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Abstrakt

Tato bakalarska praca je zamerana na nakupnu logistiku akciovej spolo¢nosti Grafobal
so sidlom v Skalici, ktorej hlavnou vyrobnou c¢innostou je vyroba obalov z hladkej
lepenky. V praci sa zameriavam najmd na hodnotenie dodavatel'ov a vyber
najvhodnejsicho zo skupiny uchadzadov, ktory spifia kritéria pre dodavanie oble¢enia
pre firmu. Sucast'ou bakalarskej prace je teoreticka a analyticka ¢ast’, v ktorych som sa
pokusil priblizit’ a zhodnotit’ proces vyberu dodavatel’a. V tretej Casti sa venujem navrhu

na zlepSenie hodnotenia pri vybere dodavatel'ov.

Abstract

This bachelor thesis is focused on the purchase logistics of the joint stock company
based in Grafobal Skalica, which key production activity is the manufacture of solid
cardboard packages. In thesis | am focusing mainly on vendor evaluation and selection
of the most suitable candidates, which accomplish the criteria for supplying clothing for
the company. The thesis has a theoretical and analytical part where 1 tried to explain and
evaluate the contractor selection process. The third part deals with the proposal to

improve the evaluation when selecting suppliers.
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Uvod

Trzné prostredie a Z neho vyplyvajuca konkurencia sa v sucasnosti vyvija rychlejsie
a dynamickejSie nez v minulosti. Firmy musia pruznejSie reagovat na tento vyvoj
a vyuzivat moznosti a potencial, ktoré prinaSa. Znamena to zameriavat' sa nielen na
zefektiviiovanie vyrobného procesu a skvalithovanie svojej ponuky, ale i hladanie
novych moznosti a potencidlov pri nakupovani vstupnych materidlov v konkurenénych
cenach, a teda zefektivnenie nakupnych procesov.

Pre kazdu firmu su dodévatel'ské vztahy nedielnou sti¢astou podnikovych procesov
apreto je dolezité ich riadenie, sledovanie a analyza. Velky doraz firmy klad( na
realizaciu vyberovych konani na dodévatelov surovin, nakol'ko im to moze v znacnej
miere usetrit’ vstupné naklady pre vlastné vyrobky.

Mojou témou bakalarskej prace je Racionalizdcia ndkupnej logistiky, presnejSie sa
budem zaoberat hodnotenim uchadzacov podla stanovenych kritérii a naslednym
vyberom dodavatel'a pracovného oblecenia pre firmu Grafobal a.s.. Pre tuto tému som
sa rozhodol preto, lebo chcem bliz§ie nahliadnut’ do fungovania nakupnych tokov
V spolo¢nosti a obozndmit’ sa s procesom vyberu dodavatel’a.

V ndvrhu rieSenia tejto bakaldrskej prace by som sa chcel zamerat na zlepSenie
a zefektivnenie vyberového konania, Ktoré sa pouziva pre vyber najvhodnejSieho
dodavatel’a na ndkup pracovného obleCenia pre zamestnancov spolo¢nosti Grafobal a.s.
Je trendom v mnohych firmach uskuto¢iovat’ vyberové konania na nakup materialov a
surovin formou vopred ohlasenych elektronickych tendrov, kedy sa prihlaseni u€astnici
pripoja Vv stanovenom termine arealizuji svoju ponuku predaja s mozZnostou jej

zniZzovania, vramci stanovenych kritérii.
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Vymedzenie problému, ciele prace a metody spracovania

Hlavnym cielom mojej bakalarskej prace je celkova analyza procesu nakupu, procesu
hodnotenia dodavatel'ov a dodavatel'skych vztahov a nasledny vyber najvhodnejSicho
dodavatel'a ochranného pracovného oble¢enia v akciovej spolo¢nosti Grafobal na

zéklade splnenia stanovenych kritérii a podmienok firmy.

Postup spracovania prace

Najskor sa budem venovat’ dévodom, preco je prepracovany systém vyberu dodavatela
pre firmu doélezity a treba mu venovat’ vel'’kl pozornost’, rozoberiem sposoby rozdelenia
a hodnotenia dodavatelov a potom sa zameriam na samotny proces hodnotenia
dodavatel'ov.

V praktickej Casti vlastnych navrhov sa budem zoberat’ zlepSenim stavajuceho systému
hodnotenia dodavatelov a efektivnejSiemu vyberu najlepsiecho z uchadzacov, pricom
konkrétne sa budem venovat’ moznosti vyhlasenia a naslednej realizacii elektronického

tendra.
Metody rieSenia

V pociatocnej faze pisania prace som ziskaval informacie Stidiom domadce;j
a zahrani¢nej odbornej literatary z oblasti logistiky podniku. Informacie K tejto téme
som zhromazd'oval od réznych autorov z dostupnych kniznych a internetovych zdrojov,
nasledne som ich zanalyzoval aspracoval. V praci som vyuzival viaceré overené
vSeobecné metddy skimania. V teoretickej Casti som vyuzival metodu abstrakcie, ¢o je
odhliadnutie od nepodstatnych znakov a sustredenie pozornosti na podstatné
informacie. Taktiez pomocou analyzy som z celku jednotlivé informacie rozlozil na
jednotlivé zlozky, ¢im som ich podrobnejsie preskiimal a Specifikoval podla ddlezitosti,
a nakoniec metodu indukcie, pomocou ktorej som sa od skiimania skuto¢nosti dostal ku

vSeobecnym zaverom.
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1 Teoretické vychodiska prace

1.1  Logistika

V teoretickej Casti stru¢ne popiSem pojmy ako su logistika, nakup a d’alej sa budem
zaoberat’® samotnym hodnotenim a vyberom dodavatelov. Na uvod je potrebné
vymedzenie pojmov, ktoré¢ budu v texte pouzité, nakolko existuji rézne koncepcie ich

chapania a vysvetl'ovania.

Logistiku, v jednoduch$§om ponimani, uplatiiujeme v beznom zivote Casto, ked’ takmer
denne hodnotime vyrobky, ¢i sluzby podla naSich vlastnych kritérii a nasledne
vyberieme ten, ktory spifia nase poziadavky. Samotna logistika pochadza z gréckeho
slova logistikon, ¢o znamena domysel alebo rozum. Kazdy autor logistiku definuje

trocha inak, avSak prakticky tieto definicie znazoriuju to isté.

Kotler definoval logistiku nasledovne: ,, Logistika zah/ia pldanovanie, implementdciu
a riadenie fyzického toku materialov a finalnych produktov z miesta ich vzniku do
miesta ich pouzivania s cielom uspokojit poZiadavky zdkaznikov a dosiahnut zisk.* (11,

s. 11)

Schulte definoval logistiku nasledovne: ,, Logistika je integrované planovanie,
formovanie (resp. vytvdranie), realizovanie a kontrolovanie hmotnych a s nimi
spojenych informacnych tokov od dodavatela do podniku, vnutri podniku a od podniku
k odberatelovi.* (11, s. 11)
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Trh surovin Podnik Odbytovy trh

D Ndékup a O
Vyroba Distibucia

Y zdsobovanie Y d

d Logistické Odbytova a b

: & . . Vyrobna Y ]

a zabezpecenie . dopravna €

, logistika -

v zasob logistika r

a <= Skladové hodpodarstvo e

t <=m Doprava =) t

e <= Manipulacia m—) e

| # Energia, tok materialu, tovarovy tok # |

i <= Informaény tok =) i

a # Recyklacia, odpad, nepodarky # a

Obr. &. 1: Vnitorné podnikové logistické procesy (2)
1.1.1 Nakup

Predstavuje zakladnti podnikovi funkciu vo vyrobnych podnikoch, obchodnych

podnikoch ale aj v sluzbach (7).
1.1.2 Zakladna uloha nakupu

V priemyselnom alebo obchodnom podniku predstavuje nakup (predaj) medzny prvok
tohto systému, je v priamej nadvéznosti na trh ndkupny a nadvdzuje na trh predajny.
Ulohy nakupu st realizované s ohladom na vlastnii kapacitu podniku. VyrieSenie
otazky, €1 urcity vstup nakupit’ alebo vyrobit’ vo vlastnej rézii, sa moze stat’ jednym

z najdolezitejsich rozhodnuti podniku (7).
1.1.3 Podnikova funkcia nakupu

Zakladnou funkciou utvaru ndkupu je efektivne zabezpecfenie predpokladaného
priebehu zékladnych, pomocnych a obsluznych vyrobnych a nevyrobnych procesov
surovinami, materialom a vyrobkami v potrebnej kvalite, mnozstve, sortimente, ¢ase
a mieste.

Splnenie tejto funkcie predpoklada:

» Systematicky zvazovat’ disponibilné zdroje

14



YV V. V V V

Presne a vcas zaistovat’ predpokladanti budicu spotrebu

Systematicky sledovat’ a regulovat’ stav zasob

Vytvarat’ a zdokonal'ovat’ IS

V(as uzatvarat zmluvy v ekonomicky efektivnych dodavkach

Zabezpecit'  efektivne fungovanie dopravy, manipulaénych procesov
a skladového hospodarstva

ZabezpecCovat’ organizacny, personadlny, metodicky a technicky rozvoj riadiacich

a hmotnych procesov

Subjekty a objekty nakupu:

>

>

114

Subjekty:
e Dodavatelia
e Odberatelia
Objekty
e Vstupné hmotné statky
e Cudzie sluzby
e Obchodny tovar (7).

Formy nakupu

Nakup priemyselnych vyrobkov méze mat’ jednu z troch foriem:

>
>
>

Priamy nékup — jedna platba alebo formou splatok
Leasing — nevyzaduje okamzité vydaje, ale v kone¢nom zuétovani je drahsi

Prendjom — pri potrebe urcitého vyrobného zariadenia

Kategorie nakupovanych priemyselnych vyrobkov:

>

vV V. VYV V V VY

Suroviny

Procesné zakladné materialy, medziprodukty
Doplnkovy rezijny material

Komponenty, diele, polotovary

Zariadenie

Systémy

Sluzby (7).
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1.2  Politika a stratégia vzt'ahu s dodavatel’mi

Prvym z procesov veduci k budiucemu partnerstvu medzi dodavateI'mi je politika
a stratégia vztahu medzi dodavatel'mi. Tuto politiku a stratégiu nemusi mat’ kazda firma
vzdy presne definovanu, avSak velmi doélezité je, aby boli konkretizaciou celkovych
strategickych zamerov odberatel'skej organizacie. K jednej zo Standardnych aktivit
strategick¢ho manazmentu patri prevedenie politiky a stratégie do sustavy strategickych
cielov. Cielom sa obecne rozumie kvantifikovatelna charakteristika buduceho stavu.
U odberatel’a by hlavnou tlohou mali byt obchodné ciele a ciele v oblasti zlepSovania.
Pre samotného dodavatel'a a odberatela je vyhodnejSie, ak ich dodavatel'sko-
odberatel'sky vzt'ah netrva len pre jeden pripad. Zmluvy, ktoré sa uzatvaraju viac ako na
3 roky maju pre dodéavatel’a pozitivnejsSie efekty ako zmluvy, uzatvérajliice sa na dobu
kratSiu. Medzi tieto efekty patria napriklad istota, menSie kontrolné opatrenia, ochota

d’alsich inovacii produktu a technologii (6).

1.3 Postup pri hodnoteni dodavatela

Postup pouzivany pri hodnoteni dodéavatela sa skladd zniekolkych nasledujucich
krokov. Prvym krokom k rozhodnutiu o dodavatel'ovi je zostavenie timu, ktory sa bude

zucCastiiovat’ na spracovani udajov potrebnych pre dobré rozhodnutie.

