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Anotace

Tato diplomova prace se zabyva procesem vybéru a hodnoceni dodavatelt
nakupovanych vstupti pro vyrobu. Vybér dodavatele ve vyrobnim podniku je velmi
dilezitym prvotnim krokem. Ugelem mé diplomové prace je navrh kvalitngjsiho
postupu a kritérii, ktery by napomohl spole¢nosti vybrat spravného dodavatele a
pfedev§im se zabyvdm vytvofenim procesu pro prubézné hodnoceni stavajicich

dodavatelii na pozadované nakupy.

Annotation

This master’s thesis, using the process of research, explores and surveys the business of
suppliers.The choice of vendors in a manufacturing company is very important.
The main task of this thesis is to suggest each quality process and introduce a certain
criteria to help the company find the right vendor and the other task was to create a

rating of the current suppliers of the buying of goods and services.
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UvVOD

Pro ukonceni vysokoskolského studia je nejdilezitéjsi ¢asti statni zkouSky nejen
znalost odbornych védomosti a vSeobecny piehled ve studované oblasti, ale
1 zpracovani diplomové prace a jeji obhajoba. Student si miize zvolit sam, jakou
problematiku ve své diplomové praci bude feSit nebo mu muize byt urcity problém
k vyteSeni zadan firmou. Protoze studuji na fakultné podnikatelské, v diplomové praci
by se mél popsat uréity ekonomicky ¢i podnikatelsky problém a pokusit se navrhnout

n¢jaka feseni ke zlepSeni dané situace.

Tématem moji diplomové prace je Navrh metodiky nakupu ve vyrobni firmé.
Nejdulezitéjsi ¢innosti podnikatelskych aktivit je predevSim prodej. Prodej vyrobki ¢i
sluzeb a ziskani tak finanéni odmény, tzn. dosazeni zisku za prodané vyrobky nebo
poskytnuti sluzeb. Nakup hraje vSak neméné diileZitou roli v podnikéni. Pokud chceme
néco prodat, musime nejprve né€co vyrobit nebo vymyslet. K tomu je vSak zapotiebi mit
celou fadu prostfedkti, které nam pomohou k danému cili. Tyto prostfedky ziskdme
vétsinou tak, ze je nakoupime od nékoho, kdo témito prostfedky disponuje. A tady
zacina cely problém firemniho nakupu. Kazdy chce nakoupit za téch nejlepSich
podminek, tzn. za nejlepsi cenu, v nejlepsi kvalité, v nejlepsich dodacich a platebnich
podminkach, v nejlepsi dostupnosti apod. Naopak prodejce se snazi zase prodat za
nejlepsi cenu, nejlepSi podminky pro ného a tak se zacinaji utvaret zajimavé

dodavatelsko-odbératelské vztahy.

Je velmi dulezité, aby nakup ve spoleCnosti byl dobfe naplanovan a
zorganizovan, aby tak nedochazelo k zbytecnym chybam a nesrovnalostem. Nakup
v podstatné zac¢ind hledanim vhodného dodavatele a nasledné jeho hodnocenim,
objednanim zbozi, jeho kontrolou, uskladnénim a kon¢i jeho vyskladnénim a uvedenim

do vyroby.



Tato diplomova prace je rozdélena do sedmi Casti. Prvni kapitolou je popis
podnikdni ve spole¢nosti. Zde ptedstavim spolecnost, ve které zpracovavam svoji
diplomovou praci a zamétim se na jeji podnikéni. Druhou ¢asti je definovani problému
a cile diplomové prace. Ve tfeti Casti provadim analyzu soucasného stavu, kde
konkrétné poukazuji na danou problematiku tykajici se vybéru a hodnoceni dodavatela
ve spole¢nosti. Tuto ¢ast zakoncuji definovanim nedostatkii v nakupni Cinnosti a pii
vybéru a hodnoceni dodavatelii. Ve Ctvrté ¢asti popisuji teoretickd vychodiska daného
problému. V této ¢asti se vénuji predevsim popisu procesu nakupu, vybéru a hodnoceni
dodavatelti. Déle nasleduje pata c¢ast, ktera je nejdilezitéjsi ¢asti celé diplomové prace
a to je navrh na zlepSeni sou¢asného stavu dané problematiky. Sestou &asti jsou
definovany pfinosy a moznost realizace ve spolecnosti. Posledni ¢ésti prace je zavér,

kde shrnuji vysledky své prace.



1 POPIS PODNIKANI VE SPOLECNOSTI

1.1 Popis spole¢nosti

Spolecnost ve které pracuji, a ve které zpracovavam svoji diplomovou byla
zalozena v roce 1996. Zabyva se vyrobou elektronickych zatizeni a zdbavné techniky.
Firma své vyrobky z 90 % exportuje do celé Evropy a velké Casti svéta. Pfevazné se
jedna o export do Némecka, Rakouska, Svycarska, Velké Britanie, Slovenska a nejvice

do Ruska. Vyvazi ale i1 do jinych zemi po celé Evropé.

Vyroba probiha ve dvou zavodech. V prvnim zavodé sidli veskera administrativa

firmy, montaz elektronickych zatizeni. Druhy zavod je na zpracovani kovu.

1.2 Vyroba

Spole¢nost velmi dba na kvalitu a ptesnost jednotlivych svych vyrobku.
Jednotlivé komponenty a dily potiebné k vyrob¢ si spoleCnost vyrabi naprosto sama,
avsak ve vyjimecnych ptipadech si necha jednotlivé dily vyrobit u externich dodavateli,

tzv. v kooperaci.

Graf €. 1 ukazuje vyvoj produkce vyrobkl za jednotlivé roky. Nartast produkce
je evidentni. Kazdym rokem se produkce vyrazné zvysSuje. Nejvétsi produkce je
vykazana vroce 2005. Je jasné, ze rok 2005 byl pro spolec¢nost z hlediska zakazek

velice tispéSnym rokem.



Vyvoj produkce v ks

2001 2002 2003 2004 2005 2006

Graf ¢. 1 - Vyvoj produkce (8)

1.3 Ukazatele firmy

Na grafu ¢ 2, ktery znazorfluje vyvoj zaméstnanosti, miZzeme pozorovat
postupné zvySovani zaméstnancli spoleCnosti. Nejvyssi nardst je zaznamenan za rok
2005, kdy se pocet zaméstnancii takika zdvojnasobil. SpoleCnost stale roste a rozsifuje
svoji pusobnost coz ma za nasledek, ze neustale dochazi k vytvareni novych pracovnich

mist a prilezitosti.

Vyvoj zaméstnanosti v poctu lidi

2001 2002 2003 2004 2005 2006

Graf €. 2 — Vyvoj zaméstnanosti (8)



1.4 Informacni systém spolecnosti

Pro objednavani, nakupovéni, skladovani a vyrobu firma pouzivé informacni
systém, kde se eviduji a zaznamendvaji veskeré ukony tykajici se vySe uvedenych
funkei podniku. Informacni systém se uplatiiuje predevsim ve vyrobé. Do systému se
také eviduji objednavky, uhrady faktur, vydané faktury, veskeré materidlové

hospodafstvi, odbyt a sklady.

Firma se snazi chranit a opatrovat své dulezité interni informace. VSichni
zaméstnanci nemaji do tohoto systému pristup. Nékteti nemaji pfistup vibec, a to
zaméstnanci, kteti ho ke své préaci nepotiebuji. Nekteti zaméstnanci maji zase omezeny
piistup v systému. Maji pfistup jen ke svym modultim, které musi pouZzivat. Pracovnici
nakupu maji kromé ucetnictvi neomezeny piistup v systému , protoze v tomto systému

se provad¢ji veskeré procesy s nakupem spojenym.

1.5 Zakaznici

Spolec¢nost vyviji snahu o ziskani stale novych zédkaznikl. Spole¢nost rozd€luje
zakazniky na dvé zakladni skupiny a témi jsou:
1. Zakaznici v Ceské republice

2. Zahrani¢ni zdkaznici

O ziskani novych zakaznikti v Ceské republice se staraji obchodni zastupci
spole¢nosti, ktefi nabizi vyrobky k prodeji ¢i k pronajmu. Zakaznici v Ceské republice
se tedy déli na dva typy:

* prodej

= prongjem.

