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Abstrakt

Bakalarska prace se zabyva zlepSovanim dodavatelsko - zdkaznickych vztahd. Hlavni
pozornost je vénovana pouZiti metod na zaznamenané neshody v organizaci. V teoretickeé casti
je popsan zakaznik, dodavatel, dodavatelsko - zakaznické vztahy a trendy v rizeni vztahid se
zdkazniky. V praktické c¢asti je analyzovan soucasny stav organizace i co se tyCe stavu
v momentalni pandemii a pouziti ndstrojii na analyzu neshod v organizaci. Cilem prace je
vytvoreni doporuceni, ktera by méla snizit vyskyt zaznamenanych neshod, které maji vliv na

zakaznika.

Klicova slova

Zakaznik, dodavatel, neshody, rizika, analyza, pric¢iny
Abstract

This Bachelor's thesis is focuses on improving supplier - customer relationships. The main
object is the use of methods for founded discrepancies in the organization. The theoretical
part describes the customer, supplier, supplier-customer relationships and trends in customer
relationship management. The practical part analyses the current state of the organization
and organization in the current pandemic situation and the use of tools to analyse
disagreements in the organization. The object of the thesis is to create recommendations that

should reduce the occurrence of founded discrepancies that affect the customer.
Keywords

Customer, supplier, nonconformities, risks, analysis, causes
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Uvod

V dnesni dobé existuje velka konkurence ve vSech oborech. Proto je dileZzité si umét ziskat a
udrzet zakazniky. NejlepSim zakaznikem je spokojeny zakaznik, ktery si pravidelné objednava
vyrobky nebo sluzbu. Spatné vztahy se zakaznikem nemaji dobry dopad na organizaci a pokud
je u zdkaznika mozZnost, vétSinou prejde ke konkurenci, tim organizace ztrati zisky a
v nejhors$im pripadé i nékolik dalSich zadkaznik( bude nasledovat a organizace se bude muset
zrus$it. Z tohoto divodu je dobré zlepSovat své vztahy se zdkazniky. Dokazat zlepsit svoji
vyrobu a komunikaci se zakaznikem. Zakaznik miiZe byt nespokojeny co se tyce vzhledu a taky
tim, jestli mu prijde vyrobek nebo sluzba vcas. Cilem by mélo byt minimalizovat moZné

priciny, které zptlisobi negativni vliv na zdkaznika a jeho vztah s organizaci.

Bakalarska prace se tedy bude zabyvat zlepSovanim dodavatelsko - zakaznickych vztahi.
Vymezi pojem zakaznik, dodavatel, bude se vénovat fizeni vztahii se zakazniky, dodavatelsko -

odbératelskym vztahiim a trendlim v oblasti rizeni vztahii se zakazniky v organizaci.

Zvolenym tématem bakalarské prace se autor zabyva hlavné z diivodli zaznamenanych castych
neshod v organizaci, které ovliviiuji vztah zdkaznika a také z diivodu svého dlouhodobého
plisobeni v organizaci. Zaroven bylo pro autora lakavé zpracovat toto téma, jelikoz mu pfislo,

Ze se timto tématem moc publikaci nezabyva.
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1. Uvod do problematiky dodavatelsko — zakaznickych vztaht

1.1 Zakaznik

Zakaznik prijima statky, sluzby nebo produkty, které ziska od obchodnika, prodejce nebo
dodavatele. Zakaznik neni vZdy spotrebitel, zakaznik si zboZi jen kupuje, nemusi ho vzdy
uzivat.

Zakaznik byva ovlivnén a vétSinou s usilim podnikatele je presvédcen, Ze si chce produkt
koupit pravé u tohoto podniku. Podnikatel se zaméruje vétSinou na cilovou skupinu, kterou se
snaZi oslovit a musi o ni premyslet jesté pred zahajenim podnikani [1, 2, 21].

Vztahy mezi spoleCnosti a zakaznikem, ktery ma podobu jednotlivce nebo domacnosti jsou
pojmenovany B2C (business-to-customer) a vztahy mezi spole¢nostmi jsou nazyvany B2B
(business-to-business). Zakladem strategie holistického marketingu jsou silné vztahy
zakaznikl se spolecnosti. Propojeni se zakaznikem znamena byt v kontaktu a mit vztah, ktery
se dale rozviji. Spolecnosti by se mély naucit, jak prejit od zaméreni na vyrobu produkti

k zaméreni na ziskani zakaznikd [1, 2].
1.2 Spokojenost zakaznika

Spokojenost zakaznika je velmi dtlezitd, odviji se od ni pocit potéSeni nebo pocit zklamani
v pripadé nespokojenosti ze srovnani zbozi s jeho o¢ekavanim. Pokud zdkaznikovo ocekavani
je vyssi, nez jaké zbozi mu bylo doruceno, je zakaznik nespokojen. Naopak pokud zakaznik
dostane zboZi, které odpovidad jeho ocekavani, nebo je lepSi, nez ocekaval, je zdkaznik
spokojen. Hodnoceni z pohledu zakaznika zavisi na nékolika faktorech, a to hlavné na vérnosti,

kterou ma zdkaznik k urcité organizaci [20].

[ kdyZ zakaznicky orientované organizace usiluji o zvySovani a dosahovani vyssi spokojenosti
zakaznikli, neméla by to byt jejich priorita. Kdyby zvySovani spokojenosti zakaznika vedlo
ke snizovani ceny a zvySovani rozsahu sluzeb zakaznikd, je mozné, Ze by to vedlo k snizeni

ziskli organizace [20].

Pro zakaznicky orientované organizace je spokojenost zdkaznikli cilem i marketingovym
nastrojem. Spolecnosti se o své zakazniky a jejich spokojenost musi starat daleko vice, jelikoZ
internet je nastroj, kde se Siri velice rychle a snadno dobré i Spatné zkuSenosti. Nékteri

zakaznici vlastni i webové stranky, kam poté zvetejiiuji své pocity [20].
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1.3 Loajalita zakaznika

Loajalita zdkaznika je oddanost zdkaznika vici firmé. Loajalni zdkaznik nemusi byt vzdy
spokojeny zakaznik a naopak. Spokojenost je totiZ momentalni jev. Loajalita je naopak
dlouhodoba a zavisi na doporuceni, preferenci a vérnosti. Vysoka loajalita je provazena
emocionalni vazbou, nebo-li oddanosti ke zna¢ce a produktu. Organizacim se loajalni
zakaznici z dlouhodobého hlediska vyplaceji, protoZe doporucuji organizaci i svému okoli, a
tim tak zajiStuji dlouhodobé prijmy organizaci. Nékteré spolefnosti vyuzivaji k ziskani

loajality svych zakaznikid vérnostni programy [19].

Zakaznici, kteri jsou loajalni, nakupuji u spolecnosti castéji a kupuji vice produktl a sluzeb.
Touha loajalniho zakaznika po zméné dodavatele je velmi nizka. Tito zakaznici jsou vétSinou

méneé citlivi na cenu a jejich platebni moralka je lepsi [19].

Loajalni zdkaznik také organizaci pomaha k uUsporam nakladi za reklamu, jelikoZ sam
doporucuje organizaci svému okoli. NadSeny a loajalni zakaznik doporucuje organizaci a jeji

znacku dobrovolné, rad a zdarma [19].

1.4 Rizeni vztaht se zakazniky

Do tizeni vztahli se zdkazniky spadaji vSechny cinnosti, které se zabyvaji komunikaci se
zakazniky, koordinaci, sladovanim a rizenim. Cilem rizeni vztahi jsou spokojeni zakaznici,

dlouhodobé vztahy a zisk novych zakaznika [16, 5].

Budovani vztahu a jeho tizeni se zdkazniky je dtileZité pro organizace, které uprednostiuji
zakaznika na prvnim misté. Budovani dobrého a dlouhodobého vztahu se zakaznikem se tyka
jejich zivotniho cyklu. Na zacatku o sobé zakaznik a organizace nevédi. Pokud zakaznik
o znacce uslySel, nebo ji nékde vidél, nastava tak prvni navazani povédomi se zdkaznikem.
Poté nasleduje dal$i komunikace s potencionalnim zdkaznikem a pokud si produkt zakoupi,
stava se tak konecné zakaznikem. Jestli zadkaznik nakupuje pravidelné a preferuje znacku pired
konkurenci, stane se tak vazanym zakaznikem. Tento zdkaznik je cilem vSech snah rizeni
vztahu se zadkazniky. KdyZ se o zakaznika organizace nebude starat, nastane upadek a

pripadné i ukonceni vztahu [16].
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Zakaznik je dilezity zdroj pro kazdou firmu. Bez zdkaznika nema firma zdroj prijmt za
poskytnuté zboZi nebo sluzby. Spokojeny zakaznik neuvazuje o odchodu ke konkurencni
organizaci a lze mu snadnéji prodavat dalsi sluzby nebo produkty. Ziskdni nového zdkaznika je
tézsi, a proto je dulezité si co nejvice zakaznikl udrZet. Spokojeny zakaznik je tedy dulezity

z hlediska zisku a sniZeni prodejnich nakladi [5].

Zakladni ¢innosti Fizeni vztaht se zakazniky

Marketingové ¢innosti

Cilem téchto Cinnosti je pozitivné plsobit na zakaznika v pribéhu zakaznikova Zivotniho
cyklu. Organizace musi dat védét o své existenci a zajistit si tak pozitivni vnimani a interakci,
proto kombinuje rizné komunika¢ni kanaly. Cinnosti marketingu zajistuji vystupovani na trhu
a pusobeni na potenciondlni i soucasné zdkazniky. Tato komunikace byva rozdélena do

marketingovych kampanti [3].