Cinnosti rozhodovacieho timu mézeme rozdelit podla funkcii, ktoré dani osoba
vykonava:
» Uzivatelia (spotrebitelia) — ktori st nositeI'mi identifikacie potreby nakupu
a taktiez dosledkov nespravneho rozhodnutia.
» Poradcovia (ovplyvnovatelia) — pdsobia ako korektori poziadaviek uzivatel'ov a
vnasaji do rozhodovania d’alSie aspekty, su to napriklad: ekolégovia, pracovnici
vV oblasti pripravy technologie ariadenia vyroby, predajcovia a pracovnici
marketingu.
» Preskriptori (projektanti, navrhari, vyvojari, konstruktéri) — urCuju presnu
technicktl $pecifikaciu pozadovanych surovin, materidlov a vyrobkov, ktoré

majui byt nakupované. Ich ¢innost’ byva pri rozhodovani dominantna.
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» Kontrolori (dohliadajuci, filtrovatelia) — sleduja vztahy pri nakupnom
rozhodovani vnutri podniku, ale aj s dodavatelmi. DalSou déleZitou tlohou je
zamedzit’ presadzovaniu subjektivnych nazorov pri rozhodovani o ndkupe.

» Rozhodovatelia (schval’ovatelia) — maju posledné slovo pri rozhodovani, pre
tato funkciu je dolezit¢ jasne vymedzit pravomoci, ato podla rozsahu
a vyznamnosti nakupného rozhodnutia, kto aké nakupy musi schvalovat’.

» Kupujtci (nakupcovia) — realizujt vlastny akt kapy tym, Ze véac¢Sinou priamo
jednaju s dodavatel'om o vSetkych parametroch dodavky a jej realizécie.

» Finan¢nici — pracovnici finanéného utvaru, ktory sleduje finanéné vysporiadanie,

aby nebola narusena povest’ podniku.

Po vytvoreni timu sa mdze prejst’ priamo k postupu hodnotenia dodévatel'a. Neexistuje
ziadny Standardizovany postup pre vyber dodavatela, preto je teda na pracovnikoch
timu, aky konkrétny postup vyberu dodavatela si zvolia. AvSak rdmcovy postup vyberu
dodavatel’a je:

» Predbezné hodnotenie.

» Hodnotenie potencialnej sposobilosti dodavatel’a.

» Hodnotenie dodavatel'ov podla d’alSich kritérii.

Zakladné kritéria hodnotenia si urcuje kazdd firma individudlne, avSak medzi tie
najrozsirenejsie, na ktoré kladie podnik doraz st najma:

» Kouvalita (surovin, materialu, balenia, atd’.)

» Spolahlivost’ (dodavatela, materialu, surovin)

» Rychlost’ dodavatela

» Uroven sluzieb (servis, zaskolenie pracovnikov)

Do d’alSej skupiny hodnotenia patria:
» Zlavy a zrazky poskytnuté od dodavatela
» Ceny surovin, materialov, polotovarov, vyrobkov a sluzieb

» Platobné podmienky

Poslednou skupinou kritérii je orientdcia na dodavatela. Je tu hodnotena povest

podniku, image, chovanie, firemna kultira, komunikacia, ekologické aspekty, atd’. (9).

17



Tab. ¢. 1: Klasifikacia dodavatel’ov z hl’adiska akosti dodavok (9)

Kategoria | Oznacenie kategorie Stru¢na charakteristika

A Dodavatel plne vyhovujuci | Dodavatel’, ktory uz dlhodobo preukazal schopnost’
dodrziavania vSetkych dohodnutych poziadaviek
tykajucich sa kvality dodavok, je v tomto smere
stabilne spol'ahlivy, riziko zlyhania je prakticky

nulové. Je zaistena trvala komunikacia

a ustretovost’.
B Dodavatel’ podmienene Dodévatel’ celkom uspokojivo plni dohodnuté
vyhovujtci a predpisané parametre akosti. Je kladne

ohodnoteny k odstraneniu nedostatkov.

C Dodévatel’ nevyhovujuci Dodéavatel’, ktory vykazuje podstatné nedostatky

a opakujuce sa slabiny, ak ide o plnenie parametrov
akosti, pricom u neho nie su predpoklady pre rychlu
napravu. V tomto pripade je potreba volit

nahradného — nového dodavatela.

1.3.1 Poziadavky na dodavatel’ov

Poziadavky st potreby alebo ocakévania, ktoré su stanovené odberatelom, st bud’
zavizné alebo sa obecne predkladaju. Poziadavky odberatel'a mézeme zlucit' do troch
skupin:

1. Poziadavky na vlastné dodavané produkty.

2. Poziadavky na procesy a systémy manazmentu u dodavatel'ov.

3. Poziadavky na d’al$ie sluzby a ¢innosti spojené s dodavkami.

Zakladnou poZiadavkou manazmentu podniku na dodavatel’a je spol'ahlivost’ informacii.
Dalej, ak dodavatel' zaostava v niektorej z oblasti, je kladeny doraz na planovanie

napravnych opatreni (6).
1.4  Hodnotenie dodavatel’ov

Procesy hodnotenia avyberu vhodnych dodavatelov patria dnes k Standardne
vykonavanym aktivitdm prakticky vo vSetkych typoch organizacii. Vyrazne sa vSak liSia
pouzivanymi postupmi, zvolenymi kritériami, spésobom ich vyhodnocovania, taktiez

naro¢nost'ou, ale aj mierou pochopenia jej podstaty. Je dolezité zdoraznit', Ze podstata
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vSetkych podobnych aktivit spociva predovsetkym vo vytvoreni podmienok pre nalezit
prevenciu, Kk ziskaniu istoty, ze sa nebudu ziadne sluzby ani tovar nakupovat od
partnerov, ktori nie si schopni dlhodobo plnit poziadavky odberatelov. AvsSak je
viacero dévodov preco by sme mali dokladnejSie hodnotit’ a vyberat’ dodavatel'ov. Ako
napriklad ¢innosti, ktoré:

a) podporuju obojstrannti spolupracu

b) pomahaji nam poznat, ktory z moznych uchadzacov bude napiiat’ dlhodobt

politiku a stratégiu odberatel'skej firmy
C) prispievaju k znizovaniu nakladov

d) identifikuju schopnost’ spliiovat’ poziadavky odberatel'ov

Takmer vSetky odberatel'ské firmy si vytvaraji databdzu moznych buduacich
dodavatelov, z ktorych si pomocou vhodnych nastrojov, firma méze v predbeznom
hodnoteni zvolit' potencialnych dodéavatel'ov, ktori budu neskor podrobeni d’alSiemu
obvykle uzSiemu postdeniu. Vystupom ztohto procesu hodnotenia je definitivny
zoznam dodavatel'ov, s ktorymi odberatel’ uzaviera zmluvy na urc¢ité dodavky (6).

V hodnoteni dodavatel'ov rozliSujeme dva typy skupin hodnotenia. Prvi skupinu tvori
hodnotenie nového dodavatel’a. Jeho hodnotenie spociva vo vol'be dodévatela, postupe
hodnotenia a vybere dodavatela. Do druhej skupiny patri hodnotenie uz existujuceho
dodavatela, ktorého hodnotenie spoc¢iva v hodnoteni uz dodanych vyrobkov, sluzieb
materialu, surovin a jeho chovani (2).

Ddlezité st otazky tykajiice sa moznosti spoluprace s doddvatel'mi v otazkach inovacii
ajej kvality. O tspesnosti rozhodovania o dodavatelovi je potrebné, aby podnik
konstituoval nakupny rozhodovaci tim a presne stanovil postup pri rozhodovani podl'a
vyznamnosti ndkupného vyrobku, surovin, materidlu a podla hodnoty materialu

z hl'adiska prosperity vyrobku (9).
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Dodavatel -~ Dodavatel Distribitor
surovin g materialu
Odberatel’
A 4

Dodavatel Likvidator

dielov a > odpadu

sluzieb v

Konecny
> uzivatel

Obr. ¢. 2: Zjednodu$eny model dodavatel’ského ret’azca (6)

Rozhodovanie 0 dodavatel'ovi patri k hlavnym rozhodnutiam titvaru ndkupu. Uspesnost
rozhodnuti ovplyviiuju najmé zasoby, kvalita vyroby, nédklady nakupu, ale aj podnikové
vysledky na trhu pri predaji. Vyznam rozhodovania rastie v suvislosti s globalizaciou
ekonomiky a s rasticimi moznostami nakupu od roznych dodéavatelov. AvSak na
rozhodovani sa nepodiel’a iba ndkupny utvar. Pri tomto procese sa zvazuje celd rada
kritérii, ktoré¢ sa rozdeluju podla toho ¢i sa tykaji vyrobkov, sluzieb, ceny,
kontrakénych podmienok, ale aj chovania samotného dodéavatel'a. Samotna cena nie je
vzdy tym najdolezitejSim faktorom, vyznam maju hlavne platobné a dodacie

podmienky, kvalita dodavok, ale aj chovanie dodavatel’a (9).
141 Kritéria hodnotenia

Kritéria hodnotenia predstavuju hladisko, ktoré si zvoli rozhodovatel' na zaklade
hodnotovej sustavy jeho firmy. Tieto kritéria slizia k zhodnoteniu vyhodnosti
jednotlivych variant rozhodovania. Ich uplatnenie pri posudzovani vyhodnosti tychto
variant rozhodovania vyzaduje chépat urcité odliSnosti kritérii. Je treba rozliSovat
kritéria, ktorych hodnoty su vyjadrené Ciselne, to si kvantitativne kritéria (Cista sucasna

hodnota, zisk, rentabilita) a kritéria kvalitativne.
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Medzi prednosti kvantitativnych kritérii patri jasna naplii, lahkd meratelnost’
a jednoznac¢ny zmysel pre rozhodovatel’a. Tieto kritéria je mozné rozclenit' do dvoch
skupin:

» kritéria vynosového typu (preferovanie vyssich hodnoét pred niz§imi)

» kritéria ndkladového typu (preferovanie nizsich hodnot pred vyssimi)

Kvalitativne kritéria sti obvykle agregovanejsie s $irSou naplnou, ako napriklad dopad
na zivotn¢ prostredie pri hodnoteni investiénych variant alebo kritéria socidlnej

a politickej povahy (3).
1.5 Predbezné hodnotenie dodavatel’ov

Predbezné hodnotenie dodavatelov je takzvanym kvalifikaénym kolom hodnotenia
a vyberu, kedy z vel'mi Sirokého spektra potencidlnych dodéavatel'ov, odberatel’ vyberie
zopar dodavatelov, ktori spiiaju podmienky a postapia do d’aliecho kola hodnotenia.
Toto hodnotenie byva zalozené na:

» Posudzovani prvych vzoriek od dodavaterla.

» Zanalyzovani referencii od inych odberatel'ov.

» Predbeznom postdeni Girovne systému manazmentu dodavatel’a (6).
1.6 Zakladné metdody hodnotenia dodavatel’ov

Existuje mnozstvo metdd hodnotiacich systémov a metdd, priCom neexistuje najlepsia,
ktora by bola vhodna pre vSetky organizacie v kazdom Case a kazdej situacii. Zaroven je
vel'mi dolezité, aby podnik pouzival konzistentné metddy hodnotenia, aby bola zaistena
¢o najvyssia objektivnost’ procesu.
Metody hodnotenia si:

» Bodovacia metoda.

» Profilova analyza.