Prodej znamend, ze zékaznici si ndmi vyrobené vyrobky koupi a jsou ve
vlastnictvi zékaznikli. KdeZzto prondjem je oznaceni zdkaznika, ktery si vyrobeny
vyrobek pouze pronajme a nadale zlstavad ve vlastnictvi spoleCnosti. S obéma typy

zékazniki se sepisuji smlouvy bud’ o prodeji nebo o prongjmu.



Se zahrani¢nimi zakazniky dojednava obchody piimo vedeni firmy. Zahrani¢ni
zdkaznici tvofi vice nez polovinu odbérateld. NejvétSim zakaznikem je matetska
spolecnost, ve které se soustied'uje velka ¢ast produkce. Matei'ska spole¢nost pak nadale

nami vyrobené vyrobky prodava do Rakouska a Némecka.



2 DElj‘INOVANi PROBLEMU A CILE DIPLOMOVE
PRACE

Pii nakupu materidlu, hotovych vyrobkii nebo sluzeb je potieba mit toho
nejlepSiho a nejspolehlivéjsiho dodavatele. Vybér a hodnoceni dodavatelii je velmi
podstatnym procesem v kazdé firm&. Jde piedevSim o nalezeni vhodného dodavatele,
ktery bude schopen plnit vSechny pozadavky spolecnosti ¢i se jim pfizptsobit. Pro
vybér a hodnoceni dodavateld pouzivaji firmy fadu kritérii jak nejvhodnéjsiho
dodavatele vybrat. Je pfedevsim potieba zajistit mnoho informaci o dodavatelich, ty pak
zpracovat, vyhodnotit a na zaklad¢ tohoto procesu dé€lat patfi€na rozhodnuti o vybéru
toho nejvhodnéjsiho dodavatele. Jedna se o proces, ktery se neustale opakuje. I kdyz
firmy maji uz své vhodné dodavatele vybrané, je uzitecné nejlépe 1x za rok, toto
hodnoceni zopakovat. Muze se stat, ze na trh vstoupil novy, mozna vyhodnéjsi

dodavatel nebo ptivodni dodavatel polevil ve svych dodavkach, a proto si firma miize

zacit vyhledavat jiného dodavatele.

Cilem m¢é diplomové prace, pro kterou jsem si zvolila spole¢nost ve které¢ pracuji,
je zefektivnit vybér dodavatelti pro ndkup a dale navrhnout metodiku pro provadéni
hodnoceni jiz vybranych dodavatelll. Ve své praci se také zaméfim na nakupovany

material u kterého provedu zatazeni do skupin dle analyzy ABC.

Ke splnéni mého cile budu vyuzivat vSech dostupnych teoretickych znalosti

z hlediska ndkupu a metody vybéru a hodnoceni dodavateli.



3 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

3.1 Usek nakupu

Usek nakupu je jednim zttvard celého podniku. Nejvyssim &lankem tohoto
useku je vedouci ndkupu nebo-li vedouci logistiky. Pod jeho vedenim pracuje referent
nakupu, ndkupci, zdsobovac, vedouci skladu, vedouci expedice, expedient a asistentka

nakupu.

3.1.1 Pravomoce useku nakupu

Usek nakupu ma na starosti ve§kery nakup materiald a spojovacich materiald,
které jsou potfebné pro vyrobu vyrobkt, dale ndkup hotovych dili nebo-li artikli od
externich dodavatelit a ndkup ostatnich komponentdi pro dany usek jako je naradi,
kancelaiské potieby apod. Co se tyka ndkupu strojii na vyrobu dilti z nakoupenych

materidli a ndkupu vétSich investic, je v kompetenci pfimo jednatele spolecnosti.
3.1.2 Vyvoj nakupu

Na grafu ¢. 4 je znazornén vyvoj nakupu v K¢ za rok 2004, 2005 a 2006.
Ptedchozi objemy nakupli bohuZzel nejsou k dispozici, protoze nebyly zpracovavany.
V roce 2005 je nakup materialu potiebného k vyrobé€ vysoky. Pokud srovnadm graf ¢. 1,
ktery znazorfiuje vyvoj produkce, s grafem ¢. 3 muze se zdat, Ze ndkup materidlu je
zavisly na vyvoji produkce. Cim vétsi je objem zakazek a tim spojeny objem produkce,

tim vice se musi nakoupit potfebného materidlu pro vyrobu.

V roce 2005 doslo téméf ke zdvojnasobeni produkce a zaroven tak doslo ke
zdvojnasobeni nakupu. V roce 2006 je produkce vyssi oproti roku 2005, ale nakup se
vyrazn€ snizil. Mlze to byt zplisobeno usporami v ndkladech na material ¢i zlepSenim

nakupnich ¢innosti.



Vyvoj nakupu v Ké

2004 2005 2006

Graf €. 3 - Vyvoj nakupu v K¢ v letech 2004-2006 (8)

3.2 Rozdéleni nakupnich polozek

V prvni fadé se ve firm¢é ndkup materidlu pro vyrobu rozdéluje do Ctyt

zakladnich skupin.

3.3 Organizace nakupu

Vyroba a k tomu potfebny ndkup materialu se uskutecituje na zakladé zakazek.
Denné se sleduje zadavani zakazek, aby se mohla rozpldnovat vyroba. Na zaklad¢
vyhodnoceni potieby jednotlivych dilti na objednané vyrobky se zjisti, kolik materialu
je na sklad¢ a kolik materidlu je potfeba pro vyrobeni daného poctu dili. Firma sice
nakupuje materidl dle zakazek, nékdy ovSem dochazi k pfedzasobeni a miize se stat, ze
vznikd velké mnozstvi nepotiebného materidlu. Déle spolecnost zjisti, kolik jiz
vyrobenych dila je na sklad¢ a jestli se maji dalsi dily vyrobit ¢i bude stacit zasoba
téchto uskladnénych dilt.

Stav na sklad¢ - Potfeba = +

Pokud rozdil mezi stavem na sklad¢ a potiebou vychazi plus (na skladé je vic
nez kolik je potieba) je to v poradku a objednavka bude mit hladky pribéh. Pokud

rozdil mezi stavem na sklad¢€ a potiebou vyjde minus (potfeba materidlu nebo hotovych



artikll je vice nez kolik je momentalni stav na sklad¢), tak to v pofadku neni a chybéjici
material se bude muset nakoupit. V ptipadé€ chybéjicich artikli se budou muset potiebné
dily vyrobit. Po vyhodnoceni je pak zcela jasné, zda zasoba materidlu na skladé¢ je

postacujici nebo zda je nutné material doobjednat.

3.3.1 Objednavani materidalu

Na zéklad¢ dispozic, které jsou potieba objednat, nakupc¢i zadd nakupni piikaz

do informa¢nim systému a na zaklad¢ tohoto nakupniho ptikazu se vystavi objedndvka.

3.3.2 Objednavani hotovych artikli

U objednani hotovych artikli se postupuje obdobnym zpisobem jako
u objednavky materidlu. Opét nakupci vystavi nakupni piikaz na hotové artikly a na
zaklad¢ toho se vystavi objednavka. U hotovych artikld musi byt vedoucim logistiky

vybran a schvalen odpovidajici dodavatel.

Pokud je objednavka vystavend, vytiskne se ze systému a necha se schvalit
vedoucim logistiky (ndkupu). Nasledné se objednavka posle dodavateli. Dodavatel musi

piijeti objednavky potvrdit.

3.3.3 Doprava

Doprava do firmy miZze byt zajiSténa vlastni dopravou nebo cizi
(dodavatelskou). Zalezi na dohodnutych podminkéach s dodavateli. Ve vétSin¢ ptipada
dopravu materidlu do skladu zajistuje dodavatel a firma tomu dava samoziejmeé
piednost. Dovoz materidlu si mize firma zajistit i sama. U drobnych nakupt nebo
pomocnych vyrobnich prostiedkl se doprava zajistuje prevazné pracovnikem nakupu a
to zasobovacem ¢i nakupcim, ale i dodavatelské dopravé se firma nevyhyba, a to pokud

jde o dovoz zdarma.



3.4 Skladovani

Proces skladovani je ve vSech podnicich stejny ¢i obdobny. Jde o ukony
ptevzeti, kontroly, uskladnéni a vyskladnéni. Po provedeni vstupni kontroly uklada
firma jednotlivé dodavky na paletach. Firma dodrzuje pravidlo FIFO (first in, first out),
tzn. prvni do skladu, prvni ze skladu. Do vyroby je tak nejdiive vydavan material

s nejdelsi dobou uskladnéni.