Cinnosti obchodu a prodeje

Hlavnim cilem téchto c¢innosti je prodej vyrobkl nebo sluzeb zdkaznikiim. Tyto cinnosti
zahrnuji uplné vSe od nabidky aZ po smlouvu, zajisténi plnéni a poprodejni sluzby. Zahrnuji

komunikaci s konkrétnimi zakazniky od ziskani a potvrzeni smluv, pres péci az po prode;.
Poskytnuti produktu nebo sluzeb

Zakaznik se nerozhoduje vZdy podle kvality produktu nebo sluzby, proto je dllezité umét

produkt nebo sluzbu dobre prodat. Zakaznik se ridi i podle designu, vkusu, image nebo trendu.
Poprodejni sluzby a komunikace se zakazniky

V poprodejni péci lze zménit napriklad nespokojenost zakaznika nebo podporit jesté vice jeho
spokojenost, proto jsou poprodejni sluzby a komunikace se zakazniky dtlezité. Do
poprodejnich sluzeb patfi dopliujici sluzby k hlavnimu produktu, jako je: podpora,

financovani, logistika atd. Tyto sluzby hraji roli v rozdilu mezi konkurenci.
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1.5 Segmentace trhu a zakazniku

Segmentace trhu patii do metod marketingového Fizeni, specificky do analyzy trhu. Uc¢elem
této metody je poznat trh, na ktery se organizace snazi vstoupit nebo na kterém piisobi. Trh se
podle hledisek déli na rGzné skupiny. Tyto skupiny si byvaji podobné svymi potrebami a

nakupnim chovanim [12].

Segmentace zahrnuje rtzné kroky, jako je: prlizkum trhu, kde se vytvori kritéria rozdéleni
zakaznikil. Existuje nékolik kritérii pro segmentaci trhu. Kdyz se vezmou ty nejcastéjsi, patii
sem napiiklad: geograficka, demografickd, socioekonomickd, psychologicka a kritéria
ndkupniho chovani. V geografickych kritériich se zakaznici rozdéluji podle geografického
rozmisténi, jako jsou: kontinenty, zemé nebo regiony apod. Zakaznici podle véku, pohlavi,
etnika, naboZenstvi a podobné spadaji do demografickych kritérii. V socioekonomickych
kritériich se zdkaznici déli podle: socioekonomického statusu, vzdélani, povolani, piijmu,
postaveni apod. Psychologicka kritéria rozliSuji zakazniky podle psychologického profilu.
Do kritérii nakupniho chovani patti napriklad frekvence a velikost nakupu, loajalita, postoj

k riziku apod. [12, 13].

Vyhody segmentace jsou v tom, Ze se uspokoji sluzby zakazniki, oslovuji se pouze ti zdkaznici,
pro které je urcena nabidka. USetri se finance diky zacileni na urcitou skupinu. Dal$i vyhodou

je napriklad to, Ze komunikace se stane efektivnéjsi a ziska se konkuren¢ni vyhoda [12, 13].

Segmentace trhu se da vyuZit pri planovani reklamni kampané, pri tvorbé vérnostnich

programi a spotiebitelskych soutéZi, pri vyvoji novych vyrobk [13].

1.6 Dodavatel

Dodavatelem je organizace nebo osoba, ktera poskytuje podniku zdroj na vyrobu produktu,
potiebného k obchodu. Od dodavatele nakupuje odbératel. Pokud dodavatel nakupuje od jiné

organizace nebo osoby, ta se nazyva subdodavatel.

Vyrobni i nevyrobni podnik se musi pfi své ¢innosti neustale rozhodovat mezi jednotlivymi
nabidkami riznych dodavatell. V minulosti se koukalo pouze na zisky, velky obrat zbozi a

sluzeb. Dnes se klade vétSinou na prvni misto porozuméni potiebadm zakazniki, rozvoj
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vzajemnych vztahli, komunikace a vytvoreni piidané hodnoty. V dnesni dobé si zakaznik
vybira dodavatele na zakladé ceny, kvality a formy obsluhy. Zakaznik je v dneSni dobé mobilni
a schopny zménit dodavatele. To vede k hledani riznych strategickych alianci a spojovani se

s jinymi organizacemi [6, 7].

Aby se podnik mohl rozhodnout pro nékterého dodavatele, musi si zjistit dostatek informaci
o tom, ktef'i dodavatelé na trhu viibec ptisobi. Trzni pozice dodavatelii zavisi na jejich poc¢tu na
trhu, ale také na poctu odbérateli. Odbératelé na trhu vystupuji jako konkurence pro firmu,
ktera také usiluje o ziskani dodavatele. Jsou to tedy dvé roviny konkurence. Prvni je
konkurence samotnych dodavatelii, kdyZ je na trhu vice dodavateld, tim je konkurence mezi
nimi vyssi. Druha rovina je konkurence mezi odbérateli, ¢im vic odbérateldi, tim se jich vice

snazi ziskat lepsiho dodavatele.

1.7 Dodavatelsko - zakaznické vztahy

Dodavatelsko - zakaznické vztahy jsou zakladem pro obchodovani a jsou tvoreny ndkupem a
prodejem. Pevnost téchto vztahd a jejich sila jsou pravé klicové pro ispéch obou stran. Rizeni
téchto vztahli proto v sobé zahrnuje vSechny cinnosti, pocinaje tokem zbozi a sluzeb

od dodavatelti k zdkaznikiim azZ po koordinaci a rizeni prislusnych informaci [9].

Vysledkem dodavatelsko - zakaznickych vztahti jsou objednavky a smlouvy. Forma smlouvy

neni presné jasna, ale obecné se doporucuji tyto zasady:
- pisemna podoba smlouvy, aby se predeslo vzniku moZného sporu,

- objednavkovy formulaf, ve kterém jsou presné dany pozadavky na dodavku a obsahuji pro

firmu zaznam o nakupech a pohybech zbozi,

- spravné nastolit a zamérit se na zpusob platby, to je potieba z diivodu mozné problematiky

u dlouhodobych smluv [9].

Vybér dodavatele
Rozhodujicimi €initeli pri vybéru dodavatele jsou:

- spolehlivost - jedna se o velmi dilezity faktor pri vybéru dodavatele. Dodavatel, pro kterého

se rozhodne firma by mél byt schopny dodat pozadované mnozstvi a kvalitu, ale i dodat svoji
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dodavku v pozadovanych terminech. Mit spolehlivého dodavatele s vyS$Simi cenami je
ve vétSiné pripadl vyhodnéjsi, nez levného a méné spolehlivého. Riziko nespolehlivého
dodavatele firmy kompenzuji vétSimi zdsobami, to je neefektivni z diivodu financi a prostoru

ve skladu [6, 7].

- poskytované sluzby - mezi tyto sluzby se fadi platebni a dodaci podminky, Gvérové moznosti,

servis a nahradni dily.

- lokalizace - je to velice dtlezity faktor, jedna se hlavné o vzdalenost mezi dodavatelem a
firmou. Pokud organizace ma mistniho dodavatele, prinasi to ekonomické vyhody v podobé

nizsich dopravnich nakladia a také moznosti osobni komunikace.

Plati pravidlo, Ze nejlevnéjsi dodavatel nemusi byt zrovna i ten nejlepsi, protoZe v kone¢ném

dlisledku miiZe firma zaplatit za dodavatelskou sluzbu vice penéz.

Mimo tyto faktory se pri vybéru dodavatele firma rozhoduje také na zakladé internich,
zejména technickych pirekazek, blizkosti vyrobnich provozi dodavatele, na zakladé blizkosti

skladovacich prostor apod.

Vybér vice dodavatelii ma vice vyhod, nebot’ snizuje riziko, Ze by dodavatel material nedodal
vcas, nebo v potifebném mnoZzstvi apod. Vztah mezi dodavatelem a zakaznikem, resp. nakupni
proces se uzavird pouze tehdy, kdyZz objednany produkt podnik skutecné prevzal, prosel
vstupni kontrolou a vyhovuje pouziti. To vSe se déje na zakladé objednavky, zadané

zakaznikem dodavateli [6, 7].

1.8 Trendy v oblasti fizeni vztah( se zakazniky

7

Svét a technologie jdou Casem stdle dopifedu a tim se meéni i Fizeni vztahli se zdkazniky.
V dnesni dobé internetu a technologii je diilezitad mobilita. Proto je diilezité, aby obchodnici a
dal$i pracovnici méli pristup k informacim naptiklad o zakaznikovi nezavisle, kde se
momentalné nachazi a jaké pouZzivaji zarizeni. Vyvoj mobilnich reSeni toto podporuje a diky
nim maji zaméstnanci pristup k informacim o zdkaznikovi na cestach a jsou schopni

aktualizovat data v realném case bez nutnosti byt v kancelari [17, 18].

Dal$im trendem dnes$ni doby jsou socidlni sité. Dostupnost socidlnich siti na mobilnich
zatizenich dnes usnadiiuje vyménu informaci. Analyza trendi internetu ukazuje, Ze informace

o produktech, znackach a firemnich sluzbach jsou citovdna na socidlnich sitich. Vétsina lidi,
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pracujicich na obchodnich pozicich jsou na socidlnich sitich vyrazné aktivnéjsi nez ostatni,

vyuzivaji totiZ socialni sité i znalosti kontaktl k prodeji svého zbozi a sluzeb [17].

Kromé socidlnich siti, jsou hlavnim trendem analyzy objemi dat a automatizace prodejnich
¢innosti. Pomoci analyzy socidlnich siti a propojeni s firemnimi daty je moZné sledovat, co
délaji vasi zakaznici a co rikaji. Za pomoci sledovani webovych stranek je potom mozné zjistit,
jak a kde vasi zdkaznici travi ¢as a jaké se jim libi produkty. Diky ¢idlim ve spotrebicich,
automobilech a v dal$ich zarizenich pak je moZné upozornit zakazniky na mozZnost problémi

a pri vyskytu potom automaticky informovat dodavatele [17, 18].

V budoucich letech je moZné o¢ekavat prechod od klasického marketingu k marketingu, ktery
bude vice vyuzivat digitalnich kandalti a ,hlasu lidu“ Tento trend je ptechod od ,prodeje
znackou“ k prodeji, ktery je rizeny samotnym nakupujicim. V dnesSni dobé zakaznici diky
prisunu informaci a moZnostem jejich ziskani Casto zacinaji komunikovat s prodejcem az

ve chvilich, kdy maji o produktu nebo sluzbé dostate¢né mnozstvi informaci [17].

