelnych zdrojov,
o baliace a manipulac¢né Cinnosti s tvarom.

3.3.1 Sortiment sluzieb

Okrem samostatnej vyroby tub, ktord je taziskovym zameranim firmy, firma
TUBAPACK a.s. zakupila v roku 2014 aj novl plniacu linku. Tato linka vyraznym
spdsobom zlepsuje sortiment ponukanych sluzieb, kedy na prianie zakaznika, ktory nema
moznost’ si samostatne naplnit’ tuby, méze tuby naplnit’ materidlom, alebo hmotou podla

priania zakaznika.

3.4 Obchodna situacia

3.4.1 Trzby a vyvoj trzieb

Vyvoj trzieb je najlepSie odsledovat’ za posledné dva roky. Z vyrocnej spravy firmy
mozeme zistit, ze trzby za rok 2013 boli 13210 tis. € a v roku 2014 boli 13920 tis. €.
Nakol’ko eSte nebola spracovana vyrocna sprava za rok 2015, nebolo mozné zistit’ trzby

za rok 2015. Firma ale predpoklada, Ze jej trzby oproti roku 2014 porastu.
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342 Trhy

98% produkcie smeruje na zahrani¢né trhy, jedné sa najma o trhy Eurdpskej unie ako:
Slovinsko, Mad’arsko, Ceska republika, Bulharsko, Nemecko, gpanielsko,, Pol’sko.
Okrem eurdpskych krajin ma vyznamny podiel na exporte spolo¢nosti aj Rusko. Firma
TUBAPACK a.s. uzatvara so svojimi odberateI'mi rocné zmluvy a dlhodobo si udrzuje

dobré obchodné vztahy.

Do budtcnosti, by chcela firma expandovat' aj na vacSie zahranicné trhy, ako su
napriklad Spojené Staty Americké, Cina, alebo severna Gast’ Afriky. Z tychto krajin je
najdostupnejsia severna ¢ast’ Afriky, a to hlave z dovodu, ze doprava na tento kontinent
je celkom jednoducha, pretoze z pobrezia Eurdpy trva cesta do Severnej Afriky len par

hodin.

Percentualne vyjadrenie podielu jednotlivych trhov (CR 9%, Slovinsko 38%, Rusko 21%,
Nemecko 16%, Madarsko 8,51%, Slovensko necelé 2%, vSetky ¢iselné hodnoty su

uvadzane priblizne).

3.5 Bezpecnost’ prace v podniku

Bezpecnost’ prace v podniku TUBAPACK, a.s. je upravovana predpisom z roku 2011,
ktory nesie nazov Bezpe¢nostny predpis pre pracoviska TUBAPACK.

Utelom Bezpeénostného predpisu BPP PP TUB 10, je zabezpetit pracovisko
a koncipovat’ podmienky tak, aby nevznikla moznost’ urazu, ohrozenia zdravia, alebo

Zivota pracovnikov.

Rozsah platnosti tohto bezpecnostného predpisu je urCeny pre vedenie, oddelenie
obchodu, ekonomiky, logistiky, oddelenie IMS (systém integrovaného manazérstva)
a prevadzku vyroby. Na kazdom, z tychto oddeleni zabezpeci vedici oddelenia, aby sa

podriadeni zamestnanci oboznamili s tymto dokumentom.
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Hlavnymi vystupmi procesu BOZP, je zniZzovanie rizika pri pracovne] operacii,
eliminécia vzniku nebezpecnych udalosti a ndpravné a preventivne opatrenia smerujuce

k bezpecnosti prace na pracovisku.

3.6 Informacny systém podniku

Tubapack, ako vyrobny podnik potrebuje predovsetkym softwér pre podporu planovania
arealizaciu vyroby. Zaroven potrebuje pokryt vSetky bezné firemné agendy, ako je
uctovnictvo, skladové hospodarstvo, nakup, predaj, SCM a d’alSie. Preto sa firma
rozhodla prejst zo systému Minerva na novy systém, ktory by spital pozadované

vlastnosti.

Vyberovym konanim firma Tubapack vybrala systém ABRA G3, ktory spiial nastavené
poziadavky.

Dolezitym kritériom bola cena a Casovd naro¢nost’ samotnej implementacie uvedena
v pred implementacnej Studii. Rolu hrala tieZ moznost’ d’alSieho funkéného rozsirovania,
napriklad smerom k detailnejSiemu sledovaniu jednotlivych vyrobnych krokov

a k elektronizacii dokumentov, ktoré sa do tej doby spracovavali papierovo.

ABRA G3 v Tubapacku dopomohla k niekol’kym zlepSeniam. Ku zvySeniu efektivity
vyroby, predovSetkym pri jej planovani, kalkuldcidch a sprave skladovych agend.
Integrovala niekolko €iastkovych systémov do jedného velkého celku, ktory podava

jednotné 'ahko konfigurovatel'né vystupy.

3.7 Environment

Firma TUBAPACK, a.s. ako vyrobny podnik, pri svojej vyrobnej ¢innosti ovplyviiuje aj
zivotné prostredie. Pre identifikéciu a hodnotenie environmentalnych aspektov a vplyvov
ma vlastni smernicu.  UGelom tejto smernice je popis sposobu identifikacie
environmentalnych aspektov ¢innosti spol. TUBAPACK, a.s., ktoré maji alebo mozu

mat’ vyznamny vplyv na zivotné prostredie. Urcené environmentalne aspekty a vplyvy st
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vychodiskom pre stanovenie environmentalnej politiky, environmentalnych cielov,

planovania a neustaleho environmentalneho spravania spolo¢nosti.

Rozsah platnosti: vedenie, oddelenie predaja, oddelenie ndkupu a logistiky, oddelenie

ekonomiky, oddelenie IMS a oddelenie vyroby.

Nakol'ko identifikacia environmentalnych aspektov a hodnotenie environmentalnych
vplyvov je trvaly proces, ktorym je posudzovany vplyv na zivotné prostredie, preto musi
byt zabezpecené: identifikovanie vSetkych vyrobnych a pomocnych zariadeni, vstupy
a vystupy = materialové toky aurcenie vSetkych materidlov v procese (mnozstva,

nebezpecné vlastnosti) a priradit’ ich k jednotlivym procesom.