3.4.1 Prejimka na sklad

Skladnik provede uskladnéni dodavky na pfedem urc¢ené misto. Material se musi

uskladnovat takovym zplisobem, aby se nejprve vycerpaly staré zasoby.

3.4.2 Vydej ze skladu

Vedouci skladu nebo skladnik zaznamena vydej materidlu nebo spojovaciho

materidlu do vyroby na odpovidajici formulare.

3.5 Reseni reklamaci

Reklamace se tykd pouze nakoupenych hotovych artikli od externich
dodavatelti. Pokud se pfi pievzeti vyrobku od externiho dodavatele zjisti zdvada, vznika

tak narok na reklamaci.

Dodavatel musi rozhodnout o tom, zda je reklamace opravnéna ¢i nikoliv.
Dodavatel mé avSak opravnéni vyzéadat si fotodokumentaci k reklamovanym vyrobkiim.
Podminkou firmy je, aby se dodavatel také vyjadril zda je schopen zajistit ndhradu ¢i
opravu reklamovanych vyrobkii do jednoho tydne. Pracovnik kontroly se s dodavatelem

pii uznané reklamaci dale domluvi o odvozu poskozenych dili zpét k dodavateli.

Pokud nastane situace, Ze dodavatel neuznal reklamaci, poSkozené dily se
uskladni ve skladu jako neuznana reklamace a vycisli se rozsah Skody a dale vedouci

nakupu zajisti opatieni k naprave.



3.6 Dodavatele

Spole¢nost ma zhruba 300 dodavateli na veskeré firemni nakupy. Prevazné se
jedna o dodavatele z celé Ceské republiky, ale jsou zde i dodavatelé ze Slovenska &i
Rakouska. Firma ma seznam vSech svych dodavatelii. Nejedna se o seznam schvalenych

dodavatelt, ale spiSe o seznam veSkerych dodavatelt, se kterymi spolupracovala.

3.6.1 Vybér dodavateli

Firma mé uzaviené ramcové smlouvy se svymi vybranymi dodavateli pouze
u dodavek hotovych artiklti. Vyhleddvani novych dodavatelt pro ndkup ma na starosti
vedouci nakupu. Vyjedndvani se stavajicimi dodavateli a feSeni problémil s nimi

spojenych méa na starosti vedouci nakupu a nakupci.

Vedouci ndkupu vybira dodavatele v ptipadech kdy:
— pro nakupovany material ¢i hotovy artikl neni uréen kvalifikovany dodavatel
— kvalifikovani dodavatelé nespliuji kritéria nebo prestali spliiovat kritéria stanovena
spole¢nosti

— se zjisti nutnost zatazeni nového kvalifikovaného dodavatele.

Informace o potencidlnich dodavatelich se vybiraji s propagac¢nich materiald,
které jim jednotlivi dodavatelé sami poslali nebo vedouci nakupu, nakupci ¢i referent
mohou dodavatele vyhledat pomoci sit¢ internet ¢i reklamy nebo z doslechu od jinych

odbératelu.

Samotny vybér se provadi tak, ze jsou stanoveny hodnotici kritéria pro vybér
dodavatele. Kritéria, které si mize firma pro hodnoceni vybéru dodavatelti zvolit, je

nepieberné mnozstvi.

3.6.2 Hodnoceni dodavatelii

Hodnoceni dodavatell se provadi pouze u nakupovanych hotovych artiklt

s velkym casovym odstupem.



3.7 Nedostatky soucasného stavu

% Vybér dodavateld se provadi na zaklad¢ kritérii, které slouzi na veskery nakup

pro firmu.
% Hodnoceni dodavatell se realizuje s velkym casovym odstupem a pro hodnoceni
dodavatelii neni sestavena zadnd metoda ¢i pravidla jak pii hodnoceni

postupovat.

% Chybi vétsi spoluprace s dodavateli a budovani uzsich vztaht s dodavateli.



4 TEORETICKA VYCHODISKA DANE PROBLEMATIKY

4.1 Vymezeni nakupu

Nakup je velmi dulezitou funkci podniku. Je proto tfeba feSit a vybirat ty
spravné dodavatele, kteti budou dodavat podniku potfebné suroviny, zbozi ¢i sluzby.
U vyrobniho podniku se nejdfive realizuje ndkup, nasleduje vyroba a vystupem je
prodej. U obchodniho podniku se realizuji pouze funkce nakup a prodej. Funkce nakupu

predstavuje vstupni toky podniku.

Pii ndkupu musi mit kazdy na paméti, Ze penize musi byt vhodné a tcelné
vynalozeny. Nakupy pro podniky znamenaji velké naklady od kterych se vyviji celd

podnikatelské aktivita - nadslednd vyroba a prode;.

,Zakladni funkci utvaru ndkupu je efektivni zabezpeceni prepokladaného
priabéhu zakladnich, pomocnych a obsluznych vyrobnich i nevyrobnich procest
surovinami, materidlem a vyrobky v potfebném mnozstvi, sortimentu, kvalité, Casu

«l

a miste.

Nékdy je velmi obtizné vSechny tyto procesy efektivné skloubit dohromady.
Proto se musi ndkup vyjednat tak, aby ob¢ strany - jak strana dodavatele, tak strana
odbératele - mohly byt uspokojeny. Nékdy je to proces kratkodoby, ale jindy je to
proces na dlouhé vyjednavani. Ochota a vstficnost by mély byt normalnimi jevy ve
vyjednavani nejen v nakupu, ale i v celém podnikéani. Casto ale chybi a to je pak $koda

pro ob¢ strany.

4.2 Nakupni ¢innosti

Drive se na oblast nakupu divalo jako na podptrnou funkci, ktera plnila pouze
pozadavky vyrobni funkce nebo jinych funkci podniku na ndkup materidli. Funkce

nakupu se pak dale nezabyvala opravnénosti nakupovanych potieb ¢i vytvarenim

LLUKOSZOVA, X. Ndkup a jeho fizeni. 1vyd. Brno: Computer Press, 2004. s. 7. ISBN 80-251-0174-6.



dlouhodobych vztahti s dodavateli. Takto vymezenymi Cinnostmi nakupu nemohla

funkce nakupu piispivat ke zvySovani rentability podniku. (2)

Funkce nakupu se vSak stale vyviji a dnes jiz hraje vyznamngj$i roli v ramci
podnikovych ¢innosti. Cinnost a odpovédnost v oblasti nakupu nezaéina pii prvnim
kontaktu s dodavatelem a pii projednavani smlouvy a nekon¢i doddnim materidlu na
sklad, ale zacatek vSech aktivit spojenych s ndkupem se uskutecituje jiz pii spolutcasti

pii tvorbé€ vyrobku, pii vyrobé¢ a pfi volbé materialu. (7)

Rovnéz marketingové piistupy se dnes Casto promitaji do vSech fazi nakupniho
procesu. Nakup zacind ndkupnim vyzkumem trhu a déle pokracuje volbou dodavatele,
rozhodovanim o optimdlnim dodacim rezimu, tvorbou optimalnich zasob a vytvafenim
oboustrannych vyhodnych vztahti s dodavateli v otazkach kvality, logistiky i cenovych

a platebnich podminkach. (7)

Strategické planovani v oblasti ndkupu je podstatnym procesem, ktery zahrnuje
¢innosti jako identifikace kritickych nakupt, analyzu dodavatelského trhu, ohodnoceni
rizika, tvorbu strategii a implementaci. Strategické planovani ndkupu musi feSit
a zjiStovat, zda nemohou nastat problémy s materialy, naptiklad s jejich nedostatkem ¢i
zhorsujici se kvalitou, rostouci ¢i klesajici cenou, nebo zda je nutnosti se predzasobovat.
Management by tyto faktory mél sledovat a vytvaret konkrétni plany, aby byla zajisténa

plynulost zasobovani a ptisunu materialu do podniku. (2)

4.3 Faktory ovliviiujici nakupni proces

Nakup je v kompetenci ndkupnich manazeri a zavisi na jejich rozhodnuti.

Existuje né€kolik faktorti, které plisobi na rozhodovani v ndkupnim procesu. Mezi
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> Cas
- Dodavatel. (6)

Podminky dodavky

Jedna se o presné vymezeni dodacich a platebnich podminek kazdych dodavek,

které jsou realizovany a tyto podminky musi byt jasné vymezené v kupni smlouvé.