18



2. Soucasna situace v organizaci

V této Casti praci je popsana organizace, ve které byly zaznamendny neshody a pro kterou se

bude autor snazit v praci stanovit doporuceni na zlepSeni vztahu se zakazniky.

2.1 O organizaci

Organizace byla zaloZena v roce 1991 a jedna se o ryze Ceskou firmu. V roce 1994 zalozili
stejni majitelé dalsi firmu, kterd se vénuje optickym vlaknlim. Organizace se ddle rozvijela a
ziskavala zakazky na vyznamnych ceskych a prevazné evropskych projektech. V roce 1999
organizace spustila vlastni vyrobu kruhovych konektort pro leteckou a vojenskou techniku.

Od roku 2000 zacala organizace vyrabét vlastni kabelové svazky a elektrické boxy.

Organizace se tedy vénuje distribuci elektronickych soucastek pro napriklad: letecké systémy;,
vojenské aplikace, dopravni techniku, telekomunikaci, priimyslové tidici systémy. V organizaci
pracuje okolo 260 pracovnikl. Z toho 170 je ve vyrobé a cca 90 je v obchodnim oddéleni.
Organizace je rozdélena na rliznd oddéleni, jako je: vyroba, technologie, ticetnictvi, vedeni,

oddéleni kvality apod.

Organizace se nyni predevsim zabyva poskytovanim sluzeb v oblasti vodi¢i a kabelovych
svazkli. Také vyrabi kabelové svazky, zakaznické kabeldze, elektrické skiiné a panely.
Organizace vyrabi elektroinstalace do velké rady svétové zndmych projektd, jako jsou velka
dopravni letadla Airbus a Boeing, z ¢eskych projektii letadla L-39 a L-159 od ceského vyrobce
Aero Vodochody.

Co se tyce kvality, firma vlastni certifikaty ISO 9001:2008 a AS9100 rev. D., coZ jsou standardy
pro systém managementu kvality. Pomdhaji zlepSovat kvalitu vyrobkli a spokojenost
zdkaznika a tim i zdkaznici pravidelné organizaci audituji a také organizace pravidelné

audituje dodavatele.

2.2 Zaznamenané nedostatky v organizaci

Firma se musi potykat také s Castymi reklamacemi. Tyto reklamace se casto vztahuji ke
vzhledu, nékdy vSak i k poruse pfi pouziti. Organizace casto svym zdkaznikim nabizi

nahrazky, jelikoZ zadkaznici chtéji pouziti soucastek, které maji dlouhou dobu dodani a firma je
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nema momentalné na skladé. Reklamace, které se tykaji vzhledu, byvaji ¢asté a pro firmu
otravné, jelikoZ si jich vétSinou pred odesilani sama nevSimne. Mohou se stat pri baleni nebo
dorucovani k zadkaznikovi. Zakaznik pak posila firmeé fotky, na kterych je vidét Skrabanec nebo
jind porucha a firma si akorat ,lame hlavu®, jak to mohlo vzniknout. Zakaznik si obcas popta
Spatny rozmér kabelu, ktery mu po vyzkouSeni nesedi. To zdrZuje vyrobu a ndasledné i
v pripadé kratkého kabelu stoji ndklady na vyrobu nového. V pripadé néjaké zavady, ktera
vede k reklamaci od zakaznika, si napriklad jeden zdkaznik dal jako pozadavek, aby mu firma

vytvorila tzv. 8D report jako zpétnou vazbu.

Organizace momentalné ma vztah s nékolika dlouholetymi zakazniky a stale navazuje i nové
vztahy. Firma se zdkazniky komunikuje prostiednictvim elektronické posty. V pripadé toho, Ze
zakaznik dlouho neodepiSe, nebo naopak organizace, tak se ke komunikaci pouZziva telefonicky
hovor. Firma prijima nové nabidky prostrednictvim emailu. V tom je firma docela pokrocil3, i
kdyz napriklad v pripadé, kdy dojde k objeveni poSkozeni vyrobku u zakaznika, tak se
komunikuje se zakaznikem stdle pres emaily a tim se casto cely proces zdrzuje. Firma ma
vétSinou zdkazniky ze zahranici, kazdy zaméstnanec ve firmé a u zdkaznika ma jiné znalosti
anglictiny, proto také obcas vznikaji rlizné nesrovnalosti v komunikaci. Komunikace firmy se

zakazniky probihd pomoci elektronické posty a také telefonati.

V pripadé marketingu z pohledu autora firma v nékterych c¢astech zaostava. Firma se ucastni
riznych veletrht, jako je naptiklad veletrh Ampér v Brné. Pri pohledu na internetové stranky
firmy, firma plisobi zastarale. Stranka je sice tvofena v modré barvé, ale design je zastaraly.
Text a loga firmy jsou nekvalitni, a to je na vétSich monitorech vidét. Stranky jsou z pohledu
informaci a obsahu podle autora na dobré udrovni, ale priliS nezaujmou. Firma vlastni
i facebookové stranky, kde se uz pres rok nic nepridalo a tim autor pocita, Ze jsou neaktivni.

Firma nemad ani Zddn4a videa jak na své strance, tak ani na youtube apod.

2.3 Mozna rizika zplisobena neshodami ve firmé

Nalezené neshody zpusobuji organizaci riizna rizika. Pokud zdkaznikovi prijde poSkrabany
nebo jinak poSkozeny vyrobek, nastava zde riziko, kdy organizace miiZe o zakaznika pfrijit.
Pokud zakaznikovi prijde poskozeny vyrobek nékolikrat, nebo mu bude chodit pravidelné,
zaCne byt zadkaznik velmi nespokojen a bude hledat jiného vyrobce pro své zakazky.

Organizace by tedy prisla v tomto pripadé o zadkaznika, zisk a ndsledné by mohla mit i Spatnou
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povést, pokud by zdkaznik o svych zkuSenostech mluvil s ostatnimi. To by mohlo znamenat
v budouci dobé i konec pro samotnou organizaci, kdyby prisla o vétSinu zakaznikd. Jelikoz
organizace vyrdbi predevSim pro letecky a vojensky primysl, je zde dileZité, aby vyrobky
spravné fungovaly. JelikoZ organizace rada pouziva levnéjsi ndhrazky, které vétSinou pochazi
z Ciny, je zde moizné riziko jejich nekvality oproti piivodnim souc¢astkdm, které zakaznik
vyzadoval. Nahrazky mtZou mit napiiklad trochu jinou odolnost viici teplu nebo ohybu. Pokud
by doslo k poruse naptiklad u letadla béhem jeho letu, znamenalo by to velkou katastrofu a
prislo by se na to, Ze vinu nese organizace. Znamenalo by to nejspiSe konec pro samotnou
organizaci. NejCastéjSimi riziky, ktera se budou dale v praci rozebirat, jsou hlavné ztraty
zdkaznika nebo napriklad i zpiisobeni Skody, kvili které by pak organizace priSla o zdkazniky

a zkrachovala.

2.4 Situace v organizaci béhem pandemie

Momentalné se v organizaci za aktualni situace pandemie a karantény pouzivaji dezinfek¢éni
prostfedky a zaméstnanci pracuji v rouskach. Pri vstupu do organizace je mérena teplota
vSem pracovnikiim a jsou vydezinfikovany ruce. Firma funguje stejn€, jako pied epidemii, co
se tyCe vyroby a pracovni doby. Po delsi dobé a zavedenych rtiznych opatienich po celém svété
je znat ubytek prace z dlivodu toho, Ze firmy, pro které organizace vyrabi, nemaji material a
tim padem nevyrabi, nebo dochazi material a neni ho momentalné kde objednat. V této dobé
je hlavné vidét, jak jsou pro organizaci zadkaznici diileziti a pro¢ by se méla starat o to, aby se
starala o stavajici a snazila se ziskat i nové. Poptavky pomalu ubyvaji a pokud organizace ma
dostatecny pocet zakazniki, stdle bude mit co vyrabét, i kdyZ ne v mnoZstvi, ve kterém by
mohla. Organizace nejspiSe z dlivodli pandemie nékteré pracovniky bude muset propustit,
jelikoZ nebude mit tak velké zisky jako pii normalnim provozu. ZaleZi na tom, jak dlouho tento
stav bude, ale pokud se napriklad do nékolika mésicii stav ve svété vrati do priblizné stejného

stavu jako byl, organizaci se budou zakazky jen hrnout a firma zaméstnance znovu najme.
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3. Analyza rizik dodavatelsko — zdkaznickych vztahti organizace

V této ¢asti se budou analyzovat rizika, kterd miiZzou vzniknout z neshod v organizaci a ovlivni
vztah mezi zdkaznikem a dodavatelem. Vychazet se bude z neshod, které byly autorem

zaznamenany béhem jeho dvouleté praxe v organizaci.

3.1 Segmentace zakazniku

Jako prvni se v praci pouzije ndstroj na segmentaci zakaznikti. Pomoci tohoto ndastroje se trh
rozdéli na skupiny zdkaznikl, pro které organizace vyrabi. Nejprve v segmentaci budou
zakaznici rozdéleni podle zemé, ve které se nachazi. Zakaznici budou podle polohy rozdéleni
na ¢eské nebo zahrani¢ni zakazniky. Dale se zakaznici rozdéli podle typu produktd, které pro
né organizace vyrdbi. Organizace vyrabi kabelové svazky do letadel, kabelové svazky pro
vojensky primysl a dale propojovaci kabelové komponenty a soupravy. Potom budou
k jednotlivym typim pritfazeni zakaznici, pro které organizace vyrabi. Cilem tohoto nastroje je
rozlisit jednotlivé zdkazniky podle geografického hlediska a dale podle produkti, které jim
organizace dodava. Vysledkem by mélo byt roziazeni jednotlivych zakaznikd podle predeslych

kritérii.
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Vysledkem segmentace zakaznikd na obrazku 1 je rozdéleni jednotlivych zakaznikd na pét

skupin. Jednou skupinou jsou c¢esti zakaznici, pro které organizace vyrabi kabelové svazky pro

letecky priimysl. Druhou skupinou jsou cesti zadkaznici, pro které se vyrabi vojenské kabelové

svazky a posledni jsou zdkaznici, kterym organizace dodava propojovaci kabelové

komponenty a soupravy. Ve skupiné zahrani¢nich zakaznikl se da vSimnout, Ze organizace

nedodava zahrani¢nim zakazniklim propojovaci komponenty a soupravy, ale pouze kabelové

svazky, a to pro letecky a vojensky primysl.