3.8 Hodnotenie dodavatel’ov

V podniku Tubapack, a.s, sa vyuziva klasické hodnotenie dodavatel'ov pomocou, tkz.
scoring-modelu, ¢o znamena ze, sa k vybranym kritériam hodnotenia priradia jednotlivé
bodové ohodnotenia, ktoré sa na konci s¢itaju a vysledna suma poukazuje na vysledok

hodnotenia.

3.8.1 Hodnotenie dodavatel’ov scoring - model.

K hodnoteniu dodavatel'ov pristupuje firma jedenkrat ro¢ne, vic¢Sinou zaciatkom roka,
kedy ohodnoti dodavatel'a za predchadzajuci rok, podla dopredu stanovenych kritérii.
Hlavnym dévodom takejto analyzy, je neustdle zlepSovanie oblasti stratégie nakupu,
a taktieZ skvalitiovanie vztahov s jednotlivym dodavate'mi tak, aby aj dodavatel’, aj
odberatel’ mohol zlepSovat’ svoje sluzby. O hodnotenie dodavatel'ov sa v podniku stara
jeden zamestnanec, ktory po ohodnoteni, upovedomi dodavatela o vysledku pisomne
formou listu, alebo emailu. Hodnotenie dodavatel'ov sa vykonava podla 5 zakladnych

kritérii:
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1. plnenie pozadovanych terminov,
cena dodavky,
certifikacia SMK podl'a noriem ISO 9001,

uroven komunikacie,

U

koeficient reklamacii.

3.8.2 Hodnotenia podl’a jednotlivych kritérii
Kritéria hodnotenia maju definované tri zakladné trovne vyhodnotenia, a to :

e Vyhovujuce,
e (iastoCne vyhovujlce,

e nevyhovujuce.

Pre Kkritéria, plnenie poZadovanych terminov, ceny dodavky a certifikat SMK podla

noriem ISO 9001, su stanovené nasledujice bodové hodnotenia:

Tab. 1: Bodové hodnotenia pre stanovené kritéria (Upravené podl'a 20)

Kritérium Plnenie Cena dodavky | Certifikat SMK
poZadovanych
terminov
Vyhovujice 5 — 6 bodov 5 — 6 bodov 5 — 6 bodov
Ciastoéne 1 — 4 body 1 — 4 body 1 — 4 body
vyhovujice
Nevyhovujuce 0 bodov 0 bodov 0 bodov
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Urovent komunikacie a koeficient reklamacii maju stanovené nasledujice bodové

ohodnotenia:

Tab. 2: Bodové hodnotenie pre stanove kritéria (Upravené podl’a 20)

Kritérium Uroveii komunikacie Koeficient reklamacii
Vyhovujtce 3 —4 body 3 —4 body

Ciastoéne vyhovujuce 1 —2 body 1 — 2 body
Nevyhovujtce 0 bodov 0 bodov

Vysledné hodnotenie, je sti¢tom bodov jednotlivych kritérii a podl'a poctu ziskanych

bodov je danému dodavatel'ovi pridelena vysledna zndmka A, B alebo C.

Tab. 3: Celkové bodové hodnotenie (Upravené podl'a 20)

HODNOTENIE

A - vyhovuje 20 - 26 bodov

B - vyhovuje s podmienkou 7 - 19 bodov

C - nevyhovuje menej ako 7 bodov

3.8.3 Vzorové hodnotenia dodavatela

Ako vzor hodnotenia dodavatel'a bol zvoleny dodavatel’ Smurfit Kappa Obaly Stirovo,
teda slovensky dodavatel’ kartonovych krabic, do ktorych s balené hotové vyrobky
podniku. Dodavatel’ bol hodnoteny jedenkrat rocne od roku 2011 az do roku 2015 (pozn.
2016 nebolo eSte zahrnuté vo firemnej dokumentacii). V tabulke mozeme vidiet

jednotlivé kritéria a ich hodnotenia, ktoré im boli pridelené
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Tab. 4: Bodové hodnotenie vybraného dodévatel'a za poslednych 5 rokov (Upravené podla 20)

Hodnotiace Kritéria Body Hodnotenie
obdobie
1 2 3 4 5 spolu | A B C
2011 5 5 6 4 4 24
X
2012 5 5 6 4 4 24 X
2013 4 5 6 3 4 22
X
2014 5 5 6 4 4 24
X
2015 6 5 6 4 4 25 x
2016 - - - - - -
2017 - - - - - -
2018 - - - - - -

Grafické znazornenie hodnotenia dodavatel

Hodnoty jednotlivych kritérii, prenesené do grafického zobrazenia jasne ukazuju, ako sa
jednotlivé kritéria vyvijala v Case. Z grafu (graf. 1) je zretelne vidiet’ ze, kritérium 2 —
cena dodavky, kritérium 3 — certifikdcia SMK podla noriem ISO 9001 a kritérium 5 —
koeficient reklamacii sa za poslednych 5 rokov nezmenilo, ¢o znamend, Ze dodavatel si
kladie za ciel mat’ voci svojim odberatelom korektné vztahy v oblasti cien, ktoré udrzuje
na stalej cenovej hladine. Tak isto sa snazi, aby mal certifikaciu pozadovanu zo strany
odberatel'a, a v neposlednej rade udrzuje kvalitu doddavok na takej urovni, aby
neprichadzalo k velkym vykyvom z pohladu reklamécii. Naopak pri kritériach 1 —
plnenie poZzadovanych terminov a 4 — tirovent komunikacie prislo v roku 2013 k zniZeniu
hodnotenia, co mdéze mat’ pri€inu v technickych problémoch dodavatel’a, vdaka ktorym
nebol schopny dodrziavat’ poZadované terminy a svoj ¢as venoval rieSeniu vzniknutym
problémom. Od roku 2014 sa pri tomto dodavatelovi nepozorovali Ziadne vyrazné
zhorSenia, z tohoto dévodu nebol podnik Tubapack, a.s. nuteny k uprave zmluvnych

podmienok s dodavatel'om ani k ukonceniu spoluprace.
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Vyvoj jednotlivych kritérii

5 /
. \/

Hodnota kritérii

2011 2012 2013 2014 2015
Rok
e Krit. 1 Krit. 2 Krit. 3 Krit. 4 e rit. 5

Graf. 1: Vyvoj jednotlivych kritérii u vybraného dodavatel'a (Vlastné spracovanie)

Po konec¢nom vyhodnoteny vysledkov je hodnoteny dodavatel’ informovany formou listu
(priloha 2) o vysledkoch. Podnik ho tymto listom informuje o vyslednej znamke
hodnotenia z jednotlivych kritérii, a v pripade nepriaznivého hodnotenia C, ho vyzve
k ndprave vytykanych skuto¢nosti, pripadne s nim spolo¢nost’” ukonéi spolupracu,
nakolko dodavatel, ktory nespiiia poziadavky odberatela je nevhodny pre dalsie

obchodné jednania.