» Graficka metoda (11).
1.6.1 Bodovacia metéda

Tato metodda sa v podnikoch najcastejSie pouziva, od jednoduchého priradovania bodov

sa odliSuje tym, ze sa kjednotlivym kritéridm priradia vahy. Prvym krokom je
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zostavenie zoznamu vsetkych potencidlnych dodavatelov pre urCité nakupované
polozky. Dalsi krok pozostiva s vytvorenia zoznamu kritérii, pomocou ktorych su
dodavatelia hodnoteni. NajcastejSie kritéria hodnotenia su:
» kvalita dodavok
spolahlivost’
finan¢na situacia dodavatel'ov
dodacie podmienky
vzdialenost’ dodavatel'ov
postavenie dodéavatel'a na trhu
uroven vztahov a komunikacia
kvality dodéavatel’a

rozsah sluzieb poskytovanych dodavatel'om

YV V.V V V V V VYV VY

uplné naklady zasobovania

Pred samotnym hodnotenim musi byt kazdému kritériu priradena ddlezitost, teda véha,
vzhl'adom na Specificku situaciu a podmienky podniku. Sucet vah tychto kritérii sa pri
pouziti tejto metddy rovna jednej. V nasledujicom kroku sa u kazdého dodavatel’a a u
kazdého kritéria vypocita ohodnotenie (vynasobenim ohodnotenia v danom kritériu
a priradenej vahe). Suctom tychto ohodnoteni jednotlivych kritérii sa ziska celkové
hodnotenie, ktoré sa nasledne porovna s ostatnymi dodavatelmi. Cim vys§i podet

bodov, tym lepsie dodavatel’ vyhovuje podmienkam podniku (11).

Tab. & 2: PouZitie bodovacej metédy pri hodnoteni dodavatelov (11)
Kritérium Véha | Dodavatel’ A Dodavatel’ B
Hodnotenie Body | Hodnotenie Body
Kvalita 30% |5 1,5 4 1,2
Cena 30% |5 1,5 3 0,9
Spol’ahlivost’ 15% 2 0,3 4 0,6
Cas dodania 15% 3 0,45 4 0,6
Trhova pozicia | 5% 4 0,2 5 0,25
Poloha 5% 4 0,2 5 0,25
Sucet 100% 4,15 3,8
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1.6.2 Profilova analyza

Pri tejto analyze sa bert do tvahy vsetci dodavatelia, aby sa urcili ti najlepsi. Zaroven
profilova analyza poukazuje aj na minimalne poziadavky, ktorych splnenie odberatel’
pozaduje a poméha rozpoznat, ktori dodavatelia tieto poZiadavky najlepsie spinaju.
V prvom kroku sa premyslia kritéria, ktoré su pre spolo¢nost’ vyznamné a vytvori sa
matica V tabulkovej forme. Tieto Udaje sa rozdelia do primeraného poétu stupiiov
(pricom stupen ,,0“ zodpovedd minimalnym poziadavkam). V d’alSom kroku sa urci v
akom stupni sa nachddzaju jednotlivi potencidlni dodévatelia a oznaci sa ich poloha.
Nakoniec sa vSetky body v jednotlivych kritériach daného dodavatela spoja, ¢im

ziskame individualny priebeh hodnotiacej krivky (11).
1.6.3 Graficka metoda

Tato metoda zndzorniuje celkovi vykonnost dodavatela. Maximdlna vykonnost’
dodavatel’a je ter¢om, ktorého stred je spojeny s minimalnou hodnotou jeho vykonnosti.
Kazdy zhodnotenych parametrov moze byt spresneny jeho dekompoziciou na
Ciastkové kritéria a nasledne po ich uréeni im v zavislosti od podnikom urcenej stupnice

treba priradit’ hodnoty (11).
1.6.4 Scoring metoda

Jednou z d’alsich metod vyberu dodavatela je metdda scoring modelu. Na zaklade tohto
modelu sa kazdy dodéavatel’ hodnoti podla vopred stanovenych spolo¢nych kritérii,
medzi najpouzivanejsie patria kvalita, cena, zaruka, servis, sposob platby, spolahlivost’,
zlavy arychlost dodavok. Konecné ohodnotenie nasledne ziskame vypoctom
aritmetického priemeru. Vysledok a maximalne dosiahnuté mnoZstvo bodov potom
porovname a roztriedime. Samotné vahy jednotlivych kritérii si podnik sdm priradi

podrla ich dolezitosti.

Postup pri pouZiti scoring modelu:
» Prva faza (Vytvorenie prehl’adného dotazniku. Je to najnarocnejsia Cast’, podnik

si stanovi smerodatné kritéria, podl'a ktorych sa hodnoti a ktoré vyzaduje. Dalej
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je dolezité urcit vahu a dodlezitost’ kritérii alebo bodové ohodnotenie
jednotlivych moznosti vyberu).

» Druha faza (Vyplnenie dotazniku dodavatel'mi. Kvoli zachovaniu objektivnosti
je mozné, aby dotaznik vyplnilo viacero nédkupcov pre kazdého dodavatel’a
a nakoniec su vysledné hodnoty spriemerovang).

» Tretia faza (Vyhodnotenie dotaznikov a nasledné urcenie ziskaného poctu bodov
jednotlivych  dodavatelov. Podla vyslednych bodov vieme  urcit

najproblémovejsich dodavatel'ov a taktiez hlavné pri¢iny bodovych strat) (8).

K porovnavaniu dodavatelov si pouzivané Scoring modely, ktoré su povazované za
rozhodujice pre volbu dodévatela. Je to formula znamych bodov zaloZend na

predpovedani budiiceho neznameho vysledku (4).
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Image posobiaci ako |1 2 3 4 5 6 7 8

isty / neisty
lacny / drahy
modny / nadCasovy

k prostrediu
privetivy / nepriatel'sky

agresivny / mierny
pokrokovy / spiatoc¢ny
cudz /domaci
Vyznam stupnice (napr.) ESSO
1. extrémne isty JET
2. velmi isty ARAL ——————————=
3. trochu isty FANAL .
4. nepatrne isty SHELL
5. nepatrne neisty
6. trochu neisty
7. velmi neisty
8. extrémne neisty

Obr. €. 3: Scoring graf (4)

1.7  Vyber dodavatel’ov

Dodavatel' adodavané produkty rozhoduju o GspeSnosti podniku, o jeho
konkurencieschopnosti a flexibilite vo¢i poziadavkam zakaznikov. Ovplyviuju taktiez
rychlost’ dodavky, flexibilitu, v€asnost’ a spolahlivost’, ¢o ma priamy dopad na podnik

a jeho poziciu k zakaznikom.

Oslovenie dodavatela:
1. Konkurzné jednanie (vyzva):

> Priama
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» Nepriama (cez sprostredkovatel’a)
> Ustna
» Osobna (list, e-mail)
» Neosobna (inzerat)
2. Verejna sut'az:
» Kazdy zoslovenych dodavatelov uvedie svoje podrobné ceny za
produkt, dopravu, balenie, dodatocné naklady atd’.
» Poziada sa len o uvedenie najvyhodnejsich obchodnych podmienok od

dodavatela.

V kazdom podniku je jednym z najddlezitejSich krokov vhodny vyber dodavatela,
pretoze je nevyhnutny K uspokojeniu konkrétnej potreby zakaznika. Vyber dodavatel’a
ovplyviuje vela faktorov, ako napriklad:
> kvalita
rychlost’
naklady
uroven sluzieb poskytovanych dodavatel'om
jednanie dodavatel'a

doplnkové sluzby

V V.V V V VY

odporucenie

Samotny vyber dodavatela sa sklada z nejakej postupnosti. Deli sa na pat po sebe
iducich faz:

1. Pripravna faza
Pripravnd faza vznika, ak si podnik uvedomi potrebu nakupovat’ a musi si uvedomit’ aké
suroviny, material ¢i polotovar potrebuje.

2. Identifikacia potencidlnych dodéavatel'ov
Potencialni dodavatelia sa uruju podl'a kritérii, ktoré si podnik stanovi. U kazdého
podniku su individudlne a vyber zaleZi na samotnom podniku, ktoré su pre neho
potrebné.

3. Preskimanie a vyber dodavatel’a
Tato faza sa tyka hlavne nadviazania kontaktu s potencidlnym dodavatelom, ale aj

hodnotenia dodavatel'ov a vyberu toho najvhodnej$icho dodavaterla.
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4. Nadviazanie vztahu
5. Ohodnotenie vztahu
Ohodnotenie vzt'ahu vychadza zo samotného nadviazania a pokracovania vzt'ahu, alebo

roz$irenia vztahu ¢i jeho obmedzenia (11).

Na samotnom rozhodovacom procese sa podiel'aji takmer vSetky tirovne manazmentu,
ktoré v podniku posobia. Tie si podl'a vyznamnosti a dolezitosti rozdel'uju problémy,

ktoré sa vo firme vyskytuju. Rozdelenie je zndzornené na obrazku ¢islo 3.

D — Zle struktirované nroblémv
o ) Zlozité, nestrukturované problémy za
Vrcholové riadenie rizika a neistoty
Stredna uroven Strukturované aj nestruktirované
problémy
Operativne riadenie Dobre strukturované problémy
Dobre strukturované problémy -

Obr. &. 4: Typy rozhodovacich procesov podl’a iirovne riadenia (2)

1.8  Vztahy s dodavatelmi

Dodavatel'sko-odberatel'ské vzt'ahy predstavuju obchodny kontakt alebo rézne druhy
spoluprace medzi podnikom dodavatel'a a odberatel’a na trhu organizacii. Tieto vzt'ahy
sa zabezpecuju podla legislativy obchodne zavédzkovych vzt'ahov vo forme zmluvy.
S realizaciou tychto vzt'ahov sa spaja rada marketingovych, logistickych a obchodnych
aktivit ako napriklad vyskum trhu, uzavretie kupnej zmluvy, poistenie, kontrola,
skladovanie atd’. Pri usporiadani dodavatel'sko-odberatel'skych vztahov musime
vychadzat z vnutornych a vonkajSich vplyvov, pricom jednym z najdodlezitejSich
faktorov je pozicia podniku na trhu.

Riadenie vztahov s dodavatelmi je nevyhnutny predpoklad k zaisteniu a udrzaniu
kvalitnych dodavatel'ov, ktori maju svoje Specifika ako st: vlastné ceny, kvalita tovaru

¢i rychlost’ dodania (5).
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K zabezpeceniu trvale kvalitného zasobovania podniku formou ndkupu, sa nestaci
venovat’ len skvalithovaniu nakupu a vnutropodnikovému riadeniu, ale je potrebné sa
venovat aj zvySovaniu kvality dodavatel'sko-odberatel'skych vztahov (12).

Vonkajsie vztahy firmy vytvaraju priestor pre strety marketingovej koncepcie podniku,
ako na strane dodavatel'ov, tak aj na strane odberatel'ov. Preto na odstranenie vsetkych
rozporov astretov je potrebné zapojit vsetky subjekty mikroprostredia, ktoré
ovplyviiuju vstup a vystup do vnutropodnikového ret'azca tvorby hodndt. Dochédza tak
k vytvoreniu nového procesu tzv. dodavatel'ského retazca, ktory zahrnuje dodavatel'ov,
odberatel'ov a vyrobcov. Patria k nemu vSetky podniky, ktoré sa zacastiiuju na vyvoji,
vyrobe produktu a dodéavatel'skych aktivitach suvisiacich s nim. Tento procesny pohl'ad,
sleduje tok vykonovych objektov pomocou siete podnikov, ktoré sa podiel'aji na tomto
procese. Tato siet’ je ozna¢ovana ako dodavatel'sky ret'azec (supply chain) a predstavuje
komplexny hodnotovy retazec. Ak nadviazeme na riadenie procesov z hl'adiska
vnutorno-podnikového hodnototvorného retazca, tak moézeme hovorit' o riadenej
kooperacii, ktora siaha mimo podnik, pretoze su dodavatelia na jednej a odberatelia na
druhej strane retazca. Tento pristup je oznaCovany ako riadenie dodavatel’ského retazca
(supply chain management).

Otazka uspechu firmy (hodnototvorného retazca) zavisi na prepojeni podniku
S ostatnymi firmami zOcCastiiujicimi sa na tvorbe vyslednej hodnoty produktu.
Konkurencia medzi jednotlivymi firmami sa meni na konkurenciu celych retazcov. Na
tychto retazcoch sa podiela viacero subjektov, ktoré zacinaji dodavatel'om, pokracuju
vyrobnym podnikom akonc¢ia odbytom akoncovym uZivatelom. Tento retazec je
znazorneny na nasledujicom obrazku.