Jakost

vwr

ceny. Je tfeba nakupovat vhodné materidly a vyrobky pro zamysSlené ucely.
»Nedostate¢na jakost dodavek se mulze vyraznym zplsobem podilet na vytvareni

negativniho vnimani produkti odbérateli jejich zdkazniky.«?

Mnozstvi

Jak nakoupit spravné mnozstvi? Zde pisobi fada faktori a je tieba se rozhodovat
zda nakupovat ve velkém a tim ziskdni mnozstevni slevy nebo nakupovat v malém
mnozstvi. Pii ndkupu ve velkém mnozstvi vSak vznikd nadmérné mnozstvi zasob, ¢imz
nasledn¢ mtze dojit k zestarnuti ¢i znehodnoceni zasob a véazani kapitdlu v zasobach.
Nakup v malém mnozstvi znamena casté objednavky a vysSs$i jednicové naklady.

Nakupované mnozstvi je tfeba optimalizovat a ptizplisobovat vyrobnim potiebam.

Cena

Kazdy chce nakupovat za co nejniz$i cenu. Nizka cena ale nemusi odpovidat
pozadované kvalité. Cilem tedy je zajistit nejvyssi hodnotu nakupovanych polozek

spliujici specifické pozadavky za co nejnizsi ndkupni cenu.

2NENADAL, J. Management parmerstvi s dodavateli. 1. vyd. Praha: Management Press, 2006. s. 31.
ISBN 80-7261-152-6.



Podstatné je, se rozhodnout, kdy je potieba nakoupit material ¢i sluzby. Material
musi byt k dispozici vcas, kdy je potifeba ve vyrobnim procesu a v pozadovaném
mnozstvi, aby bylo mozno reagovat na poptdvku. Musi se také pocitat s dodaci lhiitou

materialq.

Dodavatel

Dodavatel hraje v ndkupu jednu z nejhlavnéjsi roli. Podnik musi peclivé vybrat
toho nejvhodnéjsiho dodavatele, ktery bude spliiovat vSechny pozadavky. Vybranim

Spatného dodavatele se podnik mtiZze ocitnout ve velmi obtizné situaci. (6)

,,PI1 nakupnim rozhodovani je uzitecné rozlisit dvé skupiny dodavatelt:

1. Dodavatelé velmi mali, pro n¢z i drobné zakazky jsou dulezité. Jde napf. o mistni
dodavatele, kteti uzkostlivé dbaji o dobrou ,mistni povést“. Proto byvaji velmi

spolehlivi a pruzni a obvykle s nimi byva lepsi jednani nez s vétSimi dodavateli.

2. Vétsi dodavatelé, kteti jsou schopni dodat Casto i pohotove, pomérné Siroky sortiment
vyrobkd, ale n¢kdy ocekavaji vétsi aktivitu od kupujiciho ¢i uGstupky v kvalitativnich

parametrech.*

4.4 Informace pro rozhodovani v nakupnim procesu

Mit spravné a dobré informace a byt informovan je dilezitou soucasti vSech
¢innosti podnikdni. Zvlast¢ informace, na zdklad€¢ kterych se uskuteciiuje tada

podnikovych rozhodnuti v ndkupu ¢i jinych procesech.

Pro rozhodovéni v ndkupnim procesu jsou dilezité informace:

3 TOMEK, J.; HOFMAN, J. Moderni fizeni ndkupu podniku. 1. vyd. Praha: Management Press, 1999.
s. 179-180. ISBN 80-85943-73-5.



- ,,0 dodavatelich, ziskané¢ bud’ trvalym vyzkumem trhu nebo na zaklad¢ piimych
jednéni (nabidek) s dodavatelem,
- o ostatnich poptavajicich na trhu, tedy o konkurenci, kterd mize vyrazné ovlivnit

ror r cr 0w+ 4 o 4
chovani nabizejicich vici ostatnim partneriim na trhu.*

Dnes velké vyhody, z hlediska ziskévani informaci, poskytuje sit” internet. Zde
si mohou manazefi nadkupu najit nepfeberné mnozstvi informaci o dodavatelich,

materialech ¢i svych konkurentech.

,Prostfednictvim svych kontaktl s dodavatelskym trhem mohou pracovnici
nakupu ziskat dualezité informace o novych technologiich, potencidlnich novych
materidlech nebo sluzbach, o novych dodavatelskych zdrojich a zménach v trznich
podminkach. Diky poskytovani informaci o vn&jSim trznim prostiedi mize funkce
nakupu napomahat pii prebudovani celkové strategie podniku tak, aby podnik vyuzil
novych trznich ptileZitosti. Pokud jsou pracovnici ndkupu dobte informovani, umoziuje
to funkci nakupu 1épe predvidat a podporovat potieby podniku v jinych oblastech. To

pak zp&tné vede k vy$simu uznani a zapojeni této funkce do G&asti na Fizeni podniku.

4.5 Partnerstvi a komunikace s dodavateli

,Partnerstvi s dodavateli je takovy pracovni vztah mezi odbératelem
a dodavatelem, ktery je budovan na bazi vzajemné divéry a pfinasi hodnotu obéma
partnerim. Aby byl tento vztah co nejpevnéjsi, musi byt budovan a rozvijen na bazi

v . o b
urcitych zéasad - principt.*

Je mnohem vyhodné&jsi pokud vztahy mezi obchodnimi partnery trvaji déle nez

pouze jednou dodavkou, zvlasté pokud spokojenost je na obou strandch. Komunikace

4TOMEK, G.; TOMEK, J. Nakupni marketing. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, 1996. s. 138. ISBN 80-
85623-93-X.

5 LAMBERT, D. M.; STOCK, J. R.; ELLRAM, L. M. Logistika. 1. vyd. Praha: Computer Press, 2000.
s. 350-351. ISBN 80-7226-221-1.

6§ NENADAL, J.. Management partnerstvi s dodavateli. 1. vyd. Praha: Management Press, 2006. s. 29-30.
ISBN 80-7261-152-6.



mezi dodavateli a odbérateli by méla vést k neustalému zlepSovani a zkvalitiovani. Pro
vyjednavani je zapotiebi mit ustdlené¢ dodavatelsko-odbératelské vztahy, a to tak, aby

byly co nejoptimalnéjsi. Tyto vztahy je tieba stale budovat a utuzovat.

Vztahy mezi dodavateli a odbérateli mohou nabyvat dvou smért a to, Ze
vzajemné vztahy mezi obéma partnery jsou zaloZzeny na vzajemné nedlveie nebo
vzajemné vztahy mezi obéma partnery jsou zaloZeny na vzajemné divétre a na zasadach
rovnopravnosti. Prvni zpiisob nema svétlou budoucnost, mize se stat, Ze odbératel uz po
mnohych zkuSenostech s dodavateli nema patficnou divéru, coz se samoziejmée
podepiSe na vykonnosti 1 nadkladech obou stran. Ale ani bezmezna divéra neni
spravnym krokem. Vzijemna divéra by se méla projevit aZ po opakovanych

prokéazanych skutecnych schopnostech. (4)

Podniky by také meély zainteresovavat své zameéstnance, jak se chovat
k dodavateliim a jak s nimi jednat. Postoj zaméstnancti, kteti budou jednat s dodavateli,
také vypovida o firmé a jeji image. Uz na zaCatku vytvareni vztahti s dodavateli by mél
byt vypracovan urCity ramec chovani pracovnikl, kteti se budou bézné pohybovat
v procesech s dodavateli. Samoziejmé to nemusi platit vzdy jen pro pracovniky nakupu.
Nespravné jednani a podcenéni tohoto faktoru mize naruSit spravny rozvoj

partnerskych vztahti s dodavateli. (4)

4.5.1 Ramcové smlouvy

Ramcové smlouvy se zpravidla uzaviraji na urité casové obdobi. Jde o
kontrakty uzaviené¢ mezi dodavateli a odbérateli. Tyto smlouvy vymezuji mnozstvi,
jakost a cenu urcitych materiali ¢i vyrobkil. Dodavatel se zavazuje po urcity Cas
dodévat ur¢ity materidl ¢i vyrobky v pfedem dané kvalité a za pfedem stanovenou cenu
po urcité obdobi, které je ve smlouvé uvedeno. Vytvaii se zde prostor predevsim pro
poskytovani cenovych slev. Rdmcové smlouvy jsou vyhodné pro ob¢ strany. Dodavatel
ma zaruceno po urCité obdobi odbyt svych produkti a odbératel ma zase zajiSténo

pravidelné dodavani potfebnych materialt a produkti. (2) (5)