3.9 Analyza schvalenych dodavatel’ov pre rok 2016

Pre rok 2016 bolo celkovo schvalenych 26 dodavatel'ov, roznych vyrobkov potrebnych
pre vyrobu. Velké mnozstvo schvalenych dodavatel'ov bolo ohodnotenych znamkou A,
teda Ze s vyhovujtci pre d’alSiu spolupracu. Tento fakt poukazuje prave na to Ze, firma
uz dlhé roky posobi na trhu a niekol’ko ro¢nou praxou, pozornym vyberom dodavatel'ov
sa dostala do faze, kedy dodavatelov, ktory boli nevhodny pre d’alSiu spolupracu vyradila
z evidencie aukoncila snimi spolupracu. Preto pri analyze nakupnej funkcie sa

nenachadzaji vicsie vykyvy vo vykonoch jednotlivych dodavatelov.
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Medzi dodavate'mi, ktory boli ohodnoteny znamkou A, sa nachadza napriklad
spolocnost TALUM, tovarna aluminija, d.d., teda slovinskd firma, ktord ako jedina
spolo¢nost’ dodava hlinikové kaloty do firmy Tubapac, a.s.. Dalie spolo¢nosti, ktoré
taktiez patria do najlepSieho hodnotenia si, IMPORT s.r.o0, ktora dodava tubové uzavery,
pre farmaceutické vyrobky, ataktiez sem moéozeme zaradit nemeckt spolo¢nost’
Huhtamaki Ronsberg, ktord ako jedind firma dodava do podniku laminatova foliu

a membranu, pouzivanu na balenie vyrobkov.

Druhé skupina spolo¢nosti, ktoré boli ohodnotené znamkou B, teda ako dodéavatel’, ktory
vyhovuje, ale s podmienkou. Zahtiia vyhradne spolo¢nosti dodavajiice tubové uzavery.
Zo vsetkych sa m6zu spomenut napriklad firma Zalesi, a.s., alebo mad’arskéa spolo¢nost’

Tarnamente Ipari Szovetkezet.

Znamkou C nebol ohodnoteny ani jeden dodavatel’, Co znaci Ze podnik kladie najvyssie
naroky na spolupracu s dodévatelmi asnazi sa udrziavat c¢o najkvalitnejSie
dodévatel'sko-obchodné vztahy. Délezitym poznatkom je tiez fakt, ze medzi najlepSie
hodnotenymi dodavateI'mi st spolocnosti, ktoré zabezpecuji najpotrebnejsie polozky pre

chod vyroby, tzn. hlinikové kaloty, tubové uzavery, baliace prostriedky ¢i laky.

3.10 Hodnotenie dodavatel’ov z pohPadu kvality dodavok.

Hodnotenie z pohladu kvality dodévatela, je neoddelitelnou stcastou posudzovania
dodavatel’a, pri snahe ziskat’ komplexny pohl'ad o jeho pdsobeni voci odberatel'om. Pri
skiimani kvality, sa v podniku zameriavaji na mnoZstvo reklamovanych kusov, ¢o
znamend, ze posudzuju kolko percent z prijatej objednavky tvoria kusy, ktoré nie st

spdsobilé pre vyrobny proces. V podniku Tubapack, a.s. si stanovili nasledovné kritéria:

Koeficient reklamacii - (0 — 0,05) v tomto pripade je mnoZstvo reklamovanych kusov
do 5% z celkovych dodavok, prijatych na sklade. Pre podnik to znamena splnenie

pozadovanej kvality a hodnoti podnik najvy$Sou znadmkou, teda A.
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Koeficient reklamacii - (0,05 — 0,07) v pripade reklamacii v takomto rozsahu je uz
dodavatel’ upozorneni na zhorSenie kvality, nakol’ko mnozstvo chybnych kusov sa

pohybuje v rozmedzi 5 — 7 percent a pridelend znamka je ¢iasto¢ne vyhovujuci Cize B.

Koeficient reklamacii - (viac ako 0,07) viac ako 7% podiel chybnych kusov je pre podnik
neakceptovateI'ny a uvazuje sa nad prisnymi sankciami za nedodrzanie podmienok.
Dodévatel je ohodnoteny znamkou C a v pripade neuskuto¢nenia napravy sa uvazuje nad

ukoncenim spoluprace s takymto dodévatel'om.

3.10.1 Vyvoj mnoZstva reklamacii za rok 2016

V roku 2016, bolo schvalenych 26 dodavatelov, s ktorymi podnik Tubapack, a.s. uzavrel
kontrakty na dodavky potrebné pre vyrobu. Celkovy pocet dodavok od januéra 2016 do
decembra 2016 je, 1485. Z celkového poctu dodavok, bolo 1135 vyhodnotenych ako
vyhovujice, 318 ako Ciastone vyhovujuce alen 32 dodavok ako nevyhovujuce.
V percentach to znamend ze v 76,43% objednavok bolo do 5% chybnych kusov,
v 21,41% objednavok bolo maximalne 7% chybnych kusov a v 2,16% objednavok bolo
nad 7% chybnych kusov.

MNOZSTVO REKLAMACII ZA ROK 2016

——do 5% 5-7% nad 7 %
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Graf. 2: Vyvoj reklamacii v jednotlivych mesiacoch (Vlastné spracovanie)
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Ako najuspeSnejsi mesiac z pohladu kvality dodédvok sa javi mesiac jun, kde bolo
prijatych celkovo 131 dodéavok. Z tohto poctu bolo az v 108 dodavkach len do 5%
chybnych kusov a ani jedna objedndvka nemala nad 7 % chybnych kusov. Najmene;j
uspesny mesiac z tohto pohl'adu je september, kedy na sklad bolo prijatych celkovo 127

dodévok, z ktorych az 8 bolo nevyhovujucich.