Ak sa pokusime dodavatel'sky retazec znazornit, moéZzeme bud’ pomocou procesného
alebo §truktirneho pohladu. Struktirny pohlad, ktory je znazorneny na obrazku

vyjadruje vizby medzi jednotlivymi Gc¢astnikmi hodnototvorného procesu (10).
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Obr. ¢. 5: Medzipodnikova siet’ zaist’ujiica tvorbu hodnét (10)

Je dolezite si uvedomit, Ze tieto mnohondsobné organizacie existuji vo vacSine
dodavatel’'skych ret'azcov.

Kazd4 organizacia musi:

Planovat’ |::> Nakupit’ |::>Vyrobit’|:ll> Dorucit’

s ciel'om poskytnuit’ vyrobok alebo sluzbu, a predpoklada sa, ze kazda organizacia prida
svoju hodnotu k celkovému procesu. Okrem toho, kazda organizacia ma vlastnu
firemna kultaru, poslanie a ciele, vlastné procesy a systémy odmenovania a vlastné
riadiace systémy. Tu moézeme vidiet ako je v dodavatel'skom retazci komunikacia

a riadenie vzt'ahov dolezita pre uspech (1).
1.9 Komunikacia s dodavatel’mi

Komunikécia je definované ako vzdjomnda vymena a zdiel'anie informdacii. AvSak medzi
dodavatelmi a odberateImi musi byt komunikéicia rozvijana a formovana ako
obojstranny tok informacii. TaktieZ medzi nimi v obchodnom styku Ziadne informacie
nesmu byt imyselne zatajené alebo skreslené. Jednu z vyznamnych tloh v komunikéacii
hra spétna vizba, €o je cyklicky sa opakujuci prvok vzajomnej komunikacie.

Odhaduje sa Zze az 40% vSetkych problémov vyplyva znedostatku vzdjomne;j

komunikacie medzi dodavatel'om a odberatel'om (6).

Na obrazku je uvedenych niekol'ko druhou komunikacie, ktoré rozliSujeme medzi

dodavatel'mi.
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Komunikécia v programoch partnerstva s dodavatel’mi

Komunikacia Komunikacia po
pred zahajenim zahéjeni
projektu projektu
partnerstva s partnerstva s
dodavatel'mi dodavatel'mi
A4 v
Pravidelna, Komunikacia
bezna vyvolana
komunikacia jednorazovymi
potrebami

Obr. ¢. 6: Zakladné druhy komunikacie v programoch partnerstva s dodavatePmi (5)

1.9.1 Komunikacia pred zahajenim projektu partnerstva s dodavatePmi

Zacina v okamziku, kedy sa odberatel rozhodne =zahajit projekt s vybranymi

dodavatel'mi. Preferuje sa priama komunikécia, aby manazér odberatel'a mohol zblizka

poznat’ prostredie, v ktorom sa rodia dodavky pre ich produkty. Medzi hlavné namety,

ktoré by mali byt prediskutované patri napriklad:

>

vV V. V V V

Politika a stratégia odberatel’a aj dodavatel’a

Strategické ciele odberatel’a aj dodavatel’a a plany ich dosiahnutia.
Pojmy a terminy, ktoré budu v d’alsich fazach pouzivané.

Pristupy k ochrane Zivotného prostredia.

Spdsoby a technické prostriedky budicej komunikacie.

Kontaktné udaje vSetkych ¢lenov obidvoch organizacii (6).
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1.9.2 Komunikacia po zahajeni projektu partnerstva s dodavatePmi

Ak sa vrcholové vedenie rozhodne, ze v blizkej buducnosti budu rozvijat' d’alSiu
spolupracu, nastava d’alSia faza rozvoja vzajomnej komunikacie. T4 sa deli na dve
formy:

a) Pravidelnd, bezna komunikacia.
Do pravidelnej komunikacie patri vel'a tém, ktoré by mali byt’ predmetom systematicke;j
komunikacie ako si plany produkcie, vyznam akosti dodavok, rozne ponuky od
dodéavatela, taktiez poziadavky odberatela, vysledky pravidelného hodnotenia
vykonnosti dodavatel’a odberatel'om, preventivne opatrenia, formy motivovania a rozne
dalSie.

b) Komunikacia vyvolana jednorazovymi potrebami niektorého z partnerov.
Tato komunikacia nastava v situacii, kedy ju nemoézeme povazovat za cyklicky sa
opakujucu, je vyvolana réznymi problémami jedného z partnerov. Napriklad problémy
S plnenim podmienok odberatel'a, zmeny v kontaktnych tdajoch, v procesoch systému
manazmentu, v stratégidch a politikach. AvSak toto je len zlomok z tych udalosti, ktoré

mozu neocakavane nastat’ v podnikoch (6).
1.9.3 Formy komunikacie s dodavatePmi

Okrem obsahu oznamenia a vymeny informacii je vo vzt'ahu partnerov vel'mi dolezita
aj forma komunikacie. V dneSnom nasadeni informaénych systémov komunikacia
medzi dodavatelom a odberatelom umoznuje rychly, presny, komfortny a Gisporny styk
obchodnych partnerov. AvSak moderny manazment stale uprednostiiuje osobny styk pri
komunikacii. Ur¢itou neformalnou alternativou komunikacie mozu byt’ pracovné obedy
a slavnostné stretnutia. V jednoro¢nych cykloch niektoré firmy organizuju aj tzv.

dodavatel'ské sympozia a konferencie (6).

1.10 Moderné sposoby hodnotenia

Medzi jeden z vel'mi sa rozvijajucich a modernych spdsobov hodnotenia dodavatel'ov
patri elektronicky tender (e-tender). E-tender umoziuje jeho zadavatelovi oslovit
prostrednictvom internetovej aplikdcie svojich potencidlnych dodavatelov s

poziadavkou na vypracovanie cenovej ponuky. Dodavatelia na zaklade vopred
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stanovenych podmienok a Specifikdcie parametrov jednotlivych pozadovanych
produktov zadaju prostrednictvom portalu svoje cenové ponuky, ktoré moézu dalej
upravovat az do uzavretia e-tendra, priCom nemaju pristup k informacidm o
konkuren¢nych cenovych ponukach. Po uzavreti e-tendra systém automaticky porovna a
vyhodnoti cenové ponuky obdrzané od jednotlivych dodavatel'ov. Pouzitie e-tendra je
vhodné najmé pri obstaravani tovarov a sluzieb, ktoré je schopny pontknut’ len uzky
okruh dodéavatelov alebo ktorych vyhotovenie, resp. prevedenie je od kazdého
dodavatela jedine¢né. Zadavatel ma vSak moznost aj po uzavreti e-tendra vyhlasit
dodato¢ne vyberové konanie na tie polozky, ktoré je podla vysledkov e-tendra v
pozadovanej kvalite a mnozstve schopnych sucasne dodat’ viacero dodavatelov a
dosiahnut’ tak dodato¢né zniZenie cien priamou konfrontidciou zcastnenych

dodavatelov.
Vyhody e-tendra

» Zadavatel

v' jednoduché zadavanie tendra prostrednictvom internetovej aplikacie

v' zniZenie ndkladov procesu vyberového konania

v" urychlenie procesu vyberového konania

v’ zvySovanie konkurencieschopnosti zadavatela zniZovanim jeho
vstupnych nékladov

v' dosiahnutie vysokej miery transparentnosti celého procesu vyberového
konania

v' umozZnenie objektivneho porovnavania cien predmetu obstaravania
zjednotenim obchodnych podmienok

v multikriteridlne hodnotenie pontik

<\

vytvaranie medzinarodnych vyberovych konani
v' archivovanie realizovanych e-tendrov s moznostou opitovného
otvorenia vyberového konania

v’ vytvorenie vlastného zoznamu dodavatel'ov

» Dodavatel’:

v' bezplatna Gcast’ na vSetkych e-tendroch, na ktoré bol dodavatel’ prizvany
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RN NERN

nadviazanie obchodnych vztahov a ziskavanie novych kontraktov
s odberateI'mi

prizyvanie k ucasti na vyberovych konaniach, o ktorych by sa dodavatel’
inak nedozvedel

moznost’ zucastnit’ sa medzinarodnych vyberovych konani

urychlenie procesu vyberového konania

bezplatné zaradenie do katalogu firiem

archivovanie odoslanych cenovych ponuk
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2 Analyza problému a sucasnej situacie

V nasledujicej analytickej cCasti bakalarskej prace som sa rozhodol zamerat na
charakteristiku spolo¢nosti Grafobal a.s., sidliacej v Skalici. Uvediem stru¢ny popis
podniku, jeho vyvoj zjeho zaciatkov v minulosti az do sucasnosti atiez Struktaru

produkcie za posledné roky.
2.1 Historia spolocnosti

Grafobal a.s., Skalica, spolu so svojimi dcérskymi spolo¢nostami rozmiestnenymi
v piatich ¢lenskych §tatoch Eurépskej tnie (Bulharsko, Pol'sko, CR, Litva, Mad'arsko)
a Vv Rusku, patri k poprednym vyrobcom obalov z hladkej a vlnitej lepenky v strednej a
vychodnej Europe. Tato akciova spolocnost SvySe sto rocnymi skusenostami
predstavuje neustaly vyvoj a napredovanie vo svojom odbore. Jej vznik je spity s
rokom 1905, kedy viedenska firma Hammer a Vorsak v Skalici vybudovala tovarei na
lekarske i laboratorne potreby a zacala s vyrobou V tlaciarenskom priemysle v oddeleni
ruénej potahovanej kartonaze. V priebehu svojej existencie podnik viackrat zmenil
svojich majitelov ako i nazov. Samostatna éra podniku pod stcasnym nazvom
"Grafobal a.s.", Skalica sa zacala az od roku 1969. V roku 1992 bol byvaly statny
podnik pretransformovany Vv ramci prvej viny privatizacie na Grafobal, akciova
spolo¢nost’. V sucasnej dobe ma podnik 756 zamestnancov v trvalom pracovnom
pomere z toho 63 pracovnikov tvori manazment na rdznych urovniach riadenia. Rok
2011, ktory bol najuspesnejsi v jeho 105-ro¢ne;j historii, dosiahol obrat vo vyske 54,3

miliona eur (14).
2.2 Charakteristika spolo¢nosti a vyrobny program

Dominantnou oblast'ou je vyroba obalov uréenych predovsetkym strednym a velkym
zékaznikom s medzindrodnou pdsobnostou. Medzi d’alSie vyrobné ¢innosti patri tla¢
hospodarskych tlaciv, knih, polygrafickych vyrobkov, spolocenskych tlaciv, vyroba a
odbyt obalov a ostatnych vyrobkov z karténu, papiera a inych materidlov astym

spojené sluzby.

Vyrobny program spolo¢nosti Grafobal a.s. zahfia:
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v' §iroky sortiment polygrafickych vyrobkov (puzzle, kalendare, leporela, kataldgy,
plagaty, propagac¢né materialy, pohl'adnice)

papierové vrecka, rezané i vysekavané etikety

obaly z kaSirovanej vlnitej lepenky

obaly z hladkej lepenky

grafické navrhy, navrhy konstrukcie obalov, litografie

NS NEE NER NN

kartonaz a okienkovanie (transportné obaly)

KluCovym vyrobnym sortimentom spolocnosti Grafobal a.s. st obaly z hladkej
skladackovej lepenky. Pouzivaju sa pri spotrebitel'skom baleni potravin, liekov,
kozmetiky, tabakovych vyrobkov, elektroniky, hra¢iek, pan¢uch topanok, a pod. Casto
sa vyuziva zuSlachtenie Specidlnymi povrchovymi Upravami ako je tla¢ akrylickym
lakom, slepotlac, tla¢ raziacou foliou, okienkovanie, UV lakovanie (14).