3.2 SWOT analyza

Prvnim nastrojem na analyzu bude SWOT analyza, predstavena v tabulce 1. Cilem této SWOT

analyzy je, aby autor ukazal, jaké zaznamenal v organizaci silné, slabé stranky a nasledné i

zaznamenané hrozby a prilezitosti, kterych by mohla organizace v budoucnu vyuZzit.

Tabulka 1: SWOT analyza

Zdroj: vlastni zpracovani

SWOT ANALYZA

Silné stranky

Slabé stranky

- slaba konkurence

- stale produkujici a rozvijejici se odvétvi
- dlouholeté zkusenosti

- stali zakaznici

- dobra poveést

- vétSinou kusové zakazky
- slaby marketing a internetové stranky
- maly pribytek novych zakazniki

Prilezitosti

Hrozby

- zvétSeni haly

- zlepSeni marketingu, internetové stranky,
videa

- zvétSeni vyroby

- novi zakaznici

- zrozeni silné konkurence a snizeni zakazek
- nedostatek soucastek

- malo zaméstnancu

- malo zakazek

Silné stranky by se daly pouzit na vyuziti prilezitosti. Slaba konkurence a prileZitost by se dala

pouZzit na zlepSeni marketingu. Organizace by je neméla podcenit. Proto by se méla stale snazit
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byt na vrcholu a vyuzivat k tomu i rizné prostiedky reklam na ziskani novych zakazniku.
JelikoZ firma pusobi v leteckém a vojenském priimyslu, ktery stale produkuje nova letadla a
vojenskd vozidla, urcité se na trhu objevuji i novi zdkaznici. Zde by méla firma vyuZzit své
dlouholeté zkuSenosti, povést a zaujmout tak nové zakazniky, aby si objednavali pravé u ni.
S prichodem novych zakazniki by se dal zvétsit i vyrobni prostor nebo sklad, jelikoz firma ma
vedle sebe jednu prazdnou halu, ktera je nevyuzita. Pomoci piilezitosti by se daly odstranit
nebo snizit slabé stranky. Zaujmout nové zadkazniky by se dalo napriklad zlepSenim webovych
stranek nebo videi, na kterych by byly néjaké informace o firmé, o jejim vybaveni a podobné.
Zde zalezi, jestli by to firmé pomohlo, ale jelikoz firma se snazi vyrabét i pro jiny primysl nez
letecky a vojensky, tak by toto zlepSeni mohlo pomoci. Firma by mohla zarovein na své webové
stranky davat i rizné informace o veletrzich a napriklad ptidavat fotky z téchto akci nebo
riznych navstév. Dalsi otazkou miiZe byt, jak vyuzit silné stranky k odvraceni hrozeb. V tomto
pripadé silnych stranek a hrozeb se da vyuzit dlouholetych zkuSenosti a dobré povésti
u stavajicich zdkaznikd. Je potreba si udrzovat stavajici zakazniky, jelikoz uz momentalné
nékteré zakazky, které by organizace mohla vyrobit kompletné celé jsou vyrabény
u konkurence a dodélavany v organizaci. Posileni silnych stranek firma miize pomoci
piilezitosti. ZvétSeni haly bude mit za nasledek vétsi objem vyroby, tim si firma zajisti vice
zakaznikl a napriklad pritdhne nové zakazniky od konkurence. Slabé stranky by mohla firma
potlacit pomoci svych lepSich prezentaci. Pokud firma bude vyrabét kvalitnéjsi vyrobky, ustali
si tak zakazniky a ti privedou i nové zdkazniky. Rizikem slabych stranek je, Ze organizace
piijde o zdkazniky z dlivodu pouze kusové vyroby, jelikoZ je pro zdkaznika jednoduché prejit
ke konkurenci. Z divodu slabého marketingu a propagace organizace nemusi organizace
ziskavat nové zakazniky a objednavky, to souvisi s druhou slabou strankou, a to s kusovou
vyrobou. Organizace miiZe mit slabé obdobi, kdy nema zakazky. Rizikem je tedy, Ze organizace
nebude mit zakazniky a tim piijde o zisky a v nejhorsim pripadé zanikne. Proto je dulezité pro
firmu mit co nejvice zdkaznikli a snazit se je udrzet spokojené, proto se tohle téma bude
v praci rozvijet ddle, jelikoZ spokojeny zdkaznik bude predevsim, pokud se mu dostane
kvalitni vyrobek vcas, bude spravné fungovat a nebude poniceny. Z toho diivodu se v dalSich

analyzach budou resit jednotlivé neshody a jejich priciny.
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3.3 Parettiv diagram

V predeslych analyzach byly uz analyzovany slabé a silné stranky organizace. Tento nastroj je
soustfedén na neshody v organizaci. Tyto neshody byly zaznamenany autorem. Neshody
zplsobuji riziko, kdy miiZze organizace prijit o zdkaznika z divodu nespokojenosti, anebo
z divodu nekvalitniho vyrobku, ktery zpisobi Skodu u zdkaznika, a ten si u firmy uz
neobjednd a nasledné miZe ovlivnit i jiné zdkazniky. Pan Pareto je autorem toho nastroje.
Vypozoroval, Ze 80 % disledki je zplisobeno 20 % pricin, proto v tomto nastroji bude dileZita
hodnota 80 %. V této analyze budou analyzovany neshody, které autor zaznamenal béhem
jednoho roku ve firmé. Pomoci Paretova diagramu autor zaznamenané neshody rozdéli
pomoci ¢etnosti. Organizace béhem jednoho roku vyrabi priimérné 70 zakazek. Cetnosti
jednotlivych neshod jsou zaznamendny vzdy vici jedné zakazce, napiiklad pozdni dodani
zakazky bylo zaznamenano za jeden rok u osmi zakazek. Ve firmé byly autorem nejcastéji za
obdobi jednoho roku zaznamenany tyto neshody a jejich Cetnosti v zavorce: opravitelna chyba
ve vyrobé (24), neopravitelnd chyba ve vyrobé(4), Spatna funkcénost vyrobku (1), pozdni
dodani zakazky (8), ménéni postupu vyroby (6), Spatné rozméry (5), porucha vyrobku (4).
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Obrdzek 2: Paretiv diagram Zdroj: vlastni zpracovani
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Vysledkem Paretova digramu na obrazku 2 je, Ze nejvice zaznamenanych neshod jsou
opravitelné chyby ve vyrobé, nasledné pozdni dodani zakazky, méreni postupu, Spatné
rozméry, porucha vyrobku, neopravitelnd chyba ve vyrobé a nejméné autor zaznamenal
Spatnou funkénost vyrobku. Hodnotu 80 % ptekroci neshody u Spatnych rozméra. Dilezité je
tedy se zamérit na tyto neshody: opravitelna chyba ve vyrobé, pozdni dodani zakazky, ménéni
postupu a Spatné rozméry. VSechny tyto neshody maji riizné priciny. Tyto priciny budou

zobrazeny v Ishikawové diagramu.

3.4 Ishikawtiv diagram

[shikawiiv diagram bude rozdélen na pric¢iny: material, méreni, lidé, prostiedi, stroje a metody.
Pod jednotlivymi ¢astmi budou uvedeny subpriCiny, které maji za nasledek neshody,
zaznamenané autorem v organizaci. Autor zvolil tento nastroj, aby rozlisil priciny neshod a

mista, kde tyto neshody vzniknou a nasledné v dalSich nastrojich tyto priciny pouzil.

Nevhodny material

. Nekvalifikovani
Spatné nameérena délka _pracovnici
Nahrazky
Spatné zkalibrovana méridla Nepozornost