3.11 Hodnotenie dodavatel’ov z pohPadu logistiky

Pri hodnoteny dodavatel'ov z pohl'adu logistiky, sa ako najvyznamnejsi faktor javi termin
dodania objednavky. Nakol'ko sa v podniku kladi najvysSie naroky na dodrziavanie
zmluvnych podmienok, tak aj pri dodrziavani terminov boli stanovené také kritéria, aby

spinali najvyssie poziadavky. Tubapack, a.s. stanovil nasledujuce kritéria:

Dorucenie na ¢as - (-2; 2) toto rozpdtie zna¢i pocet dni pred a pocet dni po stanovenom

termine, kedy sa doru¢end objednavka ohodnoti 5 az 6 bodmi podl'a uvdzenia pracovnika.

Dorucenie po termine — (3; ) dorucenie 3 dni po termine, je pre firmu nepripustné,
a v pripade nedolozenia adekvatneho dovodu dodavatelom, sa dodavatel hodnoti
najmensim poc¢tom bodov, ¢o znamena 0. Maximalne tri dni oneskorenia dodavky su
pripustné hlavne z dévodu, skladovych zasob podniku, z ktorych je v pripade nutnosti

mozné Cerpat’ potrebny material.

Dorucenie pred terminom — (-o0; -3) dodanie objednavky viac ako dva dni pred
terminom sa hodnoti 1 az 4 bodmi, teda ako Ciasto¢ne vyhovujice. Hodnotenie ¢iastocne
vyhovujuce sa pouziva hlavne z dovodu, ze dorucenie pred stanovenim terminom, mdze
narusit’ skladové hospodarstvo a znemoznit' prijem iného, v tom case potrebnejSicho

materialu.

3.11.1 Dodrziavanie terminov dodavok v uplynulom roku

DodrZiavanie terminov dodavok je jednym zo zakladnych kritérii, na ktoré sa prihliada

pri posudzovani schopnosti dodavatel'a. Do podniku Tubapack, a.s. pris§lo v uplynulom
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roku 1485 dodavok, z ktorych 1251 dodavok bolo dodanych na ¢as, 220 dodavok bolo
dodanych pred stanovenym terminom a 15 dodévok prislo po termine. V percentudlnom
vyjadreni to znamend, Ze 84,17 % dodéavok bolo prijatych v stanovenom case, 14,82 %

dodavok prislo pred terminom a po termine prislo len 1 % dodéavok.

DODRZIAVANIE TERMINOV ZA ROK 2016
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Graf. 3: Vyvoj dodacich terminov za rok 2016 (Vlastné spracovanie)

Z hl'adiska dodrZiavania terminov, vySiel najlepSie mesiac oktober, kedy z celkového
poctu 133 dodavok, bolo az 113 dodanych na ¢as aiba jedna dodavky priSla po
stanovenom termine, ¢o dodavatel’ ospravedInil zlou dopravnou situaciou v ¢ase dodania.
Najhorsie z pohl'adu dodavok po termine vysiel mesiac januar, kedy po termine prisli 4
dodéavky a december, v ktorom mali omeSkanie 3 dodavky. Tieto omeskania su hlavne
z dovodu vel'kého mnozstva pracovného volna v Case viano¢nych sviatkov a zlej

dopravnej situécii na cestach v tomto obdobi.
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3.12 Hodnotenie dodavatel’ov podl’a ostatnych Kritérii

Dodavatelia sa samozrejme hodnotia aj podl'a inych kritérii, a sice uroven komunikécie,
cena dodavky a certifikit SMK podla noriem ISO 9001. Uroveii komunikécie je na
subjektivnom posudeni poverené¢ho pracovnika, ktory hodnoti spésob akym dodavatel’
komunikuje, ¢i je schopny okamzite reagovat’ na nové poziadavky a taktiez posudzuje
dobu, za aku je dodavatel’ schopny odpovedat’ na emailov, pripadne int pisomnu formu
komunikacie. Hodnotiace kritérium, ktoré posudzuje certifikaciu dodavatela podla
noriem zavisi hlavne na dodavatel'ovi, akym sposobom je schopny ziskavat’ a udrziavat’
certifikacie, ktoré vyzaduje vybrany podnik. Ulohou povereného pracovnika je nakoniec
len overenie, ¢i dodadvatel’ je vlastnikom takychto certifikacii, a ¢1 maju platni dobu
uzivania. Poslednym kritériom, ktoré sa posudzuje je cena dodavky. Toto kritérium zavisi
na vela d’alSich faktoroch, ktoré st spojene s roznymi zakonmi, ¢i vyhlaskami, ktoré
upravuju povinnosti zamestnavatela, a tak mozu mat’ za nasledok zvySovanie cien
dodavok. Ako najlepsi priklad by sme mohli uviest’ spoplatnenie ciest 1. a 2. triedy pre

nakladné vozidla clom, ktoré vyrazne zvysilo ndklady na pozemnl prepravu materialu.

3.13 Zavery analyzy

Z analyzy hodnotenia dodavatel'ov vyplynulo, Ze ani jeden dodéavatel’ nebol ohodnoteny
znamkou C, ¢o by znamenalo, Ze musi nutne vykonat zmeny, pripadne s takymto
dodavatelom bude ukoncena spolupraca. Velké mnozstvo dodéavatel'ov bolo
hodnotenych vyhovujico ateda znamkou A pripadne B, kedy dodavatel' taktiez
vyhovuje, ale pod istou podmienkou, ktort musi splnit. Tato podmienka vSak nie je
natol’ko vazna, aby podnik musel ukonc¢it’ s takymto dodavatel'om spolupracu. Vysledky
analyzy mozu poukazat’ na dve veci. Prva moznost’ je, Ze podnik mé za roky pdsobenia
na trhu vytvoreni komunitu dodavatelov, ktora dokaze spifat vsetky poziadavky

podniku, a tym je ich hodnotenie vo velkej miere kladné.

Druhou moznostou je, ze suCasné kritéria pre hodnotenie dodavatel'ov, nie st dostacujico
presné na spravne urcenie vykonnosti dodavatela. Co by mohlo mat’ za nasledok

skresl'ujiice informécie pri vyhodnocovani a naslednom znamkovani dodavatel'ov.
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4 NAVRHOVA CAST

V ramci navrhovej Casti sa budem snazit’ navrhnut’ nové metédy hodnotenia dodavatelov,
¢o by mohlo priniest’ zmeny v hodnoteni jednotlivych dodavatel'ov. Poktsim sa zamerat’
na analyzované problémy anavrhnit' vhodné riesenia tak, aby to bolo pre podnik

vyhodné.