Spolo¢nost’ investuje nemalé financné prostriedky na podporu exportnej Cinnosti
prostrednictvom priamych zahrani¢nych investicii do roznych flzii, akvizicii a do
novych zavodov. Predaj na zahrani¢nych trhoch je realizovany aj prostrednictvom
dcérskych spolo¢nosti a obchodnych zastipeni.

Podnik Grafobal a.s. je vyrazne proexportne orientovany, v sucasnosti na domacom
trhu predava 36,6 % a celkovy export do zahranicia predstavuje az 63,4 % jeho
produkcie. Okrem Ceskej republiky smerujii jeho produkty aj do d’alsich eurdpskych
krajin, najmd do Ruska, Slovinska, Nemecka, Pol'ska, Madarska, Rakuska, ¢i na

Ukrajinu.

Tab. ¢&. 3: Teritorialna $truktira predaja (Spracované podl'a 17)

Krajina Predaj v € Predaj v %
Slovenska republika 21 056 341 36,6
Ceska republika 8 961 740 15,4
Ostatné krajiny 27732023 48,0

Z hladiska organiza¢nej Struktury je popri predstavenstve a dozornej rade, generalny
riaditel’ najvy$sim predstavitelom podniku. Podlieha mu Sest’ zakladnych tutvarov

riadenych odbornymi riadite'mi, ti si zodpovedni za vSetkych svojich podriadenych v
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danom utvare. Kazdy jeden samotny utvar je rozdeleny na mensie useky, ktoré riadia

uréeni veduci s delegovanymi pradvomocami.

Generalny
riaditel’
— Utvar kvality
— Pravny utvar

Usek ekonomiky a riadenia
Pudskych zdrojov

— Usek kapitdlovych investicii

Technicko-investi¢ny usek

— Obchodno-vyrobny usek

Obr. €. 7: Organizac¢na Struktira podniku (Spracované podla 17)
2.3  Cinnost’ utvaru nakupu

Utvar néakupu zabezpe€uje centralne pre celti akciova spolo¢nost GRAFOBAL nékup:
v' zékladného materialu

v pomocného materialu

v' strojnych zariadeni a nahradnych dielov

v’ oprav a sluzieb

Uvedené sa zabezpecuje prostrednictvom referentov nakupu, pricom kazdy referent ma
prideleny urcity sortiment materialov.
Utvar nakupu je v organiza¢nej $truktare spolo¢nosti zaradeny pod obchodno-vyrobny

usek. Jeho hlavnu naplit vymedzuje smernica Cinnost’ itvaru nadkupu.
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Ucastnici nakupu a pojmy nakupu:

RN - referent nakupu

VUN - vedici atvaru nakupu

VSH - veduci skladového hospodarstva
POV - protokol o vadach

OZ - obchodny zastupca

Zz0ob - ,,Limity zasob na rok* (15).
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Obr. ¢. 8: Priebeh nakupu materialov/sluZieb (Vlastné spracovanie)
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2.3.1 Nakup materidlov/sluzieb na zaklade Ziadanky

Nakup materialov/sluzieb sa realizuje, bud’ na zaklade ziadanky na nakup materialu
alebo sluzieb (vid’ Priloha &.2), alebo ako dopiianie vopred schvalenych zasob podl'a

konkrétnej zostavy v SAP R3 ,,Limity zasob na rok*.

Ziadanky na nakup s podl'a druhu objednavaného materidlu/sluzby predkladané na

utvar nakupu nasledovne:

v’ papierovy material — prostrednictvom transakcie ,,zzob*“ — zadava v divizii
skladaciek dispecer, v divizii polygrafie a vyroby vlnitej lepenky referent TPV
kalkulant,

v' $pecialne farby a laky — prostrednictvom transakcie ,,zzob* — zadava referent TPV
kalkulant,

v' bezné farby, laky, lepidla a vybrany pomocny material — generuje systém SAP R3,

v/ pomocny materiadl — na tladive ,Ziadanka na nakup“ alebo prostrednictvom
transakcie ,,zzob* - majstri jednotlivych stredisk,

v/ iny materidl/sluzby — na tlative ,Ziadanka na nakup“ alebo prostrednictvom

transakcie ,,zzob* - veduci prislu§ného strediska.

Ziadanky na nédkup pouzivanych papierovych materialov (papiere, kartony, skladackové
lepenky) schvaluje OZ, ktory prijal objednavku na zakazku, ktord sa bude realizovat’
Z objednavaného materialu.

Ziadanky na nakup prvykrat objednavanych materialov schvaluje riaditel vyrobnej
divizie, na ktorej sa bude material spracovavat’.

V Ziadanke, v casti Specifikdcia, uvedie ziadatel Udaje, ktorymi jednoznacne urci
objednavany material (napr. ploSna hmotnost’, rozmer harkov, katalogové ¢islo), v Casti
poZadovany termin dodavok uvedie Ziadatel’ konkrétny termin, ktory pozaduje.

Pokial’ chce mat’ ziadatel’ potvrdené, Ze odovzdal Ziadanku prislusnému RN, ten podpise
jednu kopiu ziadanky, uvedie ddtum a cas a odovzdé jednu kopiu ziadatel'ovi.

V pripade, Ze po prevereni vSetkych moznosti RN zisti, Ze Ziadany material/sluzbu nie

je schopny zabezpecit’ informuje o tom na tlacive Ziadanky Ziadatela (15).

Ziadanka obsahuje:
v Cislo ziadanky
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Druh dodavaného materialu
Informacie o dodéavatel'ovi
Specifikaciu

Terminy dodavok

Détum vystavenia

Ziadatela

N N N N N N

Zodpovednu osobu

2.3.2 Vyber dodavatela

Pokial nie je dodavatel’ uréeny a uvedeny na ziadanke alebo presne vymedzeny druhom
materidlu, RN vyberie dodavatela na zdklade platného ,,Zoznamu dodévatelov* v
zmysle metodického pokynu ,,Hodnotenie a vyber doddvatelov* (v pripade, Ze je
dodavatel’ jasny a nerobi sa vyber dodavatela).

V pripade, ¢ dodavatel' sa nenachddza na zozname dodavatelov, VUN da pokyn
prislusnému RN, aby na zéklade pozadovanych parametrov vyhladal vhodného
dodavatel'a. RN oslovi ¢o najviac dodavatelov, najmenej vSak dvoch, od ktorych
vyziada cenové ponuky a d’alSie obchodné podmienky, prehl'adne spracuje porovnanie
poniik v tabulke atieto podklady predlozi VUN. Ten potom spolu s prisluinym
referentom vyberie dodavatela. Vsetky podklady, na zéaklade ktorych sa dodavatel
vyberd, referent uloZi a aktualizuje ,,Zoznam dodéavatel'ov*.

Ak sa s dodavatel'om uzatvéara ro¢na zmluva, tato podpisuje bud’ obchodno-vyrobny

riaditel’ (nad 17 000,- €) alebo VUN (do 17 000,- €).
2.3.3 Objednavanie materialov a sluZieb a potvrdzovanie objednavok

Prislusny RN okamzite, najneskor nasledujiici pracovny dent od prijatia Ziadanky,
odosle dodéavatel'ovi na pozadovany material/sluzbu objedndvku, v ktorej st uvedené
mnozstva, rozmery a kvalitativne parametre objedndvaného materidlu. Pisomné
potvrdenie terminu dodavky pozaduje RN obratom, najneskor vSak do 48 hodin od
odoslania objednavky a vyzaduje, aby potvrdenie malo vSetky nevyhnutné nélezitosti
(napr. mnozstvo, termin dodavky, cena atd’.). Po obdrzani pisomného potvrdenia

objednavky vpiSe RN potvrdeny termin na Zziadanku do Casti ,,potvrdeny termin
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dodavky*, v pripade ziadanky cez transakciu ,,zzob* doplni termin dodavky do policka
»Dodavka je potvrdend na®“. Potvrdenie objednavky zalozi k objednavke.

Ak dodavatel' ako potvrdenie objednavky zaSle kupnu zmluvu, prislusny RN tuto
zmluvu skontroluje a overi podpisom, ¢i je dodavatelom vystavena zmluva prijatel'na.
Zmluvu postupi na schvalenie VUN. Schvalenti kiipnu zmluvu zasle RN dodéavatelovi a
dodavka sa realizuje beznym d’alej popisanym postupom. Kipnu zmluvu zalozi RN k
objednavke.

V pripade, Ze dodavatel dodato¢ne zmeni termin dodavky, RN o tom bezodkladne
informuje ziadatela. U elektronickych Ziadanie cez transakciu ,,zzob®, pri pisomnych
telefonicky alebo e-mailom.

RN si v indexe objednavok vedie evidenciu nim zaslanych objednavok spolu.
2.3.4 Vytvorenie zasoby na sklade

U materialov, ktoré su pouzivané pravidelne a nie st uréené len pre niektoré Specifické
zakazky sa na sklade vedie vopred stanovena vyska zasoby.

Zoznam tychto materidlov je v syst¢éme SAP R3 v zostave — Limity zdsob. Zostava
obsahuje nazov materidlu a vySku minimalnej zasoby v ¢leneni podl'a jednotlivych RN.
Za aktualnost’ tejto zostavy st zodpovedni RN.

Pokial’ nastane v priebehu roku potreba vytvorenia novej zasoby na sklade, pripadne
potreba aktualizovania existujlicej zasoby, informuje o tejto skutoCnosti Ziadatel
pisomnou formou RN. Ziadatel' v spolupraci s RN uréi minimalnu kriticka vysku
zasoby, ktorti je potrebné udrzovat’ na sklade. RN zabezpeli v systéme SAP R3

u prislusného materialu nastavenie hladiny zasob.
2.3.5 Dopliiianie vy$Kky zasob

Po klesnuti zasob pod stanovené miniméalne mnozstvo, upozorni syst¢ém SAP R3
referenta ndkupu na potrebu doplnenia zdsoby u predmetného materidlu. RN overi, ¢i
u tohto materialu nedoslo ku zmene v pouzivani a poziadavku na doplnenie zasoby zo
systému vytlaci. Vystavi objednavku s obvyklym dodacim terminom.

Raz za rok, po¢as mesiaca janudr prebehne aktualizdcia stavu zasob (prehodnotenie

vysky zasoby). Tto vykona prislusny RN.
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2.3.6 Vzorky novych materiidlov na vyskuSanie

V pripade, ze ma RN, VUN alebo technolég informaciu o novom materidle, ktory ma
lepSiu cenu, kvalitu alebo dodacie podmienky v porovnani so stavajicim materialom,
zabezpeci jeho vyskusSanie.

Na zéklade ziadanky objedna RN primerane vel’ku vzorku materidlu. Pred dodavkou
zabezpeci technicku Specifikaciu, pre materialy, u ktorych sa to vyzaduje, tiez kartu
bezpecnostnych udajov, prip. iné potvrdenia a dohodne spdsob a termin dodavky.

Po dodani materialu a prevedeni skusky odovzda veduci oddelenia vstupnej kontroly
veducemu utvaru nakupu tlacivo ,,Vyhodnotenie skiisky novej suroviny®“. Na zdklade
kladného vysledku skusky je mozné material pouzivat vo vyrobe. U materidlov,
u ktorych je potrebné udrziavat’ na sklade zasobu, uvedie technoldg tuto poziadavku

s udajom o vyske pozadovanej zadsoby na zapis zo skusky.
2.3.7 Reklamacie

Utvar nédkupu zabezpecuje rieenie aktivnych reklamacii vo&i dodavatelom materialu,
oprav asluzieb. Pri rieSeni reklamacii sa postupuje v stlade s internou smernicou
,»Reklamaény poriadok®. Evidencia reklamacii je zabezpecena elektronicky v internom

informacnom systéme intranet.

Dalsia organizacia priebehu nakupu je sucastou internych dokumentov spolognosti.
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2.4  Postup hodnotenia dodavatel’ov

V stcasnosti je hodnotenie dodavatel'ov dolezitou sti¢astou internych procesov takmer
vSetkych firiem, prebieha vramci neho priebeznd kontrola uz existujucich dodavatel'ov
a tiez preverovanie ich kompatibility s vopred stanovenymi kritériami.