PriliS praSné prostredi / $patné sefizeny stroj / Nespravné zvolena/

Vysoka teplota okoli / Porucha vnitini soucastky / Nedodreni meto dy/

= m m/

Obrdzek 3: Ishikawtiv diagram Zdroj: vlastni zpracovdni
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Priciny, které vzniknou z diivodu materialu, jsou spojeny s nevhodnym materialem. Ten miize
zpusobit poruchu, anebo nema pozadovanou odolnost. Jako druha pii¢ina mize byt zvolena
ndhrazka oproti ptivodni poZadované soucastce. Ta mlize fungovat spravné, ale také nemusi,
z toho diivodu by bylo dobré se jim vyvarovat. V méreni se miize Spatné namérit délka kabelu
nebo vodicli, zarovenn mohou byt Spatné zkalibrovand meéridla. To zptsobi Spatnou délku
vyrobku a je nutné ho predélat. To miiZe zplsobit poslani zboZi pozdéji, nez je dodaci termin,
nebo zakaznik zjisti, Ze mu délka nesedi a posle ho zpatky predélat. Co se tycCe pricin, které
mohou zplsobit lidé, tak je to z diivodu nekvalifikovanosti zaméstnancl a z nepozornosti.
Nasledkem téchto pri¢in mize byt chyba ve vyrob€, nebo poskrabani vyrobku. Pri
zkontrolovani a nalezeni chyby je tedy nutné vyrobek piedélat. Pokud je organizace v ¢asovém
zpoZdéni vyroby, nastane pozdni doruceni zakaznikovi v piipadé posSkrabani, které se
neopravi. Zakaznik bud’ vrati vyrobek, nebo si ho necha, ale udéla si na organizaci Spatny
obrazek. V organizaci je také diileZité, v jakém prostiedi se pracuje. Spatny vliv na vyrobu
miZe mit vysoka teplota prostiedi. To se stava hlavné v 1ét€, kdy je venku teplo a hala nema
uplné perfektné vytesenou klimatizaci. I pri béhu je ve vyrobni hale stale teplo, béhem
minulého léta v nejteplejSich dnech byla teplota v hale v rozmezi 24 - 25 °C. Takova hodnota
uZ hranic¢i s maximalni povolenou teplotou podle narizeni vlady ¢. 361/2007 Sb. [22]. Druhou
pri¢inou neshody miiZe byt prasné prostiedi. V organizaci se dba na poradek, coZ znamen3, zZe
tato pricina moc Casto nenastava a vétSinou maji zaméstnanci okolo sebe uklizeno. Vyroba
v organizaci probihd hlavné rucné, takZe nejsou pri vyrobé moc pouzivany stroje. Hlavnim
strojem, ktery se pouziva nejcastéji v organizaci, a je velmi dileZitym, je testovaci stroj. Tento
stroj slouZzi k otestovani kabeld, jestli maji spravné propojené vodice uvnitt a nevznika nikde
zkrat. Pri¢iny vzniku neshody u téchto stroji mohou byt Spatnd kalibrace a porucha nebo
$patna funké¢nost nékteré ze soucastek uvnitf stroje. Spatna kalibrace, nebo porucha stroje,
mohou zpusobit znacné potiZe pri vyrobé. V nedavné dobé se organizaci pravé jeden tento
testovaci stroj porouchal a muselo se testovat misto na Ctyrech strojich pouze na trech, a to
mélo znacny vliv na priibéZnou dobu vyroby, jelikoZ testovani jednotlivych kabelil je casové
dost naroc¢né. Spatné zvolena metoda vyroby ma za nasledek ménéni metody za chodu vyroby.
Tato pric¢ina miize zplsobit i pozdni dodani zadkaznikovi, jelikoZ zvolend metoda bude trvat
dlouho. Dale miiZe nastat nedodrZeni metody, které zplisobi Spatnou funkénost vyrobku nebo
poruchu vyrobku pfti pouZiti u zdkaznika. VSechny priciny, zminéné v Ishikawové diagramu,

maji za nasledek chybu ve vyrobé, kterou je nutné opravit. Z toho divodu je mozné zdrzeni
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dodani vyrobku zakaznikovi, anebo i ostatnim, vlivem nutné opravy a nemoznosti pokracovat

ve vyrobé ostatnich vyrobki, které byly v planu.
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4. Vyhodnoceni

V této Casti prace budou brany vysledky z predchozich jednotlivych nastroji. Cilem této ¢asti
je vytvorit jednotné hodnoceni. Pfedchozi analyzy se pouzily na zjisténi pricin a nasledki
neshod v organizaci a nyni pomoci analyzy FMECA se budou hodnotit jednotliva rizika
vzhledem k efektivnosti, procesnimu pristupu a metodam PPS. Vysledkem by mély byt jasné
hodnoty, které ukaZzi, na jaké neshody se zamérit a vymyslet pro né doporucené opatreni v
nasledujici kapitole. Tyto hodnoty budou mit nejvétsi rizikové Cislo, které je vysledkem FMECA

analyzy.

4.1 Vyhodnoceni vzhledem k efektivnosti organizace na zakaznika

Z predeSlé Paretovy analyzy budou pouZity jednotlivé zaznamenané neshody a to jsou:
opravitelna chyba ve vyrobé€, neopravitelna chyba ve vyrobé, pozdni dodani zakazky, ménéni
postupu, Spatné rozméry, porucha vyrobku, Spatna funkcénost. K neshoddm z Paretova
diagramu budou pfritfazeny jejich priciny, které byly zaznamenany v Ishikawové diagramu.
Jednotlivé neshody mohou mit stejné nasledky. V FMECA analyze se jednotlivé nasledky
hodnoti na zakladé ti kritérii. Zalezi zde na pravdépodobnosti nastani této priciny, nasledkd,
které zpusobi a jestli je tato pricina odhalitelna. Tato kritéria budou v praci hodnocena na
Skale od 1 do 5. V pripadé pravdépodobnosti vyskytnuti je hodnota 5 brana jako nejcastéjsi
vyskyt a hodnota 1 naopak, Ze tato neshoda skoro nikdy nenastane. V pripadé odhaleni je to
tak, Ze hodnota 5 je ddna neshodam, které je velmi tézké odhalit a jsou skoro neodhalitelné pfti
kontrole ve firmé. U nasledki je to podobné, hodnota 5 bude pridélena neshodam, které
zpusobuji vazné skody. V této praci, jelikoz se zabyva zdkaznikem, budou brany nasledky na
spokojenost zakaznika, pokud neshoda, kterdA ma za nasledek zpoZdéni zakazky, nebo
napriklad jen vizudlni poruchu vyrobku bude bran tento nasledek jako fatdlni a ohodnocen
Cislem 5. Jednotlivé rozdéleni kritérii pro hodnoceni je popsano v tabulce 2. Pokud vSak dojde
k neshodé, ktera se da vyresit ve firmé a zdkaznika viibec neovlivni, bude ohodnocena ¢islem

1.V FMECA analyze je dtlezity vypocet rizikového cCisla (1).

RPN=P%0* N (1)
V tomto vzorci P je pravdépodobnost vyskytu, O je odhaleni a N jsou nasledky. Rizikové cislo
vyjde nasledné v intervalu <1;125>. Na zdkladé vysledkti hodnot rizikového c¢isla se budou

v dal3i kapitole navrhovat opatreni.
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Tabulka 2: Rozdéleni hodnoticich kritérii pro FMECA vzhledem k efektivnosti na zdkaznika

Zdroj: vlastni zpracovani

Rozdéleni jednotlivych hodnoticich kritérii v
FMECA analyze :

Rozdéleni pravdépodobnosti vyskytu neshod:

1- nepravdépodobny vyskyt (1 za dva roky a
vice)

2- maly vyskyt (1 za rok)

3- stiedni vyskyt (2-3 za rok)
4- obcasny vyskyt (4-6 za rok)
5- Casty vyskyt (7 za rok a vice)

Rozdéleni nasledki:

1- skoro neznatelné (zdrZeni par minut az
hodinu)

2- malé (nékolik hodin)

3- stredni (den)

4- horsi (nékolik dni)

5- vazné az kritické (nékolik dni a penézni
ztrata)

Rozdéleni odhalent:
1- hned odhaleno (zrakem)
2- lehce odhalitelné (zrakem nebo otestovanim)

3- stfedné odhalitelné (odhalitelné
otestovanim)

4- skoro neodhalitelné (odhalitelné pouZitim
nebo diikladnou kontrolou)

5- neodhalitelné (aZ po pouziti)
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Tabulka 3: FMECA analyza vzhledem k efektivnosti na zdkaznika

Zdroj: vlastni zpracovani

Nazev Mls.t 0 Funkce Pricina Rizika P /N O RPN
vzniku
Vybér Spatngrzvoleny Porucha vyrobku 452140
y
g _|vhodngho ~ Mmaterial
Material | Technologie materialu Nahrazk Porucha vyrobku 4152 |40
. ahraz ”
pro vyrobu Y Spatna funkcnost 5550
7adani Spatna délka Spatny rozmér vyrobku |4 |5 |5 | 100
Méfeni | Zakaznik poZadované |Nezkalibrovand | « i o
délky meridla Spatna rozmeér vyrobku |4 |5 |5 | 100
Nekvalifikovani | Opravitelna chyba 512220
; pracovnici Neopravitelna chyba |4 |5 |3 |60
Lidé  |Vyroba | yroba pREVIEETA
kabelii Opravitelna chyba 5/212 20
Nepozornost .
Neopravitelna chyba 4|5 |3 |60
. .. | Vyrobni Prostiedi pro | Prasné prostiedi | Porucha vyrobku 415 |2 |40
Prostredi . . .
hala vyrobu Vysoka teplota Opravitelna chyba 5(2 1220
Testovani SStI;g]FHe SEHZENY I $patna funkenost 25550
Stroje Testovani | funkcnosti — o
kabeld Porucha uvnitf ProdlouZeni doby 51215 50
stroje vyroby
. | Ménéni postupu 413|336
Spatné zvolena v,
Technologie |Priprava metoda Pr}odlouzem doby 512 151/50
Metody |a vedeni zakazek na vyroby
firmy vyrobu Nedodrzeni Spatné funkénost 51550
metody Porucha vyrobku 451|240
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Tabulka 4: Vysledky vzhledem k efektivnosti na zdkaznika  zdroj: viastni zpracovani

Rizika RPN
Spatny rozmér vyrobku 100
Neopravitelna chyba 60
Spatna funkénost 50
ProdlouZeni doby vyroby 50
Porucha vyrobku 40
Ménéni postupu 36
Opravitelna chyba 20

Ve FMECA analyze v tabulce 3 a vysledcich v tabulce 4 vysla s nejvétsi hodnotou rizikového
¢isla RPN neshoda $patny rozmér. Spatny rozmér vysel s hodnotou kritického ¢isla 100.
Spatny rozmér je zpiisobeny ze strany zékaznika, jelikoz zakaznik si sdm posila vykres se
zadanymi rozméry. Proto je Spatny rozmér ohodnocen u odhaleni i nasledkti hodnotou 5. Tato
neshoda je tézko odhalitelna, vétSinou se odhali u zdkaznika, kdy zakaznikovi bud kabel
nestaci, anebo je naopak prili§ dlouhy. Nasledky jsou zpozdéni zakazky, jelikoZ se musi
vyrobek upravit, v pripadé kratSiho kabelu, je problém, jelikoZ se musi vyrobit cely znova.
U delSiho kabelu je moZnost zkraceni, to neméni nic na tom, Ze se musi znovu kabel poslat od

zakaznika k organizaci a zase zpatky.