K jednotlivym rieSenia sa budem snazit’ prilozit’ aj vysledky z praxe, ktoré sa dosiahli,

samozrejme len v pripade, ak uz su takéto vysledky dostupné.
Na zéklade zaverov analyzy boli navrhnuté nasledujiuce dve metody:

e ukazovatel kvality prace dodavatel’a,

e koeficient vykonnosti dodavatela.

4.1.1 Ukazovatel’ kvality prace dodavatel’a

Pre porovnanie stcasnej hodnotiacej metddy s novou navrhnutou metédou, by som
navrhol vybrat’ 3 najvicsich dodévatel'ov podniku, na ktorych by sme overili, ¢i nova
metdda dokaze lepSie odzrkadlit’ sucasny stav dodavatel'ov, a ich schopnost’ plnit’ svoje

zavazky.

3 najvicsich dodavatel'ov sme zvolili hlavne preto, ze pri dodavatelovi, ktory ma
dodavky v par desiatkach kusov, by nemal vysledok taki vypovedajicu hodnotu, ako
u dodavatela, ktory dodava tovar niekol’kokrat tyzdenne, ¢i mesacne v radoch niekol'ko

tisic kusov.

Metdda, ktord hodnoti kvalitu prace dodavatela je zalozend aj na subjektivhom
rozhodnuti firmy, ¢ize kazda firma si tato metodu mdze prisposobit’. Toto subjektivne
rozhodnutie, spociva v urceni vahy k jednotlivym kritéridm tak, aby v sucte sa vSetky tri

vahy rovnali jedne;.
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Zékladny vzorec tejto metddy je:

Uop = Py *wy + By xw, + P, x w, [%]

Pri tejto metdde je dolezité si urcit, ktory parameter je pre firmu najddlezitejsi, ¢i je to
podiel nezhodnych dodavok, podiel neskoro dodaného objemu dodavky, alebo podiel
nesplnenych d’alSich zavézkov. Po urceni jednotlivych vah sme mohli pristapit
k vypoctom podielov. Hodnoty pre vypocet sme ziskali z podnikovej dokumentacie
a klasifikacie dodavatel'ov. Snazili sme sa hodnotit’ pdsobenie dodavatela za posledny
rok, nakolko aj ostatné hodnotenia dodavatel'ov prebiehaju raz ro¢ne. Po vypocitani
jednotlivych podielov a priradeni vah, sme dospeli k vysledkom, ktoré ndm v percentach

zobrazili realnu hodnotu prace dodavaterla.

Tab. 5: Navrh hodnotenia dodavatela podl'a stanovenych kritérii (Upravené podl'a 9, s.196)

Hodnota Slovné hodnotenie

0-1% Plne spoOsobily dodavatel, podnik moze

pokracovat’ v spolupraci bez obmedzeni

1,01 -2 % Spdsobily dodavatel’, ale musi uskutocnit’

zmeny v smere k podniku

Viac ako 2% Nevyhovujuci dodavatel

Hodnotenie 1 dodavatel’a

Najvacsi dodavatel je jednoznacne TALUM, tovarna aluminija, d.d., ktory dodava do
podniku hlinikové kaloty, ktoré su najpotrebnejSou polozkou potrebnou pre vyrobny
proces. Tento dodavatel’ dodava kazdy tyzden do podniku 24 ton kalot, ktoré idu priamo

do vyroby.
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Podiel nezhodnych produktov - 2 x100 = 0,347 %

1152
Podiel neskoro dodaného objemu dodavky - % x 100 = 2,08 %
Podiel nesplnenych d’alSich zavizkov - 6—10 x 100 = 1,667 %

Ugp = 0,347 0,6 + 2,08 x 0,3 + 1,667 * 0,1 = 0,9989 [%]

Vysledok novej metody, potvrdil hodnotenie pdvodnej metddy, a teda ze dodavatel je
plne sposobily na spolupracu, aj ked’ sa vysledné percento ukazovatel’a, blizi ku krajnej

hranici takéhoto hodnotenia.
Hodnotenie 2 dodavatel’a

Ako druhého dodévatel’a, ktory sa podrobil novému hodnoteniu, bola zvolend firma
Zalesi a.s., ktord dodava tubové uzadvery. Jedna dodavka predstavuje 120 000 az 150 000
uzaverov, ktoré su dodavané v kartonovych skatuliach rozdelenych po 5000 kusoch.
V priebehu uplynulého roka bola tato objednavka prijata na sklad 54 krat, ¢o radi firmu

Zalesi a.s., k jednym z najvicsich dodavatelov.

Podiel nezhodnych produktov - 2% 2100 = 0,86 %
Podiel neskoro dodaného objemu dodavky - eizg(?go x 100 =0,35%
Podiel nesplnenych d’alSich zavazkov - % x100=2%

Uop =093%0,6 +2,32%0,3+2x01= 1,021 [%)]

Tak ako aj v predchadzajucom pripade, nova metdda potvrdila pdvodné hodnotenie.
Dodéavatel je spdsobily, ale s podmienkou nutnosti uskuto¢nenia urcitych zmien v smere
k odberatel'ovi. Nakol'ko sa jedna o vyznamného dodévatela, bol mu poskytnuty cas,

nevyhnutne potrebny na vykonanie pozadovanych zmien.
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Hodnotenie 3 dodavatel’a

Posledny dodavatel’, ktory bol zvoleny pre postidenie novej metddy je spolo¢nost’ Smurfit
Kappa Obaly Starovo, ktora do podniku dodava karténové Skatule potrebné pre balenie
hotovych vyrobkov. Jedna dodavka obsahuje 20 000 az 35 000 tisic krabic (zalezi od
aktudlnej potreby vo vyrobe), balenych po 20-tich kusoch. Dodavka v uplynulom roku

bola realizovana 35 krat.