4.6 Vybér a hodnoceni dodavateli

Procesy vybéru a hodnoceni dodavateli dnes patii k béZnym c¢innostem
v jednotlivych organizaci. Kazdd organizace ma k tomuto procesu svij pfistup,
narocnost, zvolené kritéria, zptisob vyhodnocovani i miru podstaty. Organizace si
piedevsim potiebuji vytvorit podminky pro zajiSténi jistoty, ze nebudou nakupovat od
partnerQ, ktefi nejsou ¢i nebudou dlouhodobé schopni plnit pozadavky odbérateld.
OvSem v praxi se muzeme cCasto setkat stim, Ze v mnohych ceskych organizacich
nedochazi ke kvalitnimu vybéru dodavatelii nebo dokonce se vybér nebo hodnoceni

dodavatelli neprovadi viibec. (4)

Rozhodovani o dodavateli patii k hlavnim rozhodnutim utvaru podniku. Vyznam
tohoto rozhodovani v soucasné dobé roste a to diky globalizaci ekonomiky a moznosti
vybéru z vice raznych dodavatelli. Postup pii rozhodovani se bude lisit podle toho zda

pUjde o novy nakup nebo o opakovany nakup. (6)

,Organizace musi hodnotit a vybirat dodavatele podle jejich schopnosti dodavat
produkt v souladu s pozadavky organizace. Musi byt stanovena kritéria pro jejich volbu,
hodnoceni a opakované hodnoceni. Musi se udrzovat zdznamy o vysledcich hodnoceni

a 0 viech nezbytnych opatienich vyplyvajicich z hodnoceni.*’

,Hodnoceni a vybér dodavateli je vyrazné preventivni soubor ¢innosti, jejichz
smyslem je jesté¢ pfed uzavienim obchodniho kontraktu vybrat z mnoha potencidlnich
dodavatelti jednoho nebo nékolik, ktefi budou vyhovovat odbératelem zvolenym
a objektivnim kritériim. Informac¢nim vstupem jsou zejména definované pozadavky na
dodavky, zdznamy o hodnoceni vykonnosti tohoto dodavatele v minulosti, reference
jinych odbératelit atd. Vystupem je rozhodnuti o tom, zda s danym dodavatelem bude,
resp. nebude navdzan obchodni vztah, pfipadné vymezeni podminek, které jesté bude

muset dodavatel splnit k tomu, aby byl uznan za zptisobilého partnera.*®

T"NENADAL, J. Management partnerstvi s dodavateli. 1. vyd. Praha: Management Press, 2006. s. 35.
ISBN 80-7261-152-6.

8 NENADAL, J. Management partnerstvi s dodavateli. 1. vyd. Praha: Management Press, 2006. s. 42.
ISBN 80-7261-152-6.



»Finanéni pfinosy spojené se spravnym vybérem a hodnocenim dodavatelii
mohou byt znaéné. Uspory v logistickych nakladech se piimo promitaji do zasadnich
zlepSenich v oblasti zisku. Obdobné¢ i nadkupni ¢innosti mohou mit pfiznivé efekty na
zisk podniku. Navic Ize predpokladat i zlepSeni v oblasti zakaznického servisu, nebot’
diky spolehlivym dodavatelim mitiZze vyrobni proces probihat hladce, bez zpomaleni
nebo vypadkl. A protoze efektivni fizeni nakupu obvykle vede i k ndkupu materialii
vysoké kvality, existuje zde mensi pravdépodobnost, ze zdkaznici budou hotové

vyrobky vracet z divodu poruch.*’

Vybér dodavatelii a nasledné hodnoceni dodavatelli mize podnikim zefektivnit
nakupy. Jednak se miize snizit pocet dodavatell, ¢imz zaroven dojde k jejich
zkvalitnénému vybéru a jednak se mezi podnikem a dodavatelem mohou vytvorit uzsi
vztahy. To vSe muze také vést ke snizovani zadsob podniku a také ke snizovani naklada

na zménu dodavateld.

Podle Lamberta, Stocka a Ellramové se proces vybéru dodavatelt a fizeni vztah
s dodavateli rozdéluje do péti fazi nakupniho procesu:
1. faze - Pfipravna faze. V této fazi dochdzi k zjisténi potieb urcitého ndkupu a zajisteni
pottebného tymu.
2. faze - Identifikace potenciadlni dodavateli. Jednd se o urceni kritérii k vybéru
dodavatell a jejich identifikace.
3. faze - Prozkoumani a vybér dodavatele. Navdze se kontakt s potencidlnimi
dodavateli, provede se jejich ohodnoceni a vybér.
4. faze - Navazani vztahu. Sleduji se a dokumentuji pivodni o¢ekavani a kontakty.
5. faze - Ohodnoceni vztahu. V této fazi dochazi podle situace bud’ k pokracovani

a vyvijeni vztahu s dodavateli nebo k omezeni ¢i dokonce jeho zruSeni. (2)

,Kazda z odbératelskych organizaci si vytvari obvykle velmi rozsahlou databazi

moznych dodavateli, znichz si pomoci vhodnych néstroji muze v predbézném

9 LAMBERT, D. M,; STOCK, J. R.; ELLRAM, L. M. Logistika. 1. vyd. Praha: Computer Press, 2000.
s. 357. ISBN 80-7226-221-1.



hodnoceni a vybéru zvolit ty potencialni dodavatele, kteti budou podrobeni dalSimu,
obvykle zevrubngj§imu posuzovani. Vystupem z procesu hodnoceni a vybéru je
definitivni seznam dodavatelti, se kterymi odbératel uzavird smlouvy na konkrétni
dodavky. V jejich pribéhu podrobuje pravidelnému hodnoceni (méteni jejich
momentalni vykonnost, pficemz vysledky tohoto hodnoceni mohou slouzit jako
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uzitecné informace pro novy vybér a hodnoceni dodavateld.*

Soucasti procesu vybéru a hodnoceni dodavateli je také komunikace
s dodavateli a predavani vysledki o jejich vykonnosti. Zpétna vazba je velmi dilezita.
Vysledky hodnoceni a odhaleni ptipadnych nedostatki by méli dodavatelé chéapat jako
ptilezitost ke zlepSeni. (4) Zde opét mohu poznamenat, Ze v praxi se mizeme setkat
s ptipady, kdy k pfedani vysledki hodnoceni nedochazi a odbératel ukonc¢i spolupraci

s dodavatelem bez jakéhokoliv pfedchoziho upozornéni ¢i vysvétleni.

4.6.1 Vybér dodavatelii

, Vybér vhodnych dodavatelt je nesmirné dilezity. V ramci procesu potfizovani
dodavatelti, ktefi jsou schopni pozadovany material ¢i sluzbu poskytnout. Vzhledem
k mnozstvi riznych faktorti, které je nutno brat vuvahu, je kupni proces velmi
komplexni. Do tohoto procesu vstupuji jak pfimi rozhodovatelé, tak dalsi osoby, které
rozhodnuti ovliviiuyji; spoleéné vytvéieji tzv. rozhodovaci jednotku (desison-making
unit). Pfi pfijimani dalezitych rozhodnutich, podniky stale vice vyuzivaji smiSené tymy,
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sloZzené ze zastupct riznych tsekl organizace.*

,PI1 vlastnim rozhodovani o dodavateli lze postupovat tak, ze rozhodnuti je
vysledkem nékteré z uvedenych metod:

e expertniho odhadu (tymu nebo jednotlivce)

1 NENADAL, J. Management partnerstvi s dodavateli. Nové perspektivy firemniho nakupovani. 1. vyd.
Praha: Management Press, 2006. s. 91-92. ISBN 80-7261-152-6.

' LAMBERT, D. M,; STOCK, J. R.; ELLRAM, L. M. Logistika. 1. vyd. Praha: Computer Press, 2000.
s. 352. ISBN 80-7226-221-1.



e scoring-modelu (probiha na zékladé¢ kvantitativniho hodnoceni pifedem
stanovenych kritérii, viz. obr. €. 2)

e porovnani nabidek (z hlediska cenové trovné dodavatele)

e kombinované metody (v praxi nejcastéji uplatiiovany pristup, piedstavuje

kombinaci vy$e uvedenych metod).«'?