Druhou neshodou s nejvétSim rizikovym c¢islem je neopravitelna chyba, a to s hodnotou RPN
60, ktera ma dvé priciny. Obé priciny jsou zplisobeny ve vyrobé a jsou zptisobeny pracovniky.
Jednou pricinou jsou nekvalifikovani pracovnici a druhou je nepozornost pracovnikd. Tato
neshoda nastane 4 - 6 krat za rok a odhaleni je ohodnoceno hodnotou 3, coZ znamenj, Ze tato
hodnota se nejcastéji odhali pomoci testovani na testovacim stroji. Nasledky této neshody jsou
ohodnoceny hodnotou 5, coZ znamend, Ze se tato neshoda resi nékolik dni, a to z divodu
vytvoieni nového vyrobku, které stoji dal$i naklady na vyrobu a objednani novych dild.
V poradi jako treti podle nejvétSiho rizikového c¢isla vychazi dvé neshody s hodnotou
rizikového cisla 50. Tyto neshody jsou Spatna funkcénost vyrobku a prodlouzeni doby vyroby.
Spatna funkénost ma nékolik pri¢in. P¥i¢iny nefunkénosti vyrobku jsou pouZiti nahrazek misto
plivodnich soucastek, které chtél zakaznik, dalsi pri¢inou je Spatné serizeny testovaci stroj.
Kvili Spatnému serizeni se neodhali naptiklad prohozeni vodicli, coz zptlisobi Spatnou

funk¢nost a jako posledni pfi¢inou je nedodrzeni metody. Spatna funkénost je svym zpiisobem
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velice vazna a méla by mit nejvyssi riziko. Jediné, proc je tato hodnota v hodnoceni nakonec
tak nizko, je z divodu malého vyskytu, jelikoZ tato neshoda byla zaznamendana jednou za rok.
Druhou neshodou se stejnou hodnotou rizikového c¢isla je prodlouzeni doby vyroby. Tato
neshoda ma dvé priciny, a to porucha uvnitr testovaciho stroje, kdy musi byt testovaci stroj
mimo provoz a z toho divodu je potreba testovat na ostatnich strojich, které jsou uz tak velice
vytizené a zpozdi se tak celkova vyroba. Druhou pricinou této neshody je Spatné zvolena
metoda vyroby. Tato metoda mize trvat podstatné déle, nez bylo planovano a prodlouZi se tak
délka vyroby. DalSi neshodou s rizikovym c¢islem 40 je porucha vyrobku, ta ma nékolik pricin.
Porucha vyrobku mtize vzniknout pouzitim Spatného materiadlu nebo pouzitim nahrazek misto
plivodnich soucastek. Kviili tomu potom miiZe u zdkaznika vzniknout porucha pri pouZiti,
ktera nebyla odhalena pfi testovani. DalSimi pri¢inami této neshody je prasné prostiedi a

nedodrzeni metody, kdy se miize vyrobek poskrabat nebo otlouct pti nedodrzeni metody,

svv/

vV

opravitelna chyba nastava Casto ve vyrobg, je rychle odhalitelna a nasledky ma malé z dtivodu

rychlé opravy.

4.2 Vyhodnoceni vzhledem k procesnimu pristupu

Vyhodnoceni bude probihat pomoci nastroje FMECA. Hodnoty pravdépodobnosti a odhaleni
u jednotlivych neshod se neméni. Jediné, co se v hodnoceni zméni, je hodnota nasledkd.
Nasledky zde budou zvoleny vzhledem k procesnimu pristupu, nasledné vysledek bude
uveden v tabulce vysledki podle rizikového cisla, které se vypocita pomoci vzorce na vypocet
RPN (1). Procesni pristup je rozdéleni organizace na nékolik procesl. Procesy na sebe
jednotlivé navazuji a obsahuji ¢innosti. Nasledky tedy budou zvoleny podle toho, na jaké

¢innosti v organizaci budou mit tato rizika vliv.

Hodnoceni nasledkt vzhledem k procesnimu pristupu organizace:
1- Zadné nasledky na ¢innosti v organizaci

2 - nasledky na montazni ¢innosti

3 - nasledky na montaZzni a doladovaci ¢innosti

4 - nasledky manazerské ¢innosti, montazni a doladovaci ¢innosti
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5 - nasledky veskeré ¢innosti v organizaci

Tabulka 5: FMECA vzhledem k procesnimu pristupu

Zdroj: vlastni zpracovani

Nazev Mls_to Funkce Pric¢ina Rizika P|N|O| RPN
vzniku
Vybér Spatn(_elzvoleny Porucha vyrobku 431|224
g _vhodngho | material
Material | Technologie materialu Nahrasic Porucha vyrobku 4131224
’ ahraz >
pro vyrobu Y Spatn funkénost 5550
. o o 1 Spatny rozmér
Zadani Spatna délka vyrobku 4131560
Méreni |Zakaznik |pozadované : T - »
délky Nezkalibrovana |Spatna rozmér 4315 60
méridla vyrobku
Nekvalifikovani |Opravitelna chyba 51212120
Vyroba pracovnici Neopravitelna chyba |4 |4 |3 |48
Lidé Vyroba o
kabelti Opravitelna chyba 51212120
Nepozornost -
Neopravitelna chyba |4 |4 |3 |48
Vyrobni Prostiedi | Prasné prostredi | Porucha vyrobku 413|224
Prostredi .
hala pro vyrobu | yysoka teplota | Opravitelna chyba 51212120
Testovani gg::\)t;ne SEIZENY 1 §hatnd funkénost 2/5|5/|50
Stroje Testovani | funkc¢nosti — T
kabeli Porucha uvniti |ProdlouZeni doby 535 75
stroje vyroby
. 5 | Ménéni postupu 4143148
Spatné zvolena o
Technologie | Priprava metoda Pl:odlouzenl doby 5/3/5|75
Metody |avedeni zakazek na vyroby
firmy vyrobu Nedodrzeni Spatna funkénost 5/5/50
metody Porucha vyrobku 4131224
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Tabulka 6: Vysledky vzhledem k procesnimu pristupu Zdroj: vlastni zpracovdni

Rizika RPN
ProdlouZeni doby vyroby 75
Spatny rozmér vyrobku 60
Spatna funkénost 50
Neopravitelna chyba 48
Ménéni postupu 48
Porucha vyrobku 24
Opravitelna chyba 20

Z FMECA analyzy v tabulce 5 a nasledné vysledk{, které jsou prehlednéji zobrazeny v tabulce
6, je mozné urcit nejrizikovéjsi neshody vzhledem k procesnimu pristupu. Nejhtife dopadlo
riziko prodlouZeni doby vyroby. V procesnim piistupu ma toto riziko vliv sice jen na montazni
a doladovaci c¢innosti v procesech, ale z divodd castého vyskytu v organizace a tézké
odhalitelnosti vySlo toto riziko jako nejrizikovéjsi pro organizace vzhledem k procesnimu
pristupu. V poradi na druhé pricce ve vysledcich v tabulce 6 je riziko Spatného rozméru.
Spatny rozmér ovlivni montazni a doladovaci ¢innosti, jelikoZ se vyrobky musi znova piedélat
a opravit. DalSim rizikem je v tabulce 6 Spatna funkc¢nost vyrobku. Vzhledem k procesnimu
pristupu miiZze mit toto riziko nasledky na procesy a Cinnosti v celé organizaci. Tohle riziko
totiz miize zpUsobit zanik celé organizace. Riziko neopravitelné chyby a ménéni postupu
vyroby vyslo se stejnym rizikovym cislem vzhledem k procesnimu pristupu. Neopravitelny
chyba ma vliv na c¢innosti, které se tykaji montdZe a doladovacich cinnosti a nasledné i
manazerskych ¢innosti, jelikoZ je potfeba nakoupit novy material a zaridit jeho doruceni vcas.
Stejné tak ma stejny vliv i ménéni postupu, jelikoz se musi vymyslet a zavést novy postup
vyroby, ktery ma vliv na manaZerské, montazni a doladovaci ¢innosti. Nejméné rizikovymi
vysla porucha vyrobku a opravitelné chyby. Porucha vyrobku ovlivni jen doladovaci ¢innosti,
jelikoZ se jedna naptiklad o Skrabnuti nebo otluc¢eni. Opravitelnd chyba ma vliv hlavné na

montazni ¢innosti, kde tato chyba vznika a nasledné je zde i opravena.

4.3 Vyhodnoceni vzhledem k metodam PPS
Na vyhodnoceni vzhledem k metodam PPS bude pouzit nastroj FMECA. U nastroje FMECA

zlistane hodnota odhaleni a pravdépodobnosti neshod stejnd jako v predchozich
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vyhodnocenich, jelikoZ se budou pouzivat stejné neshody. Rozdil bude u hodnoty nasledka.
Hodnoceni nasledkii neshod bude zménéno vzhledem k metoddm PPS organizace a nasledny
vysledek bude uveden v tabulce vysledkli podle rizikového ¢isla, které se vypocitd pomoci
vzorce na vypocet RPN (1). Organizace pouZiva k rizeni vyroby systém Kanban a MRPII na

planovani zdroji, tomu bude hodnoceni piizptisobeno.
Hodnoceni nasledki vzhledem k metodam PPS organizace:
1 - Zadny vliv na rizeni vyroby

2 - prescasy pracovniki

3 - naklady na novy material

4 - naklady na novy material a prescasy pracovniki

5 - zména systému tizeni vyroby
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Tabulka 7: FMECA vzhledem k metodam PPS