Podiel nezhodnych produktov - 19999 5 100 = 1,22 %
820 000

Podiel neskoro dodaného objemu dodavky - 8;52?)0 x 100 =0,52 %

Podiel nesplnenych d’alSich zavizkov - % x 100 =2,78%

Uop =1,22%0,5+ 0,52 % 0,4+ 2,78 x0,1 = 1,096 [%]

U posledného dodavatela bolo zistené odlisné hodnotenie od pdvodného, a bude na

d’alSom skumani a zistovani, v ¢om nastal rozdiel medzi tymito dvoma hodnoteniami.
Vysledok hodnotenia

Novej metéde hodnotenia dodavatel'ov, podla kvality prace, boli podrobeny 3 najvacsi
dodavatelia, a sice spolo¢nost TALUM (kaloty), Zalesi a.s. (tubové uzavery) a Smurfit
Kappa Obaly Starovo (karténové krabice). U jednej spoloénosti bola zistena rozdielna
vyslednd znamka, ktord v povodnom hodnoteni bola A, no podla novej metody bola
tomuto dodavatelovi priradend znamka B, CiZe spoOsobili s podmienkou nutnosti
uskuto¢nenia zmien potrebnych pre pokracovanie v spolupraci. Na zdklade vysledkov,
ktoré sme dosiahli bude podniku odporucené prehodnotenie vSetkych dodavatelov, s
ktorymi maju uzatvorené zmluvy, nakol’ko tu je moZnost’, Ze ich sti¢asné hodnotenie je
nepresné, co moze spdsobit’ okrem iného aj financné straty spojené s dodavkami

materialu.
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4.1.2 Koeficient vykonnosti dodavatela

Druhou navrhovanou moznostou zlepsenia hodnotenia vybranych dodéavatelov je,
koeficient vykonnosti dodavatela. Tak, ako aj v predoslom priklade, sa pouzili
informacie o troch najvac¢sich dodavatel'och podniku Tubapack, a.s. a vysledky sa budu

porovnavat so sucasnymi metodami hodnotenia dodavatel'ov.

Tento koeficient sa zameriava na 4 dodavky v uréenom ¢asovom obdobi, ku ktorym sa
podla subjektivneho rozhodnutia podniku pridelia vahy na zaklade dolezitosti dane;j
objednavky pre podnik. Zakladny vzorec pre vypocet koeficientu vykonnosti dodavatel'a

je:

 — 101 0, %1+ 0, %5+ 03 %30 + 0, * 100 %]
v 0,+0,+ 05 + 0, 0

Na rozdiel od metddy hodnotenia dodévatel'ov pomocou ukazovatel’a kvality prace, sa pri
tejto metdde snazime dosiahnut’ ¢o najvysSej hodnoty, pretoZze zmenSujuca hodnota
ukazovatel'a znaci jeho zhorSujicu sa vykonnost. Jednotlivé stupne hodnotenia boli

popisane uz v teoretickej Casti tejto prace.
Hodnotenie 1 dodavatela

Pri koeficiente vykonnosti dodavatel'a boli zvolené rovnakeé tri spolo¢nosti tak, aby sme
aj medzi tymito dvoma novymi navrhmi hodnotenia vedeli posudit, ¢i su presné

a odzrkadl'uju skuto¢nu produktivitu dodavatela.

Dodévatel TALUM, tovarna aluminija, d.d., dod4va ako uz bolo spominané pravidelne
kazdy tyzden 24 ton kalot, o zanemena, ze dodavky su konStantné a iba vo vynimoc¢nych
pripadoch sa menia v zavislosti od potreby vyroby. Pre vypocet koeficientu vykonnosti
sme si vybrali mesiac april, kde bola jedna objednavka zvicSena o 6 ton kalot, co

zapriCinila nova objednéavka prijata v podniku.
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24 %2+ 24 %2+ 32%x4+ 24 %2
24+ 24+ 32+ 24

K, = 101 = 98,39[%)]

Vysledok zarad’uje spolocnost TALUM do kategérie hodnotenia B. Tento vysledok je
oproti pdvodnej metdde rozliény, nakol’ko dodavatel’ bol povodnou metdédou ohodnoteny
znamkou A. Zaroven je nutné poznamenat, ze od hodnotenia A, deli spolo¢nost
TALUM, iba 0,11%, ¢o mdézeme povazovat’ v kone€nom zucétovani za vel'mi podobny

vysledok, ako bol dosiahnuty v sti¢asnom hodnotiacom systéme.
Hodnotenie 2 dodavatela

Spolo¢nost’ Zalesi a.s. bola tak isto ako v predchadzajicom pripade podrobena
hodnoteniu podl'a koeficientu vykonnosti. Pre dantt metodu bolo zvolene obdobie od 16.5

do 26.6, v ktorom boli realizované 4 objednavky:

e 1 objednavka: 120 000 kusov,
e 2 objednavka: 125 000 kusov,
e 3 objednavka: 131 000 kusov,
e 4 objednavka: 128 000 kusov.

1200001+ 125000 * 2+ 131 000 * 4 + 128 000 = 3

K, =101 — 120 000 + 125 000 + 131 000 + 128 000

= 98,47[%]

V tomto pripade sa zopakovala situdcia z predchadzajuceho prikladu, kedy bol dodavatel
podla koeficientu vykonnosti zaradeny do hodnotiacej kategorie B, avSak taktiez len
0 0,03%, ¢o mdzeme povazovat za velmi podobné hodnotenie ako v pdvodnom

hodnotiacom systéme.
Hodnotenie 3 dodavatela

Poslednym dodéavatel'om, na ktorom bola testovana nova metdda je Smurfit Kappa Obaly

Starovo, ktory v stanovenom obdobi 3.8 az 12.10, realizoval 4 dodavky o objeme:
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e [ objednavka: 20 000 kusov,
e 2 objednavka: 23 000 kusov,
e 3 objednavka: 30 000 kusov,
e 4 objednavka: 29 000 kusov.