HODNOTICI
KRITERTUM DODAVATEL X Y Z

A. JAKOST

* vaha 45

* pocet bezchybnych dodavek z celkového poctu tiiceti | 22,0 | 25,0 | 18,0

* podil v % 73,3 | 83,3 | 60,0
podil krat vaha

BODY 33,01 37,5127,0

B. CENA

* vaha 30

* pram. cena za poslednich tficet dodavek v K¢ 160,0|180,0|100,0

* reciprocni index 62,51 55,5(100,0
index krat vaha

BODY 18,8 | 16,7 | 30,0

C. SPOLEHLIVOST

* yvaha 25

* celk. prekro¢. dodaci lh. za posl. 30 dodavek ve dnech |190,0/105,0|160,0

* recipro¢ni index 55,3 |100,0| 65,6
index krat vaha

BODY 13,8 | 25,0 | 16,4

CELKOVE HODNOCENI 65,6 | 79,2 | 73,4

Obrazek ¢. 2 Scoring - model pro hodnoceni dodavatelii

»Zasadni vyznam pro kvalitu vybérového rozhodovani ma predevSim pocet
a druh zvolenych kritérii. Cena, dodaci lhiita a jakost vyrobkli nemohou byt jedinym
kritériem u vyznamnych materiali nebo rozséhlejSich objemt pii zdsobovani. Stejné tak
je tteba prihlizet k informacim o dodacich podminkéch, spolehlivosti dodacich lhiit,
dodacich kapacitach, druzich oball, jednotkach baleni, geografickych vzdalenostech

atd. Celkové bodové ocenéni kazdého dodavatele se ziska dvéma zpiisoby:

2 LUKOSZOVA, X. Nékup a jeho Fizeni. 1vyd. Brno: Computer Press, 2004. s. 7. ISBN 80-251-0174-6.



» vynasobenim bodové hodnoty kazdého kritéria individualni vahou, stanovenou
pro kazdé kritérium;

> néslednym seétenim viech kriterialnich hodnot.*"

Neexistuje zadny piesny vycet kritérii, které by musela pouzivat kazda
organizace. Kritéria pro vybér a hodnoceni dodavateld si musi kazda organizace zvolit
a aktualizovat sama. V odborné literatuie se docteme o fadé¢ doporucujicich kritérii, ale

zalezi na konkrétnim podniku, které kritéria budou pro n¢ho dulezité.

Pi'ehled nékterych Kritérii pro volbu dodavatele
Kritéria tykajici se vyrobkii a sluzeb k nim:
— schopnost dodat potebné vyrobky v potiebném mnozstvi, kvalité a provedeni
— uroven poskytovanych sluzeb a servisu
— systém kontroly jakosti z hlediska certifikace
— kvalita baleni vyrobku a jeho manipulac¢ni pfipravenost

— doprovodna technicka dokumentace, jeji provedeni, uplnost, instruktivnost

Kritéria tykajici se ceny, dodacich a platebnich podminek:
— cena, slevy, srazky
— dolozky o nahrad¢ skod vzniklych vadnou dodavkou
— platebni podminky, vstiicnost k pozadavkiim

— ochota pfistoupit na nové formy v dodavkovém rezimu

Kritéria tykajici se dodavatele, jeho image, goodwillu a jeho chovani pri jednani
a realizaci dodavek (plnéni smlouvy):

— inovacni technické schopnosti a predpoklady

— vyrobni kapacity, spolehlivost

— povést firmy, image, goodwill

— finan¢ni situace firmy, ekonomicka stabilita

— spolehlivost pti realizaci dodavek, dodrzovani termint

3 SCHULTE, Ch. Logistika. 1. vyd. Praha: Victoria Publishing, 1994. s. 36-37. ISBN 80-85605-87-2.



— postoj ke kupujicimu, vstiicnost, viile dohodnout se
— uroveil komunikace, ochota pfedavat informace
— lokalizace firmy, logistické podminky

— schopnost a ochota ptizplsobit se potiebam odbératele (6)

Management by mél ke kazdému zvolenému kritériu urcit dilezitost
jednotlivych kritérii pfitazenim konkrétni vahy kritéria. Tyto vahy ur¢i vzhledem ke
specifické situaci a podminkdm podniku. (2)

,Pokud by napiiklad méla pro podnik kriticky vyznam spolehlivost dodavané¢ho
produktu, dostal by tento faktor nejvyssi vahové ohodnoceni. Pokud by dale napft. cena
produktu nebyla pro podnik tak dulezitd jako spolehlivost, pfifadil by management
tomuto faktoru niz§i vahové ohodnoceni. Faktor, ktery by nemél pro podnik zadny

vyznam, by dostal ptidélenou nulu.

V dalsim kroku se u kazdého faktoru a dodavatele vypocte slozené (vazené)
ohodnoceni, a to vynasobenim ohodnoceni dodavatele u dané¢ho faktoru a dulezitosti
tohoto faktoru. Souctem sloZenych ohodnoceni jednotlivych faktorii se zisk4 celkové
ohodnoceni (pocet bodli) dodavatele, které je pak jiz mozno srovnédvat s ohodnocenim
jinych dodavatelti. Cim vyssi je celkovy pocet bodti dodavatele, tim 1épe dodavatel

vyhovuje potiebam a specifikim daného podniku.*'

4.6.2 Hodnoceni vykonu dodavatele a opakované hodnoceni dodavatelit

Hodnotit jiz vybrané dodavatele mize kazdy podnik svym vlastnim zptisobem.
Neexistuje zadna predepsand tabulka ¢i metoda, kterd by vyhovovala vS§em a kterd by
byla pro vSechny organizace stejnd. V odborné literatufe se mizeme setkat s mnoha
navody, metodami a moznymi hodnoticimi kritérii, ale kazdy podnik si musi sestavit

sv¢ vlastni kritéria, podle ¢eho své dodavatele bude nasledné hodnotit.

14 LAMBERT, D. M.; STOCK, J. R.; ELLRAM, L. M. Logistika. 1. vyd. Praha: Computer Press, 2000.
s. 356. ISBN 80-7226-221-1.



Proces hodnoceni dodavatelit by mél byt periodicky a mél by se dle potieby
opakovat. Podle mého nazoru by doporuc¢ena doba pro hodnoceni dodavatelti méla byt 1
rok, rozhodné ne vSak déle. Pokud je to pil roku nebo ctvrt' roku, tak je to myslim
spravné. Ale na druhé strané, to muze byt Casové narocné pro pracovniky nakupu
a zalezi zda po tak kratké dob¢ je to nutné. Nékteré organizace mohou hodnoceni
dodavatelti provadét naptiklad po kazdé uskutecnéné dodavce, kde se vyskytlo

reklamacni fizeni k dané dodavce.

,U opakovanych ndkupi se doporucuje opakovat rozhodovani o volbé
dodavatele 2x do roka, a to na zakladé¢ aktualizovanych informaci doplnénych
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o srovnani novych ndkupnich moznosti a zkusenosti.*

,Informace o tom, zda dodavka plni nebo neplni specifikace odbératele, jsou
cennym informacnim vstupem pro c¢innosti prubézného hodnoceni vykonnosti
dodavatelti. Toto hodnoceni provadi odbératel ve zvolenych intervalech trvéani
obchodniho vtahu podle vlastnich dokumentovanych postupt a kritérii. Smyslem tohoto
hodnoceni je predev§im monitorovat, pfipadné¢ métit momentalni schopnost dodavatele
plnit pozadavky odbérateli s cilem motivovat dodavatele k dalSimu zlepSovani jeho
vykonnosti v budoucnu. Toto hodnoceni totiz za ptfedpokladu objektivné vyuZzivanych
méfitek mize odhalit nékteré slabé strdnky a problémy u dodavatele a sdélovani
vysledkl tohoto hodnoceni by dodavatele mélo povzbuzovat, ne stresovat! Vystupem
jsou informace, které odbératel miize vyuzit pro budouci vybér dodavateli u novych

, 16
zakazek.*

Pracovnici nakupu podle kritérii, které byly pro rozhodovani o dodavateli
pak mohou vyvodit zdvéry zda nadédle bude pokracovat spoluprace s piisluSnym
dodavatelem, ¢i dojde k tipravé vztahli nebo dokonce k uplnému zruseni obchodnich

vztahti. (6)

I5TOMEK, J.; HOFMAN, J. Moderni rizeni ndkupu podniku. 1. vyd. Praha: Management Press, 1999. s.
179. ISBN 80-85943-73-5.