Hodnotenie dodavatel'ov V spolo¢nosti Grafobal a.s. zabezpeCuje utvar néakupu
prostrednictvom prislusnych referentov pre jednotlivé oblasti nakupu v spolupraci s
pracovnikmi, ktori zabezpeCuji hodnotenie stanovenych kritérii. Za hodnotenie a
kategorizaciu dodavatelov zodpoveda veduci utvaru nakupu. Sucastou hodnotenia
dodavatel'ov je aj hodnotenie ,,zdvdzkov spolocenskej zodpovednosti dodavatela“
(dodrZiavanie socidlnych aspektov ochrany prace). Hodnotenie dodavatelov strojnych
zariadeni vV zmysle spolocenskej zodpovednosti zabezpecuje veduci oddelenia rozvoja

investicii.

Hodnotenie dodavatel'ov sa vykonava v jednotlivych oblastiach nakupu nasledovne:

a) zakladny material — hodnotia sa vsetci dodavatelia
v hodnoti sa schopnost’ dodavat’ produkt podla poziadaviek spolo¢nosti
v" hodnoti sa spolo¢enska zodpovednost’

b) pomocny material — hodnotia sa dodavatelia: tlacovych platni, ofsetovych gum,
chémie pre tla¢, ochrannych pomdcok
v hodnoti sa schopnost’ dodavat’ produkt podla poziadaviek spolo¢nosti
v hodnoti sa spolo¢enska zodpovednost’

C) strojné zariadenia, nahradné diely — hodnotia sa dodavatelia investicii
v" hodnoti sa spolo¢enska zodpovednost’

d) opravy asluzby — hodnotia sa len dodavatelia metrologickych dodavok a
sluzieb, ostatni dodavatelia st vymedzeni dodavatel'mi strojného zariadenia a
urci ich ziadatel’ o opravu alebo sluzbu
v" hodnoti sa schopnost’ dodavat’ produkt podl'a poZiadaviek spolo¢nosti

v hodnoti sa spolo¢enska zodpovednost’
2.5 Sposob a frekvencia hodnotenia dodavatel’ov
V pripade ziskavania nového dodéavatela prislusny referent ndkupu vyziada od nového

dodavatel'a vzorky materidlu, technické Specifikacie, preukazanie zhody dodavaného
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materidlu s platnou legislativou EU obchodné a ekonomické podmienky dodévatela
a prehlasenie o plneni poziadaviek spolocenskej zodpovednosti. Po prevzati dodavky
materidlu od nového dodéavatel'a vykona prislusny referent utvaru nakupu hodnotenie
dodavatel'a do dvoch mesiacov od spracovania dodavky a zaradi dodéavatela do
,,Zoznamu dodavatel'ov®.

Hodnotenie dodéavatel'ov sa vykonava kazdoro¢ne k 15. decembru a vykonéva sa vzdy
na zacCiatku spoluprace s dodavatelom. V pripade rizikovych dodavatel'ov, z hl'adiska
spolocenskej zodpovednosti, alebo pri podozreni na porusovanie predpisov, pravidiel
a zaviazkov v tejto oblasti dodavatel'om alebo subdodéavatel'om, je povinnostou utvaru
nakupu autvaru hlavného mechanika monitorovat spravanie tohto (sub-)dodavatela
v oblasti  spoloéenskej zodpovednosti (vyziadanie si aktualizovanych alebo
dopliiujticich informadcii, ziskanie informécii od zainteresovanych stran o spravani sa
organizacie v danej oblasti, osobna navsteva alebo audit u tohto dodavatel’a).

V pripade, Ze sa v priebehu jedného Stvrtroka vyskytuju v dodavkach materialu od
konkrétneho dodavatela opakovane chyby a nedostatky, veduci utvaru ndkupu resp.
veduci utvaru kvality d4 podnet na vykonanie opakovaného hodnotenia dodavatel’a.
Hodnotenie dodavatel'ov sa vykondva bodovym hodnotenim dodéavatelov na zaklade
skutoCnosti a skusenosti, ktoré hodnotitel' pozna vo vztahu k dodavatelovi. Toto

hodnotenie sluzi pre vnutorna potrebu spolo¢nosti.
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Obr. &. 9: Spdésob hodnotenia dodavatela (Vlastné spracovanie)
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2.6 Hodnotenie dodavatel’ov v spolo¢nosti GRAFOBAL a.s.

Vsetci dodavatelia spolo¢nosti GRAFOBAL akciova spolo¢nost’ sa musia zodpovedne
spravat’ v socidlnej oblasti a zabezpeCit primerani ochranu prav a socialnych
podmienok personalu pracujiceho pre tychto dodavatelov. V zmysle politiky IMS
GRAFOBAL, akciova spolo¢nost vyzaduje od dodavatel'ov takéto zodpovedné
spravanie. Preto pri vstupnom hodnoteni novych a existujucich dodavatel'ov utvar
nakupu posudi spdsobilost’ dodavatelov plnit’ predpisy, pravidla a zaviazky v oblasti
kvality environmentalnych poziadaviek spoloc¢enskej zodpovednosti nasledovne:
v dodavatel’ je povinny predlozit’ certifikat riadenia kvality vyroby a sluZieb podla
STN EN ISO 9001:2009, ktory Specifikuje poziadavky na uplatiiovanie systému

riadenia kvality

v' dodavatel musi taktiez spifiat normu ISO 14001, ktora suvisi s dodrziavanim

environmentalneho riadenia v spolo¢nosti

v dodavatel' predlozi certifikat o zavedeni systému zameraného na ochranu prav
a socialnych podmienok personalu pracujuceho pre dodavatela napr. certifikat
0 zhode s poziadavkami $tandardu SA 8000, zavedeni CSR, potvrdenie o pristipeni
ku kédexu ,,ETT BASE Code* alebo o zapise do registra ,,SEDEX* a pod.(16).

Organizacia, ktora porusuje uvedené zisady a pravidla spoloCenskej zodpovednosti
nesmie byt’ dodavatel'om spolo¢nosti GRAFOBAL a.s..

Prislusny referent Gitvaru nadkupu vykona hodnotenie dodavatel'ov za jemu urcenu oblast’
na tlacivach:

a) Hodnotenie dodavatel'ov zakladného materialu

b) Hodnotenie dodavatel'a pomocného materialu (vid’ Priloha ¢.1)

¢) Hodnotenie dodavatel'a metrologickych dodavok a sluzieb

Hodnotenie vykona v spolupraci s pracovnikmi uvedenymi v koldnke - jednotlivé
kritéria hodnotenia.

Na zéklade dosiahnutého poctu bodov hodnotenia je dodéavatel’ zaradeny do kategorie
,Kategorizacia dodavatel'ov. Vysledky hodnotenia dodavatelov a zaradenie do

jednotlivych kategorii schval'uje vedtci utvaru nadkupu a veduci Utvaru kvality.
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2.7  Informovanie dodavatel’ov o vysledkoch hodnotenia

O vysledkoch hodnotenia a zaradenia do kategorie informuje dodavatela veduci utvaru
nakupu. Sucasne U dodéavatelov, ktori nedosiahli plné bodové ohodnotenie, s touto
informéciou vyzaduje navrh opatreni na zabezpecenie zlepSenia a termin do kedy budu

tieto opatrenia realizované.
2.8 Kategorizacia a vyber dodavatel’ov

2.8.1 Kategorizacia dodavatel’ov pomocného materialu

Na zéklade bodového hodnotenia v a.s. sit dodavatelia zaradeni do kategorii:

A-22-20 - dobry dodavatel’ (v hodnoteni dodavatel’a nesmie byt 0)

B-19-16 - vyhovujtci dodavatel’

C-15-11 - prijateI'ny dodavatel’ (ak su v hodnoteni viac ako tri 0, dodavatel’ sa zarad’uje do
kategorie D)

D-10-0 - nevyhovujuci dodavatel’ (16).

2.8.2 Vyber dodavatelov

Pri vybere dodavatela sa uprednostituje dodavatel’ kategorie A. Dodavatel'a kategorie B
modzeme vybrat' v pripade, ak nie je moZny vyber dodavatel'a v kategorii A, taktiez
dodavatel’ kategorie C je pripustny len v tom pripade, ak nie je moznost’ iné¢ho vyberu
alebo je dodavatel’ vymedzeny kontraktom. Vyber dodavatel'a kategorie D je pripustny

len vtedy, ak je uréeny kontraktom (16).
2.8.3 Zoznam dodavatelov zakladnych pomocnych materidlov

Na zaklade bodového ohodnotenia a zaradenia dodévatel'ov zakladnych a pomocnych
materidlov do kategorii vypracuje prislusny referent Utvaru nakupu platny Zoznam
dodavatel'ov, ktory sluzi pre vyber dodavatel'ov. Tento zoznam sa vypracovava zvlast
pre kazdd oblast nakupu a aktualizuje sa kazdorotne k 15. decembru Zoznam
dodavatel'ov metrologickych dodévok a sluzieb vypracuje referent nakupu, schval'uje
veduci utvaru ndkupu a veduci utvaru kvality. Do zoznamu dodavatel'ov sa neuvadzaji

dodavatelia, ktori sa nehodnotia a dodavatelia zaradeni do kategorie D.
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Platny zoznam dodavatel'ov musi obsahovat’:

v' oznaCenie hodnotenej oblasti ndkupu
oznacenie dodavatela
druh dodavaného materialu, opravy, sluzby
kategoriu

meno pracovnika, ktory zoznam vyhotovil, ddtum

NN

datum a podpisy veduceho utvaru ndkupu a veduceho utvaru kvality, ktori

zoznamy schvalili

V pripade, Ze pride v priebehu roka k opakovanému hodnoteniu dodavatel’a a v pripade
hodnotenia a zaradenia nového dodavatela, prislusny referent ndkupu je povinny
aktualizovat’ zoznam dodavatel'ov pre danu oblast’.

Aktualizovany zoznam dodavatel'ov (vytlacok ¢. 1) zostava v evidencii u prislusného
referenta nakupu, kazdy dalsi distribuovany vytlacok oznaci prislusny referent
pokracujlicim poradovym c¢islom a distribuuje sa prostrednictvom rozdelovnika

nasledovne:

Zoznamy dodavatel'ov zakladnych a pomocnych materidlov:
v' vedicemu ttvaru nakupu

vediicemu utvaru kvality

veducemu vstupnej kontroly

veducemu oddelenia skladového hospodarstva

vedliicemu utvaru predaja

veducim oddeleni TPV

NN
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3 Vlastné navrhy riesSenia, prinos navrhov rieSeni