X = 101 20000*2+23000*2+30000*3+29000*3_9749[0/]
v 20 000 + 23 000 + 30 000 + 29 000 oo 0

Podobne ako pri hodnoteni dodévatela Smurfit Kappa Obaly Stirovo, v pripade
ukazovatela kvality prace dodavatel'a, tak aj v tomto pripade sa dodavatel’ zaradil do
hodnotiacej kategorie B, ¢o potvrdilo ze pdvodné hodnotenie nie je spravne nastavené a

moze obsahovat’ nepresnosti.
Vysledky merani

Hodnotiaca metoda podl'a koeficientu vykonnosti dodavatel’a, potvrdila vysledky metody
ukazovatela kvality prace dodavatela. Mozeme teda konStatovat’ skuto¢nost’, ktora
poukazuje na moznu nepresnost’ v poévodnom hodnotiacom systéme, ¢o mdze mat’ za
nasledok nespravne ohodnotenie jednotlivych dodavatelov, sktorymi podnik

spolupracuje.
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5 PODMIENKY REALIZACIE A PRINOSY

V tejto kapitole budi popisané mozné prinosy zavedenia novych hodnotiacich metod
dodévatelov abudu definované podmienky, ktoré bude nutné splnit’ pre realizdciu

novych rieseni.

5.1 Prinosy

Znacna Cast’ prinosov, ktoré boli dosiahnuté zmenami v hodnotiacom systéme, alebo len
budti dosiahnuté v budtcnosti boli vo velkej miere popisané uz pri jednotlivych

navrhoch.

Hlavny prinos, vzmene hodnotiacich metdéd dodavatelov, vidime pre podnik
v objektivnejSom posudeni jednotlivych dodavatelov, ¢o moéze mat za nasledok

ekonomické, ale aj mimoekonomické vyhody ¢i prinosy.
Mimoekonomické zmeny, ktoré je momentalne len t'azko vyhodnotit’ su:

e zlepSenie dodédvatel'sko-odberatel'skych vztahov, na zdklade lepSieho hodnotenia
a vzajomnej komunikécii o vyskytnutych problémoch,

e skvalitnenie dodavanych vyrobkov a tym aj koncovych produktov,

e zlepSenie vzt'ahu podnik — zdkaznik na zéklade kvalitnejSich vyrobkov,

e skvalitnenie skladového hospodarstva.

Ekonomické prinosy, ktoré¢ mézu navrhované zmeny priniest’ sa daju v si¢asnom obdobi
len tazko wvycislit. No sistotou mdézeme povedat, Ze objektivnejSie ohodnotenie
dodavatel'ov a zistenie pripadnych nedostatkov v dodavkach, ¢i sprievodnych sluzbéch,
moze a predpokladé sa, ze aj bude viest’ k Setreniu finan¢nych prostriedkov, v spojeni
s upravenim vztahov a zmluvnych podmienkach so si¢asnymi dodavate'mi. Na zéklade
odborného odhadu mézeme predpokladat’, ze zasoba sa znizi o priblizne 5% zo sucasne;j

hodnoty zésob.
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5.2 Podmienky realizacie

Aby mohlo byt navrhované rieSenie aplikované bez vacsich problémov do praxe, bude

nutné dodrzat’ niekol’ko zakladnych podmienok realizacie. Zakladnou podmienkou pre

zavedenie navrhovanych zmien je suhlas vedenia podniku, bez ktorého nebude mozné

aplikovat’ Ziadnu zmenu do procesu podniku.

V pripade odsuhlasenia zmien vedenim podniku bude potrebné splnit’ nasledujuce

poziadavky:

definovat’ ciel, ktory bude dosiahnuty zmenami,

poverit zodpovedného pracovnika za aplikaciu navrhovanej zmeny do
podnikového procesu,

stanovenie sposobu implementacie,

uvol'nit’ potrebné financné zdroje potrebné na implementaciu,

Skolenie zamestnancov,

vypracovanie novych hodnoteni dodavatel'ov,

uprava zmliv s dodavatel'mi v pripade novej hodnotiacej znamky,

podpis novych zmlav s dodavatel'mi,

kontrola zavedenych zmien.
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ZAVER

Ciel'om tejto prace je analyza nakupného procesu podniku, hl'adanie jeho problémovych
Casti a ndsledny ndvrh zmien, ktoré by mali tieto problémové oblasti eliminovat’. Na
rieSenie danej ulohy som si vybral podnik Tubapac, a.s. Ulohou podniku je vyroba

a plnenie platovych a laminatovych tib. V podniku pracuje viac nez 150 zamestnancov.

Nakup pre Tubapac, a.s. je jednou zjeho hlavnych funkcii a podnik si uvedomuje
vyznamné postavenie nakupu. Dlhodobo sa snazi o vylepSovanie jednotlivych procesov,

v ktorych mu pomaha aj kvalitny informacny syst¢ém ABRA 3G.

V bakalarskej praci sme sa zamerali na hodnotenie dodéavatel'ov, to akym spdsobom ich
vybrany podnik momentalne hodnoti, ako postupuje pri hodnoteni a ako informuje
dodévatel’a a vysledku tohto procesu. Na zéklade zisteni, ktoré vyplynuli z analyzy, sme
dospeli k zdveru Ze momentalne hodnotenie dodavatel'ov, moze mat’ ist¢ medzery ¢o ma
za nasledok Ze drviva vicSina dodéavatel'ov bola ohodnotend najlepSou znamkou A,
pripadne B. Na zéklade tychto skuto¢nosti sme navrhli dve nové metody a sice koeficient
vykonnosti dodavatela a ukazovatel’ kvality prace dodéavatel’a. Pri testovani jednotlivych
metod boli vybrany traja najvacsi dodavatelia podniku, na ktorych boli odsktisané zvolené

metody.

Vysledky testovani priniesli zaujimavé vysledky, kedy pri kazdej metode, jeden z troch
dodavatel'ov dostal hor§iu znamku, ako tomu bolo pri p6vodnom ohodnoteni samotnym
podnikom. Na zéklade vysledkov sme preto odporucili podniku, aby boli vietci schvaleny
dodavatelia podrobeny novému hodnoteniu, z ddvodu zamedzeniu pripadnych

nepresnosti v samotnom ohodnoteni.

V zavere celej prace boli odporacané podmienky, ktoré bude nutné splnit’ pri zavadzani
navrhovanych zmien do podnikového procesu tak, aby nepriSlo k ziadnym necakanym

problémom.

Pevne verim, Ze navrhované zmeny prinesu podniku prospech, ¢i uz v ekonomickom,
alebo mimoekonomickom smere, ¢o by pri suCasnom pristupe podniku, nemal byt

problém.

53



ZOZNAM POUZITYCH ZDROJOV

(1) GROS, Ivan a Stanislava GROSOVA. Tajemstvi moderniho ndkupu. Praha: Vysoka
Skola chemicko-technologicka v Praze, 2006. ISBN 80-7080-598-6.