16 NENADAL, J. Management partnerstvi s dodavateli. 1. vyd. Praha: Management Press, 2006. s. 43.
ISBN 80-7261-152-6.



4.7 ABC analyza

Vsem druhiim materidlu v zadsobach ¢i vSem dodavateli nelze vénovat stejnou
pozornost, protoze je to velmi pracné, neicelné a zaroven nakladné. Proto je vhodné
jednotlivé polozky diferencovat podle jejich relativni dilezitosti. K tomu se vyuziva
metoda ABC nebo-li Paretova metoda. ,,Metoda ABC je zdkladem diferencovaného
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systému fizeni zasob a diferencovaného systému fizeni ndkupu viibec.*

Metoda ABC je predevSim vyuzivana pfifizeni zdsob a nakupovanych
materidli. Tato metoda mize mit ovSem 1 Sir§i vyuziti. Jinou variaci mize byt, misto
sledovani materiali a vyrobku, naptiklad podil jednotlivych dodavatelli na celkovém

nakupu. (6)

»Analyza ABC vychazi z myslenky, Ze nékteii zakaznici a produkty piinaseji
podniku vy38i uZitek neZ jini zakaznici, resp. produkty. UZitek se zde hodnoti ve smyslu
rentability, prodejniho obratu, podilu na trhu a dal§ich ukazatell, které povazuje
podnikovy management za smérodatné. Pokud bychom pouzili jako ptiklad rentabilitu,
pak nejvice rentabilni zdkaznici a produkty by méli v tomto smyslu dostavat nejvice

pozornosti.«'®

Metoda ABC spociva v tom, ze jednotlivé dodavané polozky se roztiidi podle
dodévaného objemu a ceny polozek a to do tfi zakladnich skupin - skupiny A, skupiny
B a skupiny C. V praxi se vSak doporucuje neomezovat se pouze na tii skupiny, ale je
ucelné pracovat s vice skupinami. Skupiny A, B, C se fadi v poradi dle snizujici se
dilezitosti. Do skupiny A se fadi dodavky s nizkym objemem z celkového objemu
nakupu, ale vysokou hodnotou (cenou). Ve skupiné¢ C jsou zase dodavky s velkym

objemem, ale nizkou hodnotou ndkupu. Z toho vyplyva, ze jednotlivym skupinam

" LUKOSZOVA, X. Nékup a jeho fizeni. 1. vyd. Brno: Computer Press, 2004. s. 75. ISBN 80-251-0174-
6.

18 LAMBERT, D. M,; STOCK, J. R.; ELLRAM, L. M. Logistika. 1. vyd. Praha: Computer Press, 2000. s.
54. ISBN 80-7226-221-1.



vénujeme odliSnou pozornost. Nejvetsi pozornost by se méla vénovat skupiné A, kterad

N 24

Tato metoda se tidi pravidlem 20/80, 80 % disledkt zptisobuje asi 20 % pficin.
To znamend, ze 80 % celkového nakupu se uskuteciiuje u 20 % dodavatelii nebo lze
také fici, ze 20 % polozek ndkupu v sobé vaze 80 % hodnoty celkového nakupu. Jedna

se o pomérné nenaro¢nou zalezitost. (1)



5 NAVRHY NA RESENIi

Podstatou a nejdulezitéjsi ¢asti diplomové prace je navrh nového zpisobu
vybéru a hodnoceni dodavatelti. Mnohdy je tézké délat nové navrhy, kdyz ve firm¢e vse
funguje a zaméstnanci jsou na dané postupy zvykli. Je v§ak potfeba ndkupni ¢innosti
zlepSovat a zejména posilovat spolupréci s dodavateli. Moje navrhy jsou zpracovavany

s ohledem na konkrétni podminky spolecnosti.

5.1 ABC analyza materialu a dodavatelu

V oblasti nakupu bych se nejprve zamétila na nakupované materialové polozky,
které na zaklad¢ analyzy ABC rozdélim do odpovidajicich skupin. Pfi pldnovani nakupu
materidlu je nutné, aby se nakupci soustiedil predevsim na tu skupinu materidlu, ktera
predstavuje nejvetsi podil na hodnoté nakupu spolecnosti. Pouzitim analyzy ABC se
vyttibi, které nakupované polozky lze nakupovat do vétSich zasob a které nikoliv. Tak
muze dojit k zefektivnéni zasob a spoleCnost se nemusi obavat neprodejnosti zasob,

z divodu ptedzasobeni se materidlem.

Pro vypracovani této analyzy je tfeba mit velmi kvalitni vstupni data. Zakladem
je nakupované mnozstvi za rok, popiipad¢ spotieba a cena za kus. Vynasobenim téchto
dvou polozek ziskdme ro¢ni hodnotu objemu nédkupu pozadovaného materidlu. Tato
hodnota se nasledné¢ vyjadii v procentech k celkovému ro¢nimu objemu nakupu a

nasleduje vy¢isli kumulativni hodnoty ro¢niho objemu nédkupu v %.

Do skupiny A na zdklad¢ provedeni analyzy patii jen nc¢kolik materidlovych
polozZek, avSak maji nejvétsi podil na hodnoté nakupu spolecnosti. U téchto poloZzek
bych doporucila, aby se udrzovaly velmi minimélni, takika zZadné zésoby, protoze tyto
polozky jsou financné€ nejnarocnéjsi. Podle mozného rizika, které muiize vzniknout
z davodl vypadku dodani materidlu je vSak nutné pocitat s témito riziky a udrZovat
minimalni pojistné zasoby materidlovych polozek patfici do skupiny A. U skupiny A

doporucuji v kazdém piipade uzavirat rimcové smlouvy na doddvky materialu.



Skupina B zahrnuje polozky materidlu, které se podileji na celkové hodnoté
nakupu pfiblizné¢ 16 %. Tato skupina neni tou nejstéZejnéjsi, ale je tfeba ji vénovat
ur¢itou pozornost. U materidlu ve skupiné B je rovnéz dobré uzavirat dohody

s dodavatelem.

Nakonec do skupiny C patii nejvétsi poCet polozek materidlu, které se vSak
podileni zhruba 4 % na celkové hodnoté nakupu. U této skupiny materidlu neni potieba
zvl4st’ uzavirat obchodni smlouvy s dodavatelem. Dodavatelti téchto polozek materidlu

je nejvice.

Pii ABC analyze dodavatelu se postupuje obdobnym zplisobem. Je tfeba mit
k dispozici vySi nakupu a podilu dodavatell na ndkupu. Na provedeni analyzy a
zatazeni dodavateli do patficnych skupin mi vSak nebyli poskytnuty odpovidajici udaje.
Spolecnosti bych navrhovala, aby si vypracovala ABC analyzu dodavatell a zjistila tak,
kteti dodavatelé jsou pro ni stézejni a zaméfila na né svoji pozornost zejména z divodu
hodnoceni. Ve skupiné A by se hodnoceni dodavateli provadélo po kazdé uskute¢néné
dodavce, u skupiny B by se hodnoceni provadélo 1x za ptl roku nebo minimalné 1 x za

rok a u skupiny C by hodnoceni dodavatelt mohlo probihat pouze 1x za rok.

5.2 Zména vybéru novych dodavatela

Jak uz jsem vyse v textu uvedla, spolecnost vybira nové dodavatele na zaklade¢
kritérii, které si sama urcila. M4 navrhovand zména pro vybér dodavatelii spociva
v roz8ifeni kritérii pro volbu dodavatele a zejména v pfifazeni vah k jednotlivym

hodnoticim kritériim.

Vysledek vybérového fizeni by se pak zapsal na formuléf ,,Zaznam o vybérovém
fizeni”, ktery jsem pro dané ucely jiz podle predchoziho formulafe ,,Zaznamu o
> Yy ] p Yy Nz p p ’

vybérovém fizeni“ upravila.