Zdroj: vlastni zpracovani

Nazev Mls.t 0 Funkce Pricina Rizika P N /O RPN
vzniku
Vybér Spatngrzvoleny Porucha vyrobku 4141232
g _|vhodngho ~ Mmaterial
Materidl | Technologie materialu Nahrazk Porucha vyrobku 414232
g ahraz -
pro vyrobu Y Spatna funkcnost 2 5|40
7adani Spatna délka Spatny rozmér vyrobku | 4 5180
Méreni | Zdakaznik poZadované Nezkalibrovana | « i o
délky meridla Spatna rozmeér vyrobku (4 |4 |5 |80
Nekvalifikovani | Opravitelna chyba 5(2 (2120
; pracovnici Neopravitelna chyba 4|3 |3 |36
Lidé  |Vjroba | ' Jroba pravIETe v
kabeli Opravitelna chyba 5(212]20
Nepozornost .
Neopravitelna chyba 4|3 |3 36
. . | Vyrobni Prostfedi pro | Prasné prostfedi | Porucha vyrobku 4141232
Prostredi . . .
hala vyrobu Vysoka teplota Opravitelna chyba 5(212]20
Testovani SStI; g}ne SEMZENY | $patn4 funkenost 214|540
Stroje Testovani | funkcnosti " o
kabeld Porucha uvnitf ProdlouZeni doby 5151550
stroje vyroby
L | Ménéni postupu 4123 24
Spatné zvolena T
Technologie |Priprava metoda Pr,odlouzem doby 512 |5 (50
Metody |a vedeni zakazek na vyroby
firmy vyrobu Nedodrzeni Spatné funkénost 5 |40
metody Porucha vyrobku 414232
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Tabulka 8: V_);Sledky VZhIedem k metOddm PPS Zdroj_- vlastnl’zpracovénl’

Rizika RPN
Spatny rozmér vyrobku 80
ProdlouZeni doby vyroby 50
Spatna funkénost 40
Neopravitelna chyba 36
Porucha vyrobku 32
Ménéni postupu 24
Opravitelna chyba 20

Na zakladé FMECA analyzy v tabulce 7 byla vytvoirena prehledna tabulka vysledki a je
to, protoZe zakaznik vyrobek vrati zpatky organizaci, ktera s vracenim uz nepocitala. Tim
padem je potieba nakoupit novy material a praci pridélit zaméstnanclim. Naplanovana je uz
dalsi vyroba jiné zakazKy, a proto vzniknou piescasy u zaméstnanct. Na druhém misté vyslo
ve vysledcich prodlouZeni vyroby. To ma vliv hlavné na prescasy pracovnikd, jelikoz se
zakazka nestiha vyrobit vc€as. Umisténi na druhém misté vzhledem k metodam PPS je
z divodu zaznamenaného castého vyskytu a ndrocného odhaleni pric¢in tohoto rizika. Treti
misto ve vysledcich patfi Spatné funkcnosti vyrobku. V tomto pripadé bude zakaznik chtit
vyrobky predélat, a to ovlivni pldnovani z divodd ndkladii na novy materidl a prescasy
pracovnikd, jelikoZ zakaznik bude poZadovat co nejrychlejsi dodani opravenych dili a ve
vyrobé uz je napldnovana vyroba jinych zakdzek. Neopravitelna chyba je dalSim rizikem ve
vysledcich. Neopravitelna chyba ma nasledky hlavné co se tyce materialu, jelikoZ je potreba
objednat novy a jelikoZ firma objednava presny pocet, potiebny na vyrobu, bude nutné vyrobu
zakazky zastavit a poCkat na dodani nového materialu. Dalsi ve vysledcich je porucha vyrobku.
Porucha vyrobku ma vliv hlavné na ndklady a na prescasy pracovniki. V ptipadé poskrabani
vyrobku je nutné vyrobky znova pielakovat nebo objednat novy materidl, to zasdhne do
planovani vyroby vzhledem prirazeni pracovniki, kteii se o to postaraji. Z tohoto divodu
vzniknou prescasy, jelikoZ pracovnici uz maji prirazenou praci na dalSich zakazkach. Na
poslednich prickach v tabulce 8 vyslo riziko ménéni postupu a riziko vzniku opravitelné chyby.
Ménéni postupu pri vyrobé ovlivni hlavné prescasy zameéstnanct, jelikoZ se postup zméni pri

vyrobé a neresi se zpétné az po vraceni od zadkaznika, tim padem zaméstnanci nepracuji uz na
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nové zakazce, ale stile na té jedné. Opravitelna chyba mizZe, ale nemusi mit vliv na metody
PPS. Pokud vznikne opravitelna chyba den pted odeslanim zakazky, je mozZny vznik prescasii u

zaméstnancu.
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5. Doporuceni

V této kapitole se budou probirat vysledky z predchozi kapitoly. Autor se pokusi stanovit
opatfeni pro jednotlivé neshody, které vysly jako zasadni v predchozich analyzach a stanovit
efektivni teSeni, které nebude moc zasahovat do momentdlné nastavenych procesi a

organizace firmy.

5.1 Doporuceni pro organizaci na zakladé vysledkt z pfedchozi analyzy

Za neopravitelné chyby a opravitelné chyby jsou brany chyby pracovniki ve vyrobé. Proto
autor doporucuje na zakladé vysledka vzhledem k procesnimu pristupu, aby se délala castéji
Skoleni na urcité postupy vyroby a po néjaké dobé by se vybrani zaméstnanci namatkové
kontrolovali. To by platilo hlavné u novych zaméstnanct, jelikoZ novi zaméstnanci jsou
proskoleni pouze pri nastupu do organizace. Jako dal$i neshoda je Spatna funkcnost vyrobku,
ta je zplsobena pouzitim jinych nahradnich dilti, nez zakaznik ptivodné chtél. Organizace na
skladé napriklad dané soucastky nema a maji dodani napriklad tfi mésice nebo az ptl roku.
Organizace se snaZi tedy dohodnout se zakaznikem na pouziti ndhrad. Tyto ndhrady miiZou
byt levnéjsi a méné kvalitni nez ptivodni soucastky, které chce zakaznik pouzit. Organizace se
Casto snaZzi zakaznika presvédcit o pouZiti jinych soucastek, nez zakaznik chce, jelikoZ jsou
levnéjsi a uvadi podobné rozméry a funkcnost. Tento problém je moZné resit tim, Ze se
organizace podiva, jak Casto se tyto soucastky pouzivaji a v jakém mnozstvi a bude je mit v
mensSim mnozstvi na skladé, jelikoZ firma nema velké zakazky o tisici kusech. Proto by podle
autora a podle vysledkl vzhledem k metoddm PPS bylo dobré mit na skladé par desitek
soucastek v zaloze, aby se nemusely pouZivat nahrady a tim se nepodstupovalo riziko poruchy

a stiznosti od zakaznika.

Nejrizikovéjsi neshodou na zakladé vysledkd vSech FMECA analyz vySel Spatny rozmér kabelu.
Rozmér si udava sam zdkaznik, proto je velmi tézké vytvorit doporuceni na zlepSeni této
neshody. Organizace miize doporucit zakaznikovi, pokud se to u néj zaCne stavat pravidelnéji,
aby si na to daval pozor a preméroval si délku kabelu vickrat a dat mu i néjakou mensi pokutu,
jelikoz tim, Ze se musi cely kabel predélat, zdrZi vyrobu ostatnich zakazek, co jsou pravé ve

vyrobé. Nejlepsi reSeni by bylo, kdyby organizace sama dojela k zakaznikovi a délku kabelu a

41



jeho navrzeni si udélala sama. To by vSak bylo velmi naro¢né a nevyplatilo by se to ani pro

zakaznika ani pro organizaci, ktera by na to nejprve musela najit zaméstnance.

DalSi neshodou, ktera vysla rizikova hlavné vzhledem k procesnimu pristupu a metodam PPS,
je prodlouzeni doby vyroby z dlivodu poruchy testovaciho stroje nebo Spatné zvolené metody.
Doporuceni na zabranéni poruchy stroje je velmi téZzké, jelikoZ se to neda ovlivnit. Testovaci
stroje se kazdy den pred pouzitim kalibruji a kontroluji, jestli funguji. Jediné doporuceni podle
zvoleni Spatné metody je, pokud organizace dostane zakazku na novy typ kabelu, ktery jesté
nevyrabéla, méla by si vymezit prostor ve vyrobé, tak aby v pripadé problémul nevzniklo
zpoZdéni vyroby ostatnich zakazek. Pokud by zakaznik Zadal novy typ, se kterym nema

organizace jesté zkuSenosti, dalo by se domluvit na prodlouZeni dodaci doby.

Dal$i neshodou, ktera se na vysledcich nejevi rizikova jako predeslé zminéné, je porucha
vyrobku, presto by bylo dobré se zamyslet, jestli existuje doporuceni na zamezeni vzniku
tohoto rizika. Zde se jedna hlavné o vizualni stranku, ktera déla i hlavni dojem na zakaznika.
Piece jenom vyrobek, ktery neni umatlany a poskrabany, déla dobry dojem. K témto porucham
dochéazi hlavné v doladovacich ¢innostech jako: lakovani, lesténi apod. K potlu¢eni mize také
dojit pri baleni a odesilani k zakaznikovi. PoSkrabané a omlacené soucastky se daji vcas
zaznamenat a vymeénit na rozdil, kdy se to stane pii dokoncovacich c¢innostech. Vyrobek si
miiZze poskrabat a potlouct i zdkaznik pii rozbalovani, toho si nevSimne a dava to za vinu
vyrobci. Vyrobce vétSinou nema protiargument, ktery by ukazal, Ze se to nestalo u néj a musi
tedy zakaznikovi prijmout reklamaci. Doporuceni ze strany autora je zkusit zavést
monitorovani toho, v jakém stavu je vyrobek odesilan. Nejcastéji tato chyba vznika
u elektrickych skrinék, které jsou lakované a po nalakovani se s nimi jesté dale manipuluje.
Monitorovat se muZe nékolika zplsoby. Nejjednodussi je samoziejmé zavést kompletni
kamerovy systém. Ten by vSak zasahoval do osobnich prav, a i co se tyce instalace, nebyla by to
zrovna nejlevnéjsi zalezitost. Autora napadlo monitorovat stav vyrobkl pied odeslanim
pomoci fotek. Vyrobek by byl vyfocen pred odeslanim ze vSech whli v detailech. Tim by se dalo
zabranit nékterym problémiim, napriklad i kdyby o tom védéli zaméstnanci, zacali by si davat
vétsi pozor. Zaroven by existoval dlikaz, ktery by oponoval diikaziim od zakaznik, ktefi pravé
posilaji fotku, kde je vidét Skrabanec nebo urazeny roh. Naklady by byly samoziejmé nakoupit

fotoaparaty, které by poskytovaly kvalitni fotky a zaznamenaly viditelné Skrabnuti a chyby a
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také cas a osobu, ktera by to vzdy vyfotila. Cvaknuti fotakem trva sice par sekund, ale jelikoZ
by se téch fotek muselo udélat vic, mohlo by to zabrat nékolik minut. Pokud se vezme v tivahu,
Ze nalakovani jednoho vyrobku vyjde firmu priimérné na 2 500 K¢ a tato neshoda nastane

u Sesti zakazek za rok, vyjde kone¢na cena na 15 000 K¢ za rok.