Tvrdy konkurenény boj na svetovom, europskom ¢i slovenskom trhu prinasa so sebou
mnohé inovativne rieSenia, ktoré sa uplatiiuji pri obchodovani. Dalo by sa
generalizovat, ze C¢im UspesSnejSia firma, tym tvrdSie su jej vyjednavacie postupy.
Vécsina firiem sa sustreduje na predaj svojej produkcie ateda venuje maximalnu
pozornost’ mimo marketingu a samozrejme svojim predajnym oddeleniam respektive
obchodnym zastupcom a presadeniu svojich vyrobkov na naro¢nom konkurenc¢nom
trhu.
To isté plati samozrejme aj pre firmu Grafobal a.s., ktora mé detailne prepracovant a
zavedenu politiku predaja. Niekedy vSak unikne pozornosti tychto spolo¢nosti, Ze
I ispory v nakupovani ovplyviiuji vyraznou mierou zisk ateda treba upriamit
pozornost’ i na obstaravacie aktivity firmy a inovovat’ celkovu politiku nakupu. Stru¢ne
povedané, vysoké odbytové ciele musia byt vyvazené rovnako efektivnym ndkupom.
Kladu sa vysSie naroky i na logistické a ndkupné oddelenia firiem, ale dosahované
vysledky byvaju vel'mi presvedc¢ivé. Jednu z moznych moznosti ako inovovat’ a taktiez
odstranit’ nedostatky sucasného systému nakupu, by som videl zavedenia elektronickej
aukcie ¢i tzv. tendra v spolo¢nosti Grafobal a.s..
Podl'a mo6jho nazoru je komunikacia jednou z najvacésich nevyhod stavajuceho systému
hodnotenia (vid’ schéma Priebeh nakupu materialov/sluzieb, strana 38). Obstaravanie
zékladnych a pomocnych materidlov formou elektronického tendra, by bola jedna z
moznosti na nakup, ¢i uz materidlu alebo inych potrebnych komodit aj vo firme
Grafobal a.s.. Zavedenim tendra by firma ziskala viaceré vyhody ako napriklad
samostatnd realizacia a ukoncenie e-aukcie, ¢o by znamenalo nie len usporu finanénych
prostriedkov, ale aj rutinnych ukonov, ako napriklad st administrativne Cinnosti, ktoré
by uz nezatazovali pracovnikov. Pri porovnani schém na strane 38 a strane 55 je
zretel'né, ze samotna komunikacia medzi dodavatel'om a odberatel'om sa neuskutociiuje
Vv takej znacnej miere.
Dalsie nevyhody stavajiiceho systému vyberu dodavatelov st napriklad nasledovné:

v" nemusi byt’ dosiahnuta ekonomicky najvyhodnej$ia ponuka

v' moznost uprednostiiovania ur¢itych dodavatelov na zaklade osobnych

kontaktov
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v &asto krat sa stiva, ze dodavatel Ziada o prediZenie terminu na predloZenie
ponuky, ktoré ma za nasledok oneskorenie celého procesu vyberu

v d’alSou nevyhodu je to, ze referenti nakupu stravia vel'a ¢asu administrativou pri
jednani s dodavatelmi o novych cenovych ponukach a néslednom vybere

najoptimalnejsej z nich
DalSie dovody vyberu e-tendra:

v' eliminacia nekompletnych a nekorektnych ponuk

v vyber vhodnych uchadzatov vyberového konania podla spolo¢nostou presne
stanovenych kritérii

v' automaticka kontrola cenovych ponuk

v’ pripadné oznamenie uchadza¢om oich vyliéeni zaukcie s korektnym
zdovodnenim

v’ zavereéné vyhodnotenie a vyhlasenie vit'aza

v' sthrn priebehu jednotlivych krokov kazdého z uchadzadov na CD alebo DVD
nosici

V mnohych vyrobnych podnikoch si myslia, Ze vyber dodavatela prostrednictvom

v v

v kvalite. Avsak firma si sama moze uréit, kedy je vhodné nakupit’ za najnizSie ceny
akedy sa viac oplati brat’ do uvahy vySSiu kvalitu, terminy dodavky, podmienky
servisu, €1 iné vyberové kritérid. Je dosiahnutel'nad ekonomicky najvyhodnejsia ponuka,
ktord vSak zohladni d’alSie individualne podmienky, dobry vyberovy systém dokdze
podchytit’ odliSnosti.

Zrealizované kroky a zistené Udaje sa zaznamenavaju aarchivuju, adaji sa
kedykol'vek vyuzit' pri d’alSich ndkupoch. Pre opakované ndkupy si firma vytvori
databazu dodavatel'ov, pre ktorych mdze v buducnosti 'ubovolne zadévat' kritéria
vyberu. Ak treba, sutaz sa da opakovat a vdaka tymto nastrojom sa da zrychlit
a zjednodusit’ ¢innost’ pracovnikov.

Elektronicky tender byva idedlnym kritériom pre ndkup vSetkého od zakladnych
surovin, cez kancelarske potreby, stroje a nahradné diely, automobily, stravu, ¢i

ochranné pracovné oblecenie pre zamestnancov. Z uvedenych skutocnosti si myslim, Ze
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aj pre spolocnost Grafobal a.s. by bol ndkup realizovany prostrednictvom etendra
idealnym rieSenim.

Transparentné a korektné spravanie buduje celkovy imidz firmy a vysiela dobry signal
jej okoliu. Ak dava seri6znym ponukam rovnaké Sance, buduje si nielen dobré meno,
ale izdravé interné pracovné prostredie, v ktorom sa odstrania mozné subjektivne
vzt'ahové vézby a znizi vplyv lobingu.

Ak sa firma rozhodne uskuto¢nit’ nakup alebo obstardvanie elektronickym sposobom

na zabezpecenie vyberu zmluvného partnera — dodavatel'a, na dodanie tovaru, moze:

v kupit' hotovy softvér od firmy zaoberajucej sa vytvaranim pocitacovych
programov

v’ vytvorit’ si vlastny softvér, ak ma silnt zakladiiu IT pracovnikov

v’ realizovat’ elektronicky tender prostrednictvom firiem, ktoré zabezpeéia cely

proces vratane vlastného vyberu dodavatel'ov a vyhodnotenia e-tendra

Podl'a mojho nazoru by bolo najoptimalnejSim rieSenim, aby sa spoloc¢nost’ Grafobal
a.s. rozhodla pre kupu nového softvéru. Na vytvorenie vlastného softvéru spolo¢nost’
nema v tomto smere dostato¢ne zaskolenych IT pracovnikov. Realizacia elektronického
tendra prostrednictvom $pecializovanych firiem by v tomto pripade nebola rentabilna,
pretoze spoloCnost’ planuje uskutociiovat’ svoje nakupy prostrednictvom tendrov
niekol’kokrat v roku. Podl'a mojho prieskumu by spolo¢nost’ mohla zakupit' softvér,
ktory ponuka firma eBIZ Corp. Tento softvér je v sucasnosti jeden z najuspeSnejSich
softvérov vyuzivanych slovenskymi, polskymi a ¢eskymi firmami na rieSenie
elektronickych vyberovych konani. Softvér tiez umozZnuje prispOsobit’ uzivatel'ské
rozhranie a funkcionalitu systému potrebam nakupcov. Kupa licencie tohto
softvérového e-aukéného baliku by umozZnilo spolo¢nosti nekomplikované napojenie
dat e-procurementu na nakupné katalogy, firemné ekonomické procesy vratane
fakturacie, zjednotenie dodavatel'skych podmienok a databdzu, so skladovymi

zasobami.

Softvér sa da prenajat’ ako jednorazovy tender, ktory by predstavoval naklady v hodnote
1000 EUR, d’alej ako ro¢ny tender, za ktory je licencny poplatok 8000 EUR. Posledna
moznost’ je zakupit’ si doZivotnl licenciu na softvér, ktorej cena je 15000 EUR. Této

dozivotna licencia sa preddva aj so sluzbou Maintenance, ktora garantuje bezplatnu
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technicki podporu po dobu Siestich mesiacov odo dna predaja, ¢i bezplatny upgrade

softvéru. Zaskolenie pracovnikov administracie je v cene (13).

V pripade firmy Grafobal a.s. by som odporucil realizovat’ spojenie prvych dvoch
variant, teda kapit' hotovy softvér od zavedenej firmy s moznostou jeho Gpravy na
interné podmienky spolo¢nosti, ktoré uz by zrealizovali kompetentni IT pracovnici

Vv spolupréaci s pracovnikmi oddelenia nakupu firmy.

V mojej bakalarskej praci sa zameriavam na realizaciu nakupu ochrannych pracovnych

prostriedkov prostrednictvom elektronického tendra.
Pred samotnou realizaciou konkrétnej dodavky predmetu zakazky musi firma:

implementovat’ program na zéklade internych potrieb firmy
urcit’ konkrétnu osobu zodpovednu za tender

vytvorit’ §pecifikaciu na konkrétny predmet dodavky
stanovit’ interné podmienky e-tendra

ur€it’ presny termin a hodinu konania e-tendra

vypracovat’ list so zdkladnou informéciou

vytipovat’ okruh dodavatel'ov

oslovit’ vybranych dodavatel'ov — ¢i maju zaujem sa zucastnit’

© © N o gk~ w DN E

zaregistrovat’ akceptacny list od dodavatel'ov

10. zaslat’ pokyny k ticasti na e-tendre

1. Implementacia programu by mala prebehnut’ na zdklade spracovanych internych
potrieb firmy, s tym Ze zadavatel’ tendra, teda Grafobal a.s. zakupi v podstate polotovar

teda hotovy funkény program, ktory moze usposobit’ svojim potrebam a narokom.

2. Veduci utvaru ndkupu ur¢i konkrétnu osobu, ktord bude zodpovedna za priebeh

tendra a zaroven bude kontaktnou osobou pre Gcastnikov prizvanych do tendra.

3. Ochranné pracovné pomocky sa pre zamestnancov firmy nakupuji a pridel'uji podl'a
presne stanovenych kritérii vyplyvajicich z Organizanej smernice — Zoznam pre
poskytovanie OOPP zamestnancom akciovej spoloc¢nosti Grafobal. Konkrétny
planovany nakup sa realizuje na konci kalendarneho roka a ucelom je aby sa zabezpecil

nakup ochrannych pracovnych pomodcok na cely nasledujici kalendarny rok.
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Zodpovedny pracovnik Gtvaru nakupu, ktory ma v svojej sprave nakup tychto pomocok
vypracuje zoznam vychadzajuci z danej smernice, ktora presne stanovuje potreby
v réznych pracovnych zaradeniach anepouzitych skladovych zasob. V spolupraci
s personalnym oddelenim podniku, ktoré poskytne pocty zamestnancov v danych
pracovnych zaradeniach, spracuje konkrétne potrebné mnozstvo pomocok na dany rok.
Tento pocet sa pausalne navysSuje o 5% (pre pripad prijatia novych zamestnancov pocas
roka, popripade straty ¢i inej nepredvidanej situdcie). Takze pracovnik findlne spracuje
materidl — Specifikdciu s presnymi konkrétnymi udajmi k objednévke, a tento predlozi

pracovnikovi zodpovednému za tender.

4. V dalsom kroku, po vytvoreni S$pecifikacie, je potrebné vsetko vlozit do
pripraveného programu. V on-line tendre pracovnik uvidi konkrétne prihlasené firmy
teda Gcastnikov tendra, nazov prave dopytovanej polozky, pontikanu cena od zékaznika.
V d’alsej kolonke by mala byt moznost’ percentualneho znizenia ceny napriklad o 1 %
aposledny udaj - findlna cena po zniZzeni. Doporucujem, aby bola v programe
spracovana poziadavka, ze po kazdej Uprave ceny ktorymkol'vek z ucastnikov, budu
ucastnici vzdy zoradeny do poradia od 1. s najniz§ou cenou po kone¢ného s najvyssou

cenou.

5. Firma Grafobal a.s. si ur¢i presny termin, ¢ize datum i hodinu konania elektronického
tendra. Samozrejme to musi byt s uritym ¢asovym predstihom, aby mali oslovené

firmy dostatok ¢asu na spracovanie Specifikécie a pripravu svojej cenovej ponuky.

6. Nasledne zodpovedny pracovnik pripravi oficidlny list so vSetkymi potrebnymi

udajmi o datume konania tendra ako pozvanku na ucast’.

7. Po dlhych rokoch posobnosti vV obore ma Grafobal a.s. prehl'ad o dodavatel'och
pracovného oblecenia, takze si vyberie konkrétne firmy. K tivahu bude brat’ len také
firmy, oktorych vie, Ze kvalitativne a kvantitativne spihaju zakladné podmienky

a poziadavky na nakup ochrannych pracovnych pomdcok.

8. Tymto vybranym firmam zasle zodpovedny pracovnik pripraveny list, v ktorom
oznami vypisanie e-tendra na ndkup S presnou Specifikdciou - mnozstvo a typ

ochrannych pracovnych pomdcok. V prilozenom akceptacnom liste firma podla
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zhodnoteni svojich vyrobnych a kapacitnych moznosti, prijme popripade odmietne

svoju ucast’.