Pti soucasném zpilisobu vybéru novych dodavatelt, mohou vznikat neptfesnosti.
Diky navrzenym zméndm se mohou pracovnici ndkupu snadnéji rozhodovat o

jednotlivych dodavatelich.



5.3 Hodnoceni stavajicich dodavateli

Na zaklad¢ provedeni vybéru novych dodavatelli uZ ma spolecnost vybrany
vhodné dodavatele, ktefi splnuji vysoké pozadavky spolecnosti. Pribézné hodnoceni
dodavatelt m& za ukol ovéfovat zda vybrany dodavatel neslevil na pozadovanych

narocich spolec¢nosti a zda nadale plni pozadavky, na zéklad¢ kterych byl vybran.

Pokud spolecnost ma vybraného dodavatele, nema stoprocentni jistotu, Ze
nakupy budou v poradku. Protoze s novym dodavatelem nemd firma zadné predchozi

obchodni zkuSenosti, je dobré provadét u novych dodavatelt jejich ptehodnoceni.

U nové vybranych dodavateld bych navrhovala piehodnoceni kazdého cCtvrt
roku, aby se snizilo riziko Spatného vybéru dodavatele po dobu alespon jednoho roku.
Poté by se opakované hodnoceni podle mého nazoru mohlo opakovat jedenkrat za piil
roku. Hodnoceni stavajicich a ovéfenych dodavateld, od kterych firma nakupuje delsi
dobu, by se uskuteciiovalo jedenkrat za rok.

Pti pfehodnocovani dodavatelii jsou nam znamy jiz podrobnéjSi informace
o dodavkach 1 dodavatelich a diky tomu muiZze spolecnost 1épe vyhodnotit vhodnost

a spravnost vybrané¢ho dodavatele.

5.3.1 Vymezeni kritérii pro priubéiné hodnoceni dodavatelit

Jako pfi vybéru nového dodavatele, tak i pfi pfehodnocovéni a pribézném
hodnoceni stavajicich dodavateld, je zapotfebi mit pfesné stanovend kritéria, podle
kterych se hodnoceni bude provadét. Opét miize byt nespocet kritérii, které¢ firma

povazuje za dilezité.

vvvvvv

mohla nadéale hodnoceni realizovat. Ke kazdému kritériu rovnéz piifadim pocet bodl a
odpovidajici vyklad pro splnéni kritéria. Stanovila jsem devét kritérii, na zaklade¢

kterych se by mohlo provadét zpétné hodnoceni dodavatelt a jejich plnéni. Domnivam

vvvvvv



Aby bylo prikazné, ze k hodnoceni dodavatele doslo, a po jakém cCasovém
useku, bude hodnoceni zaznamenano na formular ,,Zaznam o hodnoceni dodavatele®. U
vyznamnéjSich dodavatelli bych doporucila, aby byli informovéni o pribéhu hodnoceni.

Dodavatelé by pak mohli své chyby analyzovat a podilet se na jejich odstranéni.

Na zaklad¢ takto stanovenych hodnoticich kritérii a k nim pfidélenych boda
jsem sestavila jednoduchy postup, jak by spole¢nost mohla uskuteciiovat své opakované
hodnoceni stavajicich dodavatelii. Kladla jsem diraz na jednoduchost, aby pfi mozném
zavedeni do praxe bylo hodnoceni pro pracovniky nakupu piehledné a srozumitelné.
Spolecnost si ovSem muze nékterd kritéria ptidat ¢i odebrat podle toho, jak dalece jsou

jednotliva kritéria pti hodnoceni dodavateld pro spolecnost dilezita.

Spole¢nost mé tak moznost stale se presvédC¢ovat o tom, zda dodavatel nadale
spliuje vSechny pozadavky, které jsou na nc¢ho kladeny a nedochazi k vaznéjSim

vypadkliim ze strany dodavatele.

5.4 Spoluprace a vztahy s dodavateli

Co by spolecnost mohla nadéle zlepSovat je vétsi spoluprace s dodavateli

a budovani lepsich vztahli mezi nimi.

Sjednavani rdmcovych smluv bych proto rozsifila i na dodavatele materiald,
zejména materidlu zaclenénych do skupiny A. Tak by méla spole¢nost kryti dodavky
materidlu a nemohlo by se stat, ze by dochazelo k vypadkim materidlu ¢i pozdnimu

dodéni a spole¢nost nemusi udrzovat velké zdsoby materidlu.



6 PODMINKY REALIZACE A ZHODNOCENI PRINOSU

Podminky realizace

vavavava

schvaleni vedenim spolecnosti. Realizace by byla nejucinnéjsi, kdyby na novy postup
byla zpracovana smérnice, kterd by popisovala veskery postup pii vybéru a hodnoceni
dodavatelii. Platnost smérnice by se vztahovala na pracovniky nakupu, ale mohla by byt

rozsifena i do ostatnich useku firmy.

Aby viibec mohl byt vybér a hodnoceni dodavatelll realizovan, musi existovat
konkuren¢ni prostfedi na dany material a hotové artikly. Pokud by na trhu byl pouze
jeden ¢i dva dodavatelé nami pozadovanych materiald, vybér i hodnoceni dodavatelii by
nemélo smysl. Dal§i podminkou je také ziskani vSech potfebnych informaci na zaklad¢

kterych by se vybér a nasledné hodnoceni dodavatelt realizovalo.

Prinosy

Po splnéni podminek realizace, mohou byt ptinosy pro firmu vyznamné. Diky
rozdéleni materialu dle analyzy ABC muze dojit ke zlepSeni fizeni zasob materialu a ke
sniZzeni vazanosti kapitdlu v zdsobach. ZlepSenim vybéru dodavateli a zavedenim
standardniho postupu hodnoceni dodavatelii dojde ke kvalitnimu vybéru dodavateld,
coz se prizniveé odrazi pfedevsim na vyrob¢. Navazanim uzké spoluprace s dodavateli,
muze spolecnost docilit kvalitnich dodavek a vétsi spolehlivosti dodavatel. Finanéni
pfinosy mého navrhy nedokazi spravné vycislit, protoze mi nejsou znamy potiebna data,

ale domnivam se, Ze mohou byt zna¢né.



7 ZAVER

V dnes$ni dob¢ je velmi Siroky vybér moznych dodavatelii pro nakupovani
materidlii a vyrobkl. Nejen v domacich podminkach, ale pfedevsim v zahrani¢i. Vybrat
toho nejpovolanéjSiho dodavatele pro dodavky, které by spliovali vysoké naroky

spole¢nosti, neni jednoduchou zélezitosti.

Cilem mé diplomové prace bylo zkvalitnit vybér dodavatelti spolecnosti a déle

navrhnout metodiku pro provadéni hodnoceni jiz vybranych dodavateli.

V analyze soucasného stavu popisuji cely proces spojeny s nakupni Cinnosti.

Jedna se o organizovani nakupu, skladovani vcetné vybéru dodavatelt.

Na zékladé posouzeni soucasného stavu jsem nejprve provedla ABC analyzu u
nakupovaného materialu, aby bylo mozné posoudit nejdilezitéj$i polozky materialu, na
které se oblast nakupu musi soustied’ovat a neustale sledovat. Dalsim mym navrhem ke
zlepSeni soucasného stavu byla snaha zefektivnit vybér dodavatelll. Ve své praci se také
zabyvam metodou hodnoceni dodavatelii. Pokusila jsem se navrhnout mozny postup,

jak jiz vybrané dodavatele hodnotit.

Déale jsem poukéazala na Spatné vztahy pii spolupraci s dodavateli. Zaklad
vylepSeni vztahli mezi dodavateli a spole¢nosti spociva v lepsi komunikaci, ochot¢ fesit
vzniklé¢ problémy, informovani dodavatele o vysledcich hodnoceni a zejména

vypracovavani kvalitnich smluv s nimi.

Myslim si, ze vyty¢eny cil mé diplomové prace byl splnén. Predpokladem
uspésného vybéru a hodnoceni dodavateli je ovSem pravidelné opakovani tohoto
procesu a piedev§sim jeho disledna kontrola. Pokud by byl miaj navrh schvalen
vedenim spolecnosti a pouzivan, Ze ptinosy pro firmu by byli zna¢né. Pfinosy by se
tykali predevs§im kvalitniho vybéru a hodnoceni dodavatelii, coz by mélo za nasledek

zejména zkvalitnéni vyroby a vyrobki spolecnosti.
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