Kvalitni pramérny fotoaparat se da v dnesni dobé poiidit do 10 000 K¢. V tomto pripadé by se
bralo v potaz, Ze by se diky investici 10 000 K¢ snizil vyskyt této neshody na jednou azZ dvakrat
za rok. Vysledkem by bylo, Ze by sice prvni rok podle téchto vypocti firma moc neusetrila, ale
fotoaparat by vydrzel nékolik let a diky tomu by v nasledujicich letech firma sniZila pocet

vynaloZenych financi za znovu pielakovani vyrobki.

Organizace v pripadé komunikace pouziva moderni technologie a se zakazniky komunikuje
predevSim pomoci elektronické posty nebo telefonicky. V piipadé rlznych problémi se
komunikace neméni a resi se stale vétSinou pomoci elektronické posty, kde se neda vétSinou
vSe vyjasnit z dlivodl jazykové bariéry a toho, Ze zadkaznik komunikuje s nékolika lidmi
v organizaci a nasledné i organizace komunikuje s vice zaméstnanci u zakaznika. Vlivem
tohoto miZe vznikat nepochopeni z obou stran. Autor tedy navrhuje organizaci, aby v pripadé
nejasnosti a riznych neshod, které vzniknou, zkusila zatidit videohovor. U videohovort by se
seSli pracovnici, ktefi komunikuji za organizaci a za zakaznika. Vznikla by proto lepsi
komunikace mezi organizaci a zdkaznikem neZ pti psani nekone¢nych emaili s jedinci. Zde by
do toho kaZzdy mohl zasahnout a podle autora by se dalo feSeni domluvit rychleji nezZ psanim
email(, u kterych pokud zakaznik komunikuje s vice zaméstnanci organizace, zplisobuje obcas
chaotické a zbytecné problémy. Doporucenim tedy je, aby v pripadé vétSich nesrovnalosti se
zdkaznikem se udélal skupinovy videohovor, kde by se sesli lidé, ktefi to resili uz predtim

pomoci elektronické posty a ndsledné prodiskutovali a snazili se vyteSit nesrovnalosti.

Jako dal$i navrh autora pro organizaci, co by mohla zlepsit, je uz vySe zminované zlepsSeni
elektronickych stranek. Firmé by stacila aktualizace grafiky svych webovych stranek a fotek
z vyroby, jelikoZ tyto stranky a fotky pilsobi zastarale a neobsahuji moderni zarizeni firmy.
Vtomto pripadé se pokusi i autor nabidnout, jestli by firmé mohl pomoci se zlepSenim

webovych stranek.

5.2 Doporuceni pro organizace
Z vysledki a doporuceni pro danou organizaci byla sestavena tato doporuceni pro organizace:
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1) V pripadé castych reklamaci, kdy zadkaznik vyrobky reklamuje, protoZe mu ptisel vyrobek,
ktery je poskrabany nebo potluCeny. Autor doporucuje organizacim se pokusit zavést
monitorovaci systém pro vyrobky, které se odesilaji zakaznikovi a které zakaznik casto
reklamuje. Na toto monitorovani autor doporucuje fotoaparat, pomoci kterého by se pred
odesilanim vyrobek vyfotil ze vSech stran a poté se odeslal zakaznikovi. Tim organizace ziska

diikazy, kterymi miliZe oponovat zakaznikovi.

2) Pokud ve firmé se zakaznikem komunikuje nékolik zaméstnanci a byva casto zmatek,
jelikoZ jeden pracovnik néco domluvi, ale ostatni pracovnici o tom nevi a resi to jinak. Tyto
problémy mohou nastat i z divodu jazykovych bariér, kdy kazdy zakaznik a pracovnik
v organizaci ma jinou uroven anglictiny, ve které se nejcastéji se zakazniky ze zahranici
domlouva a diky tomu vzniknou rizné nesrovnalosti. V tomto piipadé, pokud se tento
problém zaznamend, autor navrhuje zkusit tyto pripady reSit pomoci skupinového
videohovoru. Ve skupiné by se sesli jednotlivi pracovnici, ktefi by spolu komunikovali, jak na

strané organizace, tak i na strané zadkaznika a domluvili by se na kone¢ném reseni.

3) Autor doporucuje organizacim snaZzit se mit své webové stranky aktudlni, jelikoZ je to obcas
jediny prvek, ktery hledajiciho zakaznika na internetu zaujme. Organizace by proto méla
stranky mit aktualni, co se tyCe informaci, a snaZit se to doplnit napriklad fotkami z pracovist
a prostort, ve kterych pracuje a nebat se napriklad ukazat i nové stroje, které si poridila. Tim
by se méla organizace zdkaznika snaZit ohromit, aby si u firmy objednal a stal jejim

pravidelnym zakaznikem.

4) Organizace by méla pouzivat komponenty, které zakaznik poZaduje a nesnaZzit se za kazdou
cenu presvédcit zakaznika o pouziti levnéjSich komponent, které jsou sice levnéjsi, ale nemusi
byt tak kvalitni. Tomu by se mély organizace vyvarovat, aby nedosSlo aZ k velkym tragédiim,

které by mohly zptlisobit nékolikandsobné skody, nez je cena ptivodni komponenty.

5) Organizace by se mély o své zaméstnance starat a zajiStovat jim proskolovani v urcitych
Casovych intervalech, a to hlavné u novych zaméstnancli. Tim by se dala omezit casta
chybovost nového pracovnika a zlepSeni provozu firmy, jelikoZ by nemusela tak casto tyto
chyby resit a opravovat. Organizace by neméla zapominat Skolit a testovat i své dlouholeté

pracovniky, ti napriklad po nékolika letech néco zapomenou a je dobré jim to pripominat.
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6) Poslednim doporufenim pro organizace v této praci je provadét kromé pravidelnych
kalibraci strojii a kontroly soucastek pomoci programi i jejich pravidelné cisténi, jelikoz ve
velkych halach se Casto prasi a tento prach se pak usazuje i uvnitt stroji, kde miize zplsobit

poruchu, ktera nahle omezi provoz vyroby a zptsobi organizaci akorat zbytecné potize.
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Zaver

Z pocatku této prace autor ocekaval trochu jiny styl komunikace ze strany organizace.
Organizace, bohuzel, autorovi dodala jen jednoduché informace o sobé a po pozadani
o specifiCtéjsi informace organizace sice slibovala jejich dodani, ale i pres autorovo
nékolikanasobné poZadovani nebyly dosud dodany. To autora mrzi, jelikoZ po nékolikaleté
praxi s tim pocital. Nakonec byl odkazan na pouZiti hlavné jim zaznamenanych neshod a

udalosti.

V teoretické casti je na zakladé pouZité literatury vytvoren uvod do vztahu k zdkaznikovi a
jeho rizeni. Jsou zde vysvétleny jednotlivé pojmy, které se tykaji zdkaznika i dodavatele a jsou

zde zminény i napriklad trendy v tomto oboru.

Prakticka cast je zamérena na analyzu rizik dodavatelsko-zakaznickych vztahl s naslednym
vyhodnocenim a stanovenim doporuceni pro organizaci. Nejdiive je predstavena organizace a
dale jsou popsany neshody, které autor v organizaci zaznamenal. PoZadavkem prace bylo
analyzovat rizika. Proto jsou popsdana mozZna rizika, ktera mohou z diivodli zaznamenanych

neshod nastat. Dale je zde popsano, jak organizace funguje v momentalni situaci pandemie.

Nasledujici kapitola je zamérena na analyzu rizik v organizaci. V této kapitole jsou pouzity
rizné nastroje. Nejprve jsou klasifikovani zakaznici, ktefi jsou pomoci segmentace rozdéleni
podle typu vyrobki, které jim organizace dodava. Dalsim nastrojem, ktery se v praci pouZziva,
je SWOT analyza. Ta je v praci vyuzita na ziskani informaci ohledné organizace. Jsou zde
nalezeny silné a slabé stranky organizace, hrozby pro organizaci a prileZitosti, kterych by
mohla organizace vyuzit. V této ¢asti bylo dilezité se zamérit na slabé stranky a hrozby, jelikoz
zde pravé vznikaji rizika, kterda mohou ovlivnit vztah se zakazniky. Proto se v dalsi ¢asti prace
pouziva Paretliv diagram, kde jsou zobrazeny jednotlivé neshody, které byly zaznamenany a
jejich dlisledek ma vliv na vztah se zdkaznikem. Pomoci dalSiho nastroje Ishikawova diagramu
byly k neshodam nalezeny jejich priciny. Dalsi kapitola se vénuje vyhodnoceni jednotlivych
rizik. V této casti se pouziva jako vyhodnocovaci prvek FMECA analyza. Obsahuje jednotlivé
neshody a jejich priciny, které byly analyzovany v predchozi ¢asti. Tyto neshody a piiciny jsou
nasledné pomoci FMECA analyzy ohodnoceny. Vysledkem jsou rizikova ¢isla, podle kterych je

vidét, na které neshody je potieba se zamérit a které vysly jako kritické.
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Piinos prace spociva ve stanoveni praktickych doporuceni pro organizaci. Tato doporuceni
jsou stanovena autorem na zdkladé jeho analyz a vysledkli. Nejprve jsou stanovena
doporuceni pro zkoumanou organizaci a nasledné autor stanovil obecnd doporuceni pro
vSechny organizace. Organizace by po zavedeni téchto doporuceni mély docilit zlepSeni vztahu

se zakazniky a zamezenti tak rizik, ktera by mohla tyto vztahy zhorsit, anebo uplné prerusit.
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