(2) SCHULTE, Christof, Adolf BAUDYS a Gustav TOMEK. Logistika. Praha: Victoria
Publishing, 1994, 301 s. : ISBN 80-85605-87-2.

(3) LAMBERT, Douglas M., Lisa M. ELLRAM a James R. STOCK. Logistika: pri-
kladove studie, Fizeni zdsob, preprava a skladovani, baleni zbozi. Praha: Computer Press,

2000. ISBN 80-7226-221-1.

(4) LUKOSZOVA, Xenie. Ndkup a jeho #izeni. Brno: Computer Press, 2004.
ISBN 80- 251-0174-6.

(5) TOMEK, Gustav a Jan TOMEK. Nakupni marketing. Praha: Grada Publishing, 1996,
173 s. ISBN 80-85623-96-X.

(6) QUINTENS, Lieven, Pieter PAUWELS a Paul MATTHYSSENS. Global purchasing
strategy: Conceptualization and measurement. Industrial Marketing
Management [online].  Elsevier Inc, 2006,35(7), 881-891 [cit. 2016-11-06].
ISSN 0019-8501.

(7) CERVENY, Radim. Strategie nakupu: krok za krokem. V Praze: C.H. Beck, 2013,
155 s. ISBN 978-80-7400-414-8.

(8) Gibox s.r.o. Obaly ktoré chrania a predavaju. Tubapack, a.s.. [online]. 15.11.2016
[cit. 2016-11-15]. Dostupné z: http://www.tubapack.eu/sk/

(9) NENADAL, Jaroslav. Management partnerstvi s dodavateli: nové perspektivy
firemniho nakupovani. Praha: Management Press, 2006, 323 s. ISBN 80-7261-152-6.

(10) Slapota, B., K. Grabarczyk a J. Letak. Nakup? Havifov: Question Marks, 2005

(11) GAMMON, John S. Ndkup a prodej. Praha: Readers International Prague, 1994, 171
s. ISBN 80-901454-3-4.

54



(12) TOMEK, Jan a Jiti HOFMAN. Moderni rizeni nakupu podniku. Praha: Management
Press, 1999, 276 s. ISBN 80-85943-73-5.

(13) Valllue s.r.o, Riadenie dodavatel'skych vztahov - SRM . Magazin.itender.sk
[online]. 16.5.2017 [cit. 2017-5-16]. Dostupné z: magazin.itender.sk/riadenie-

dodavatelskych-vztahov-srm/

(14) JUROVA, Marie. Evropskd unie - odvétvi a infrastruktura. Praha: Computer Press,
1999. Business books (Computer Press). ISBN 80-7226-219-x.

(15) PRAZSKA, Lenka a Jiii JINDRA. Obchodni podnikdni. Praha: Management Press,
1997. ISBN 80-85943-48-4.

(16) STADTLER, Hartmut. a Christoph KILGER. Supply chain management and
advanced planning: concepts, models, software and case studies. 3rd ed. New York:

Springer, c2005. ISBN 3-540-22065-8.

(17) OPTIMUM DESIGN ASSOCIATES. On Time Delivery Definition.
blog.optimumdesign.com [online]. ©2017 [cit. 2017-2-21]. Dostupné¢ z:
http://blog.optimumdesign.com/ON-TIME-DELIVERY-DEFINED

(18) CFO s.r.o. articles. cfo.sk [online]. 2014 [cit. 2017-2-21]. Dostupné z:
http://www.cfo.sk/articles’/hodnotenie-a-rating-dodavatelov-priklad-z-

praxe#.WRsbavkegXcc

Podnikové dokumenty:
(19) Kartotéka schvalenych dodavatelov.

(20) Hodnotenie dodévatela Smurfit Kappa Obaly Stirovo.

55



Z0OZNAM GRAFOV

Graf. 1: Vyvoj jednotlivych kritérii u vybraného dodavatela. ............cccccoevveniiiiinnnns 38
Graf. 2: Vyvoj reklamacii v jednotlivych mesiacoch. ..........cccoeeeiiieiiieiciiicieeeeeen 40
Graf. 3: Vyvoj dodacich terminov za rok 2016. ...........covveeeiiieeiiieeieecee e 42

56



ZOZNAM OBRAZKOV

Obr. 1: Zmeny v pojati NAKUPU ......cecvieiiieeiieiieeie ettt ettt beesereebaesane e 13
Obr. 2: Informacéné toky medzi ndkupom a ostatnymi oddeleniami spolocnosti ........... 19
Obr. 3: Posudzovanie vykonnosti dodavatela podl'a kvality prace dodavatela............. 24
Obr. 4: Posudzovanie vykonnosti dodavatela na zaklade koeficientu Kv ..................... 24

57



Z0ZNAM TABULIEK

Tab. 1: Bodové hodnotenia pre stanovené Kritérid ...........c.oecueeruieriieniienieenienieeieeenens 35
Tab. 2: Bodové hodnote pre stanove Kriteria.......c.eecveeeeieeeiiieeiieeeieeeiie e 36
Tab. 3: Celkové bodoveé hodnOtenie ........cccueeuiiiiiiiiiiiiiiieeee e 36
Tab. 4: Bodové hodnotenie vybraného dodavatel'a za poslednych 5 rokov................... 37
Tab. 5: Navrh hodnotenia dodédvatel’a podla stanovenych Kritérii .........cccccccvvvenverennenn. 45

58



ZOZNAM PRILOH

Priloha 1: Vysledok hodnotenia zasielany dodéavatel'ovi

59



Priloha 2: Vysledok hodnotenia zasielany dodavatel'ovi (Upravené podl'a 20)

Tubapack
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Dodavatel:  Smurfit Kappa Obaly Sttrovo

Druh dodavky: kartonové krabice

HODNOTENIE DODAVATELA

Vazeny dodavatel,

tymto by sme Vas radi informovali, Ze v nasledovnych kritériach: plnenie pozadovanych
terminov, cena dodavky, certifikat SMK podla noriem ISO 9001, uroveri komunikacie,
koeficient reklamacii) hodnotenia dodavatelov ste boli vyhodnoteny ako dodavatel
skupiny

A - vyhovuje

S pozdravom Vladimir Kabat

pracovnik ndkupu

Ziari nad Hronom, 09.02.2016
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