Tender bude rozdeleny napriklad na 4 komoditné baliky v pozadovanom mnozstve, za
ktoré sa bude dopytovat’ spolo¢na cena (teda nie cena za jednotku). V kazdom balicku

bude urceny presny pocet kusov daného vyrobku.

Baliky:

1. ochranna obuv (pracovna obuv protiSmykova ochrannd, zdravotna obuv
ochranna, obuv ochranna s wibram podrazkou proti prepichnutiu)

2. gumové pomocky (gumova obuv, plast do dazd’a, zastera gumova,
rukavice gumové, rukavice PVC)

3. bavlnené pomocky (plast keprovy, nohavice keprové, bavlnené tricko,
pracovny plast, rukavice bavlnené, ¢iapka ochranna, vesta)

4. plastové pomocky (ochranné okuliare proti chemickym vplyvom,

ochranné okuliare, ochranny §tit na tvar)

E-tender bude prebiehat’ postupne, teda vzdy po uzavreti jednej Casti, zaéne druha.
Zaroven bude v liste uvedend kontaktna zodpovednd osoba s kontaktnymi udajmi,

ktort mozu oslovit’” v pripade organizac¢nych nejasnosti.

9. V termine, ktory Grafobal a.s. urcil vo svojom pozyvacom liste uz bude zodpovedny
pracovnik vediet podla obdrzanych akceptaénych listov, ze do tendru sa prihlasilo
napriklad 7 firiem desiatich oslovenych, ktoré odmietli svoju ucast’, ¢i uz z dovodov

neschopnosti realizovat’ dant objednavku alebo kapacitnych dovodov.

10. Tymto prihlasenym ucastnikom obratom pracovnik zasle konkrétne daje k tendru
(datum, cas, pravidla a pokyny), informaciu o prideleni autorizacie to znamena
inStrukcie k prihldseniu sa do tendra = adresu na prihldsenie + pristupové kody.
Dodévatelia dostanu aj informéciu, Ze na danu stranku sa mozu prihlésit’ hodinu vopred,

aby sa oboznamili s fungovanim stranky.
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Obr. ¢. 10: Implementacia e-tendra (Vlastné spracovanie)
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3.1 Priebeh tendra

Presne v stanoveny den, hodinu a minatu sa spusti elektronicky tender. Zodpovedny
pracovnik dohliada nad chodom celého tendra, aby neprislo k nezelanym poruchdm
alebo vypadkom. VSetci prihldseni ucastnici sa mozu prihlasit’ prostrednictvom
pridelenych autorizacnych hesiel uz hodinu vopred, avSak az po oficidlnom spusteni

tendra mozu vlozit’ svoju ponukovu cenu.

Cely tender je rozdeleny na 4 baliky. Ich zoznam dodavatelia obdrzali a tiez postupnost’

jednotlivych komoditnych balikov je im znama.

Na kazdy balik je vyélenenych 10 minut. Uastnik po vloZeni svoje ponukovej ceny
vidi na ktorom mieste sa so svojou cenou nachadza, a moze ju znizovat vzdy o 1
percento. Systém po kazdej zmene ponukovej ceny vyhodnoti aktivitu a nasledne upravi
poradie od najnizSej. Dodévatelia sa navzdjom nevidia, nevedia kto je konkrétne
prihldseny, aby sa zabrédnilo vzijomnym dohoddm medzi konkurentmi. Zodpovedny
pracovnik v Grafobale a.s. dodavatel'ov po prihlaseni presne vidi, vidi ich ponukové

ceny aj ich aktivitu, ma presny prehl'ad o ich ¢innosti.

Spustenim tendra systém za¢ne odpocitavat’ ¢as od 30 minat a poslednych 5 minut
uplynutim stanovenej doby ukazuje Cervenym cCas ostdvajici do uzavretia tejto Casti
tendra. Ak v poslednej polminate ¢asu prebehne eSte nejaka aktivita zo strany
niektoré¢ho z dodavatel'ov, prehodnoti poradie a pridd eSte 2 minuty do uzavretia
ponuky. Ak uzZ aktivita neprebehne, systém uzavrie tato Cast’ tendra, ulozi vysledné

poradie a postapi k druhej ¢asti, ktora prebieha obdobne a rovnako ako d’alsie 3.

Kompetentny ¢lovek, ktory zastupuje v tomto tendre svoju firmu a je pravdepodobné,
ze spracovaval ponukovu cenu svojich vyrobkov podla definovanej Specifikacie vie,
aké je percento zisku, s ktorym ponukové konanie zacina a aké je minimalne percento
zisku, na ktoré moze klesnut’ pri znizovani svojej ponuky.

Vo finale vidi na akom mieste sa v kazdom ¢iastkovom tendre SO svojou ponukou
umiestnil.

Po ukonceni nasleduje vyhodnotenie tendra, kde kazda zo zGcastnenych firiem moze

vidiet, ktoré dodavky na oblecenie ziskala. Vysledky tendra su zavdazné. Vyhercovia

56



jednotlivych tendrov su informovani aje Snimi podpisand zmluva na dodanie

ochrannych pracovnych pomoécok.

2

i

nakupu

Obr. &. 11: Priebeh tendra nakupu materialov/sluzieb (Vlastné spracovanie)
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3.2 Ekonomické zhodnotenie

Spolo¢nost’ Grafobal a.s. investuje do nakupu ochrannych pracovnych pomocok pre
svojich zamestnancov kazdoro¢ne Ciastku, ktord sa pohybuje okolo 30 tisic eur. Tato
suma sa medziro¢ne zvysuje v suvislosti s rozvojom podniku a zaroven s pribudajicim
po¢tom zamestnancov. Z uvedenych skuto¢nosti usudzujem, ze nie len realizacia
nakupov prostrednictvom e-tendra, ale i zakupenie vlastného softvéru, by bolo pre
spolo¢nost’ v buducnosti jednou z moznych rentabilnych investicii.

Suma za zakupenie softvéru na tender s doZivotnou licenciou by predstavovala asi 15
tisic EUR, pricom podl'a uverejnenych prieskumov spolo¢nosti eBIZ atiez mojho
odhadu, by sa mohlo usetrit' pri kazdom realizovanom nakupe cez e-tender 5-8%
z celkovej ceny tovaru. Samozrejme to zavisi od druhu tovaru a mnozstva uchadzacov.
Podl'a mojich vypoctov, by spolo¢nost’ pri kazdom nakupe ochrannych pracovnych
pomdcok cez e-tender usetrila od 1500-2400 EUR, pricom doba navratnosti by v tomto
pripade predstavovala maximalne 20 rokov. AvSak spolo¢nost’” Grafobal a.s. realizuje
kazdoro¢ne nakup materialu v hodnote priblizne 30 milionov EUR, takze ak by sa urcité
vyberové konania na tento nakup realizovali tieZ cez e-tendre navratnost nakupu
softvéru by nastala uz v priebehu daného roka. Nakolko pri uspore 5% z celkového

ro¢ného ndkupu, by spolocnost’ Grafobal a.s. usetrila 1,5 miliona EUR.
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Zaver

V neurditom a meniacom sa svete kazdd firma musi byt produktivna a musi
byt pripravena a otvorena ku vsetkym naskytujicim sa prilezitostiam, musi reagovat’ na
vonkajSie stimuly, dobre ovladat’ meniace sa prostredie a mala by vyuzivat vSetky

ponukané prilezitosti a promptne sa vediet’ adaptovat’.

Grafobal a.s. ma stale a stabilné postavenie jedného z najvdcSich tlaciarenskych a
obalovych producentov v strednej Eurdpe. Vyrobky a obaly Grafobalu a.s. ziskali na
medzinarodnych sttaziach mnozstvo prestiznych oceneni za kvalitné a domyselné
zhotovenie. Avsak ak si chce spolo¢nost’ udrzat’ postavenie na trhu, a ak sa chce d’alej
rozvijat’ je treba, aby modernizovala a to nie len vyrobné postupy, ale aj nakupné
procesy. Preto som sa V tejto praci venoval rozvijaniu procesov nadkupu, a to konkrétne
procesu hodnotenia a vyberu dodavatel'ov. Proces hodnotenia a vyber dodavatel'ov sa
dnes uz Standardne vykondva vo vSetkych typoch organizacii. Avsak vzdy sa od seba
odliSuje pouzitymi pristupmi, narocnostou zvolenych kritérii, metodikou, spdsobom
hodnotenia a ich vyhodnocovania. Dévodom vyuZivania vSetkych tychto nadvéizujicich
aktivit je predovsetkym vytvorenie istot, ze nakup nebude prebiehat’ od partnerov, ktori
by neboli dlhodobo schopni plnit’ dohodnuté poziadavky odberatel'ov. Bez uskutocnenia
vyberu a stanovenia vhodnych dodavatel'ov by podnik nemohol efektivne fungovat’.

Pre firmu som navrhol hodnotenie najlepSich dodavatelov a zakaziek pomocou
elektronického tendra. Vyber pomocou e-tendra by uréite znamenal optimalizaciu
procesu ndkupu, C¢o znamena uUsporu c¢asu jednotlivych pracovnikov a
znizenim celkovych nakladov firmy, ktoré st vynakladané pri klasickom vybere

najvhodnejSieho dodavatela spomedzi vSetkych oslovenych firiem.
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Priloha ¢&. 1

Hodnotenie dodavatel'a pomocnych materialov

Hodnotenie dodavatel’a
pomocnych materialov

ro¢né, opakované*
p

NAZOV DODAVATELA:
DODAVANY MATERIAL:
HODNOTENE OBDOBIE:
KRITERIA HODNOTENIA: FAK. **BODOVE HODNOTENIE:
ZAV.

1. SRK a kvalita dodavok:
1.1. Uroven SRK v zmysle noriem ISO

2 - SRK je zavedeny,

radu 9000 2 certifikovany
(hodnoti: veduci atvaru kvality) 1 - SRK je zavedeny len ¢iasto¢ne
0 - SRK nie je zavedeny
1.2. Kvalita dodavok
% nevyhovujiceho materialu z celkového 2 - maximalne 5%
mnozstva dodané¢ho materialu 3 1 - %nevyhovujuceho materidlu
(hodnoti: veduci vstupnej kontroly a 6-10%
prislusny ref. Gtvaru nakupu) 0 - viac ako 10%
2. Obchodné a ekonomické podmienky: 2 - cena najvyhodnejSia
2.1. Ekonomika nakupu - ceny 3 1 - cena druha v poradi
(hodnoti: veduci utvaru nakupu) 0 - cena tretia v poradi
2.2. Pruznost’ dodavky 2 - podl'a poziadaviek kupujuceho
Hodnoti sa schopnost’ prisposobit’ 2 0 - neprisposobenie dodavky
dodavky poziadavkam kupujticeho poziadavkam kupujuceho
(hodnoti: prislusny ref. titvaru nadkupu)
2.3. Sposob dopravy a balenia 2 - pozadovany - vyhovujtci
(hodnoti: prislusny ref. Gitvaru nakupu) 1 1 - iny ako pozadovany, ale

vyhovujuci
0 - nevyhovujuci

BODOVE HODNOTENIE CELKOM:

* nehodiace sa preCiarknite
Maximalny pocet bodov: 22
Dosiahnuty poc¢et bodov:
Zaradenie do kategorie:

Schvalil: vedtci utvaru nakupu

** Bodové hodnotenie = Fak. zav.

jednotlivych kritérii

Hodnotenie spracoval:

Datum:

Schvalil: veduci ttvaru kvality

x pocet pridelenych bodov
(v kolénke ,,bodoveé hodnotenie®)




Priloha ¢&. 2

Ziadanka na nakup

Material: . ..................... Dodavatel: ...............

Specifikacia:

Pozadovany termin dodavok:

Potvrdeny termin dodavok:




