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Anotace

Tato diplomova prace pojednavd o zavedeni systému sledovani a hodnoceni
dodavatell ve firmé Ray Service, a.s., jejiz cilem je zavedeni uceleného procesniho
pristupu v praci s dodavateli. Sortiment a mnozstvi dodavatell jsou totiz v dané firmeé
nyni tak Siroké, Ze dosavadni nesystémové feSeni brani zefektivnéni vyroby a
celkovému rozvoji firmy. VSe musi byt v souladu s moznymi firemnimi zdroji napft. IS
Hélios. Zakladni podminkou je snadnd dostupnost dat a tim paddem 1 prace s nimi.
Jednim z hlavnich méftitek dodavatel ve firmé RayService, a.s. je OTD (on time
delivery) dodavatelil, jehoz kyzena cilova hodnota je 93% (tzn. 93% dodavatelti dodava
vCas). Tato prace ma nastavit systém sledovani a hodnoceni dodavatelii ve firmé¢ tak,
aby byl nastartovan rostouci trend OTD dodavateld z nynéjSich cca 73% na zminénou

cilovou hodnotu 93%.

Kli¢ova slova: hodnoceni dodavatelii, OTD (on time delivery), IS Hélios, sledovani

dodavatelu

Annotation

This diploma thesis deals with the system of monitoring and evaluation of suppliers
at the company Ray Service, a.s. The aim is the implementation of an integrated
procedural approach within the office work with suppliers. Assortment and quantity of
suppliers is now so wide that the existing non-systemic solutions prevent more effective
manufacturing and overall development of the company. Everything must be consistent
with possible sources of the company, for example IS Helios. The basic condition is
availability of data and by this also easy work with them. The main measurement of
suppliers at the company Ray Service is the OTD (on time delivery) of suppliers, which
desired value is 93%. This work should set up a system of monitoring and evaluation of
suppliers at the company so that the growing trend of OTD (from the current 73% to
desired 93%) can start.

Key words: monitoring of suppliers, evaluation of suppliers, OTD (on time delivery),

IS Hélios
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1 Uvod

Kazda firma, dokonce i kazdy z nés si vybira své dodavatele na zaklad¢ néjakého
hodnoceni. At uz se jedné o vysoce sofistikované nebo pouze intuitivni hodnoceni. Je to
pradavny proces, ktery provadime mozna nevédomky, ale o to pravidelngji. Kazdy z nas
nakupuje, byt’ jen potraviny, a kazdy z nds hodnoti, zda zboZzi neni v nékterém obchodé
levnéjsi nebo kvalitnéjsi, zda tam neni piijemnéjsi pani prodavacka atd. I tento pro nas

tak samoziejmy ukon je takovym malym hodnocenim dodavatele.

S ristem spolecnosti Ray Service, a.s. je tato potfeba vidét ¢im dal vice. Uz nestaci
intuitivni hodnoceni a vybér dodavatelii. Je potfeba nastavit jednoznacny systém
hodnoceni dodavateld, ktery pomtze firmé v jeji orientaci mezi dodavateli. Obzvlasté v
dnesni obtizné dob¢ poznamenané hospodaiskou recesi je snahou mnoha firem snizovat
naklady a tim tedy i zvySovat efektivnost. Proto ma smysl zabyvat se hodnocenim
dodavatelt, které sméfuje k hledani uspor na strané vstupd, a zam¢fit se na spolupraci
se stavajicimi dodavateli a rozvijeni dodavatelskych vztahi spolu s vyhleddvanim

novych dodavateli, ktefi podniku mohou nabidnout vyhodnéjsi podminky.

Jelikoz se u firmy Ray Service, a.s. jedna o malosériovou vyrobu s velkou pfidanou
hodnotou, jsou pro ni dulezit¢ faktory kvality a vcasnosti dodavky, protoze jiz

naplanovanou vyrobu nelze vzdy snadno pfeplanovat.

V mé diplomové praci nejdiive zhodnotim a popiSi dosavadni situaci v praci
s dodavateli. A poté budu vytvaret konkrétni systém hodnoceni dodavatelii pro firmu

Ray Service, a.s.
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1.1 Cil diplomové prace

Hlavnim cilem diplomové prace je vytvofeni transparentniho systému sledovani a

hodnoceni dodavatelti, ktery umozni nastolit stoupajici trend OTD (on time delivery)

dodavatelll z nynéjSich cca 73% na pozadovanych 93%.

Dil¢imi podcili jsou:

e  Zhodnoceni souc¢asného stavu.

e Zhodnoceni dotaznikii pro nové i stavajici dodavatele a naslednd navaznost

vysledki na praci s dodavateli.

e Piehodnoceni kritérii dodavek jako napt. v€asnost, uplnost, jakost.

o  Ctvrtletni hodnoceni dodavatelii véetng sledovéni trendu jejich hodnoceni.

e Schvalovani dodavatelu.

e Zakomponovani hodnoceni dodavatelti do IS Hélios.

2 Predstaveni firmy

Ray Service, a.s. je Ceska vyrobné-obchodni spolecnost vyvijejici své aktivity v

oblasti vyroby kabelovych svazki a v oblasti dodavek komponent kabelovych svazkii.

2.1 Hlavni milniky spolecnosti:

1994

1994-2001

2000

2001-2003

2004

2005

Zalozeni firmy.

Provoz firmy v pronajatych vyrobnich prostorach. Pocet

zaméstnanct od 6 do 25.
Zavedeni modelu fizeni podle ISO 9001:1995.

Vyznamné rozsiteni dopliikové vyroby. Vystavba vlastnich

vyrobnich a administrativnich prostor.

Dalsi rozsiteni vyroby. 90 zaméstnanct. Certifikace systému fizeni

podle nové normy ISO 9001: 2000.

Zavedeni postupti a ziskani certifikati AQAP 2120 a EASA.
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2.2 Cilove trhy a zakaznici

Spole¢nost Ray Service, a.s. se v soucasnosti podili na programech vyvoje a

modernizace vojenské techniky Ceské armady.

V “civilni” oblasti se zaméfuje na kolejovou dopravni techniku, obrabéci stroje a
fadu dalSich strojnich zafizeni, a to jak pro

tuzemské, tak zahrani¢ni vyrobce téchto strojt.

Co se tyce distribuce, diky vice nez desetileté
zkuSenosti v oblasti dodavek kabelovych
komponent, ma tésné obchodni vztahy s jejich
hlavnimi producenty jako jsou naptiklad Tyco

Electronics, ITT Cannon a tady dalSich, coz

vyznamn¢ rozSifuje moznosti v oblasti vyroby kabelovych svazki.
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3 Analyza soucasného stavu

V analyze soucasného stavu zhodnotime soucasny systém (jeho klady a zapory),
pozadavky vedeni na novy systém a jednoznacné zformulujeme problém. Zdrojem
informaci jsou interni smérnice.

3.1 Popis procesu soucasného vybéru a hodnoceni dodavatele

3.1.1 Piedbéiny vybér dodavatele

Provadi: pracovnik nakupu
Spolupracuje: pracovnik TU
Odpovida: pracovnik nakupu

Popis: V pfipad¢, Ze se jedna o zavedenou polozku v IS Helios, pouZzije pracovnik
nakupu dodavatele uvedeného v IS Helios v modulu "Zbozi a sluzby" u nakupované
polozky, ptip. mize vybrat vice dodavatell a zahdjit poptavkové fizeni.

V pftipadé, ze dodavatel neni znam, provadi se predbézny vybér dodavatele. Jako

zdroj informaci slouZi:

e Informace z interni databaze (Microsoft Outlook).

Informace z riznych databazi dostupnych na internetu.

Informace ziskavané z obchodnich jednani.

Informace ziskavané sledovanim propagacnich aktivit dodavateli.

Informace o zkusenostech jinych dodavatelt.

3.1.2 Poptavka u dodavatelil

Provadi: pracovnik nakupu
Spolupracuje: -
Odpovida: pracovnik nakupu

Popis: Poptavka mlize byt pisemna, telefonickd nebo v elektronické podob¢ (je vzdy

zaznamenana v IS Helios nebo v Microsoft Outlook).
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V piipad¢ pisemné nebo elektronické nabidky je nabidka zalozena v Sanonu
,»Vyrobni zakazky - podklady pro kalkulace. V pfipad¢ telefonické poptavky je nabidka

zaznamenana na specialni formuléf s nazvem Pozadavek na nékup.
3.1.3 Vyhodnoceni nabidek

Provadi: pracovnik nakupu

Spolupracuje: pracovnik TU

Odpovida: pracovnik nakupu

Popis: Pracovnik nakupu provede vyhodnoceni nabidek, zvyrazni nejlepsiho

dodavatele v¢etné odiivodnéni jeho vybéru.

Nabidka ma obsahovat informace o cené, terminu, baleni (MOQ), dodacich

podminkach.

Pokud neni né€ktera z uvedenych informaci uvedena, je nésledné¢ doplnéna po

komunikaci s dodavatelem.

3.14 Volba dodavatele

Provadi: pracovnik nakupu
Spolupracuje: -
Odpovida: pracovnik nakupu

Popis: Na =zakladé¢ vyhodnoceni nabidek provede pracovnik ndkupu vybér

dodavatele.

3.2 Hodnoceni dodavek

3.2.1 Hodnoceni jednotlivych dodavek

Provadi: pracovnik nakupu, vedouci skladu
Spolupracuje: technicka kontrola
Odpovida: majitel procesu Nakupovani

Popis: Na vstupni kontrole probiha hodnoceni kazdé dodavky. Hodnoceni se sklada:

e Jakost dodavky - hodnoti pracovnik TK v ramci vstupni kontroly.
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e  Vcasnost dodavky - hodnoti pracovnik ndkupu, vedouci skladu.

3.2.2 Zapis hodnoceni do pfijemky

Provadi: pracovnik nakupu, vedouci skladu
Spolupracuje: -
Odpovida: majitel procesu nakupovani

Popis: Pii souhrnném hodnoceni dodavky se postupuje dle souhrnnych kritérii
hodnoceni dodavek. Pracovnik ndkupu nebo vedouci skladu zanese hodnoceni do

prijemky pfi piijmu zbozi.

3.2.3 Schvaleni nového dodavatele

Provadi: pracovnik nakupu
Spolupracuje: -
Odpovida: majitel procesu nakupovani

Popis: V zaloZzeném Schvalovacim listu dodavatele v IS Helios v Kontaktnich
jednanich je nutné doplnit jednotlivé vysledky hodnoceni a provést (ne)schvaleni

dodavatele nésledujicim zptisobem:

1) Zalozka 4 - Dokumenty, zadat Novy a pfifadit naskenovany S11/F2 ,,Dotaznik

pro dodavatele®.

2) Zalozka 5 — Dodatky — pole Souvisejici jednani: pfifadit zaznam z auditu u

dodavatele.

3) Zalozka 8 — Doklady — vybrat stfedisko — vybrat Pfijemky — zvolit Pfidat a

vybrat ptijemku, ve které je hodnocena prvni dodavka.

4) Zalozka 1 — Kontaktni jednani — pole Popis: uvést divod (ne)schvaleni

dodavatele.

5) Zalozka 1 — Kontaktni jedndni — pole Stav: vybrat ,,Schvaleny*“ nebo

,»Neschvaleny*.

6) Zalozka 1 — Kontaktni jednani — pole Zacatek: vybrat datum (ne)schvaleni

dodavatele.
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V ptipad¢ vyfazeni dodavatele provést nasledujici:

1) Zalozka 1 — Kontaktni jedndni — pole Popis: uvést diivod vyrazeni dodavatele.
2) Zalozka 1 — Kontaktni jednani — pole Stav: vybrat ,,Vyfazeny*.

3) Zalozka 1 — Kontaktni jednani — pole Konec: vybrat datum vyfazeni dodavatele.

Vsechny schvalené Schvalovaci listy dodavatelti 1ze zobrazit pomoci sestavy ,,3.1

Procesni: SLD-Schvaleni dod.*.

Vsechny neschvalené nebo vyfazené Schvalovaci listy dodavateli lze zobrazit

pomoci sestavy ,,3.2 Procesni: SLD-Vytazeni dodavatelé®.

3.3 Hodnoceni dodavatele

3.3.1 Generovani vsech dodavek za hodnocené obdobi

Provadi: vedouci nakupu
Spolupracuje: manazer nakupu
Odpovida: vedouci nakupu

Popis: Souhrnné hodnoceni dodavatelti probihd na zakladé hodnoceni jednotlivych

dodavek.

3.3.2 Hodnoceni dodavatelt na jednotlivé polozky

Provadi: vedouci nakupu
Spolupracuje: manazer nakupu
Odpovida: vedouci nakupu

Popis: Modul Obé¢h zbozi - Piijemky v IS Helios - zvolit sestavu "Dodavatelé" -
oznacit vSechny piijemky pro hodnocené obdobi - F9 (Ptehled polozek) - po nacteni

vSech polozek zvolit sestavu "Hodnoceni dodavatela na polozky"

3.3.3 Souhrnné hodnoceni dodavatelt za hodnocené obdobi

Provadi: vedouci nakupu
Spolupracuje: manazer nakupu
Odpovida: vedouci nakupu

Strdnka 14z 72



Popis: Vedouci nakupu provede 2x za rok souhrnné hodnoceni dodavatelii dle
tabulky 1. Jsou hodnoceni vSichni dodavatelé a vSechny dodavky zbozi ovliviiyjici

finalni jakost produktu (nad 2 dodavky za hodnocené obdobi).

Tabulka ¢. 1: Celkové hodnoceni dodavatele za zvolené obdobi. Zdroj: Autor

Celkové hodnoceni

Hodnoceni jednotlivych dodavatele za zvolené obdobi

dodavek na zaklad¢ jednotlivych
dodéavek

90 — 100% dodavek A

hodnocenych za A

80 — 89% dodavek

hodnocenych za A B

0 —79% dodavek

hodnocenych za A C

3.3.4 Aktualizace kategorii dodavatela

Provadi: vedouci nakupu
Spolupracuje: manazer nakupu
Odpovida: vedouci nakupu

Popis: Dle hodnoceni dodavatelii na zéklad¢ dodavek se jednotlivi dodavatelé ptifadi
do kategorie A, B, C a v IS Helios jsou zaktualizovany jednotlivé skupiny. (IS Helios -
modul Ciselniky - organizace - skupiny organizaci: A-dodavatel, B-dodavatel, C-

dodavatel).

3.3.5 Odeslani vysledki hodnoceni dodavateliim

Provadi: vedouci nakupu
Spolupracuje: manazer nakupu
Odpovida: vedouci nakupu

Popis: Dodavatel¢ jsou o tomto hodnoceni informovani pisemnou formou. Na
zéklad¢ vysledného hodnoceni miize byt s dodavateli zahdjeno jednéni o opatfeni

k naprave.
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3.3.6 Nasledné jednani s dodavatelem

Provadi: vedouci nakupu
Spolupracuje: manazer nakupu
Odpovida: vedouci nakupu

Popis: Pii hodnoceni B a C je pozadovéna zpétna odezva od dodavatele.

3.3.7 Zjistovani stavu dodavateli

Provadi: vedouci nakupu
Spolupracuje: manazer nakupu
Odpovida: vedouci nakupu

Popis: Minimaln¢ jednou za tfi roky je dodavatelim zaslan Dotaznik pro dodavatele

nebo je vyzadan novy certifikat pro zjisténi stavu jeho certifikace.

3.3.8 Vyrazeni dodavatele

Provadi: vedouci nakupu
Spolupracuje: -
Odpovida: vedouci nakupu

Popis: V ptipadé, ze je dodavatel vyfazen ze seznamu schvalenych dodavatelti (napf-.
na zdklad¢ nekvalitnich dodavek, apod.), zaznamenad vedouci nakupu tuto informaci

v ¢iselniku organizaci v IS Helios nasledujicim zplisobem:

pole STAV zméni na ,Zakdzand“, v Dodatcich uvede do pole UPOZORNENT{
nasledujici: ,,VYRAZENY DODAVATEL — ZAKAZ NAKUPU%, a provede zdznam

do Schvalovaciho listu dodavatele.

3.4 OTD dodavatela ve firmeé jako cilovy hodnotici parametr

Tento parametr je pro nds velmi dulezity, jelikoz ovlivituje nasi vyrobu. OTD (on
time delivery) dodavateli porovnava potvrzené datum dodani objednaného materidlu
s datem skutecného dodéni. Tim tak méfi vcasnost, resp. spolehlivost jednotlivych
dodavatel. Pokud je hodnota nizka, neni mozné vyrdbét dle planovanych termind,

jelikoz neni dodédn material v planovaném case.
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Do 10. mésice roku 2009 byla tolerance ve firm¢ nastavena na + 7 dnli. To znamena,
ze pokud dodavatel dodal objednané zbozi jeste¢ 7 dni po potvrzeném datu, povazovali
jsme dodavku za vc€asné dodanou. Nutno jest¢ dodat, ze k danému terminu se jesté

pricitaji dny na dopravu dle mista expedice dodavatele.

Pro:

e CR+2dny

e Evropa +4 dny

e USA aSWITZ + 7 dni

e Raytech — expedi¢ni dny pouze v patek potvrzeného tydne

e vybrani dodavatel¢ potvrzuji termin véetné dopravy + 0 dn

M¢ésicni hodnoty OTD dodavatelti (pocitano s benevolenci + 7 dni) za jednotlivé
mesice a prumérna hodnota od zacatku roku 2009 je zndzornéna v tabulce ¢.2 a grafu

¢.1.

Tabulka ¢.2: Hodnota OTD dodavatelii v roce 2009 s benevolenci + 7 dnii. ( Autor)

mésic / month mésiéni hodnota od |mez / limit
hodnota zadatku

roku

Leden
Unor
Brezen
Duben
Kvéten
Cerven
Cervenec
Srpen
Zavi
Rijen
Listopad
Prosinec
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Pokud je hodnota mensi nez ndmi zvolend mez (93%), je buiika automaticky cervené
vybarvena. Podle staré metody (+ 7 dnli) nam hodnota OTD oscilovala kolem cilové
hodnoty (93%). To vSak bylo v rozporu se situaci ve vyrob¢, kde byly problémy pravé
s pozdnim dodavanim materidlu. Tento rozpor byl zplsoben zkreslenim vyvolanym

benevolenci 7 dnli od potvrzeného dodani.
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Graf ¢.1: Hodnota OTD dodavatelit v roce 2009 s benevolenci + 7 dnit. (Autor)

OTD dodavatelu (benevolence 7 dntl)

100%

%o
46%

*‘i&%
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*J%w

rgal 16%
Jga 16%

90%

80%

== OTD mésic¢ni

70%

mmm OTD pramérné
od zadatku roku

60% -+
Leden Brezen Kvéten Cervenec Zari Listopad

Zvoleny interval ndm vSak zkresluje informace o plnéni dohodnutych termini
dodavky, proto nové zavadime toleranci 0 dnl. Jediné tak ziskdme redlny obraz
vcasnosti dodavek. K potvrzenému datu pouze piicteme dny na dopravu. Jednotlivy

pocet dni pottebnych na dopravu zavisi na tom, odkud dodavatel posila zbozi.

Veskeré hodnoty z roku 2009 jsme piepocetli dle nového zadni a vysledek je ziejmy
z tabulky ¢.3 a grafu ¢.2. Nyni nam parametr OTD osciluje kolem hodnoty 75%, cozZ je

nepiipustné.
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Tabulka ¢.3: Hodnota OTD dodavatelii v roce 2009 s benevolenci 0 dnii. (Autor)

mésiéni | kumulativni | mez /
mésic / month hodnota | hodnota limit
Leden / January 93%
Unor / February 93%
Biezen / March 93%
Duben / April 93%
Kvéten / May 93%
Cerven / June 93%
Cervenec / July 93%
Srpen / August 93%
Zati / September 93%
Rijen / October 93%
Listopad / November 93%
Prosinec / December 93%

Graf ¢.2: Hodnota OTD dodavatelii v roce 2009 s benevolenci 0 dnii. (Autor)
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3.5 Revize soucasného stavu v oddéleni nakupovani

Jako vhodny nastroj ke zjisténi skuteCného stavu v oddéleni nakupovani jsme zvolili

interni audit. Ten se vztahoval na cely proces prodavani, nikoliv jen na samotny systém

hodnoceni dodavatell. Program tohoto auditu byl nasledujici:

3.5.1 Plan interniho auditu ¢. 02/2009

Cas Auditovany oblast/proces Odpovédné osoby
12.10.2009 Uvodni pohovor Zden¢k Lajda
9:00
9:15 Ptfedani seznamu ,,Zpétna Zden¢k Lajda
sledovatelnost* pro dolozeni
pozadovanych zdznamil
9:30 — 16:00 Dohledani zdznamu na zakladé Zden¢k Lajda
piedlozeného seznamu + jejich
ovérovani
13.10.2009 Zahajeni druhého dne Zden¢k Lajda
8:00
8:15 Ovétovani predlozenych zaznamt Zden¢k Lajda
Katefina Peprnikova
Monika Kochanova
11:20 Obed
11:50 — 16:00 Ovétovani piedlozenych zaznamt Zden¢k Lajda
Katefina Peprnikova
Monika Kochanova
14.10.2009 Zahajeni tfetiho dne Zden¢k Lajda
8:00
8:15-11:40 Nakupovani, v¢. Zden¢k Lajda
- 7.4.1 Proces nakupovani Katefina Peprnikova
- 7.4.2 Informace pro nakupovani Monika Kochanova
- 7.4.3 Ovétovani nakupovaného
produktu
- 7.5.4 Majetek zékaznika
11:40 Obed
12:10 8.3 Rizeni neshod (aktivnich reklamaci)  Katefina Peprnikova
13:10 8.2.3 Monitorovani a méfeni Zden¢k Lajda
14:10 Ptiprava auditora
14:40 Zaveérecny pohovor Zden¢k Lajda
15:30 Ukonceni auditu
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Jak je patrné z nalezil, soucasny systém hodnoceni neni jednak uplatiiovan a neni
také dostatecny. Jelikoz se v oddé€leni ndkupu odehraly vyznamné procesni zmeény, je
nutné vytvortit novy systém hodnoceni. Zmény se tykaly postaveni nakupu v celkovém

procesu vyroby i prodeje a vyuziti uritych novych funkcionalit v IS Helios.
Popis nékterych zaznami v tabulce:

e Stupen nalezu — oznacuje zavaznost. Cislo 1 znamena systémovou chyb, 2 znaci

chybu procesni a 3 je pouze doporuceni.
e Nalez — popis odhalené nesrovnalosti.

e Dulvod, mozna feSeni — jé pocCatecni ndvrh mozného feSeni nebo popis proc

neshodu fesit (co miize zplsobit).

e Akce — napravné opatieni navrzené odpovédnou osobou.

3.6 Pozadavky vedeni spolecnosti

Vedeni pozaduje po oddéleni ndkupu aktivni jednani s dodavateli, jejich sledovani,

vyhodnocovani. Snahou je, aby dodavatelé¢ pochopili, které pozadavky jsou pro nasi

vvvvvv

Hlavnim ukazatelem této Cinnosti je pro vedeni spole¢nosti OTD dodavatela viz.

kapitola 3.4, jehoz cilova hodnota by méla oscilovat alesponi kolem hodnoty 93%.

3.7 Zhodnoceni soucasného stavu

Jak je zfejmé z milnikd historie firmy, je certifikovana podle CSN EN ISO
9001:2000. Tato norma pozaduje zavedeni hodnoceni dodavatelii. Soucasny systém
hodnoceni dodavatell, tak jak byl nastaven, je dostacujici vzhledem k pozadavkim
normy, ale nedostaCuje dneSnim potfebam firmy. Nebyl také disledné vyzadovan
z davodu malého mnozstvi dodavatelti. S ristem firmy se vSak tato potfeba stala

nezbytnou.

3.8 Formulace problému

Soucasny systém hodnoceni dodavatelii neni schopny efektivné postihnout dané
mnozstvi dodavatelii. Také nebere na zfetel neshody zjisténé mimo vstupni kontrolu a to

nam znacné zkresluje hodnoceni dodavateli.
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Taktéz neni dostatecné zakomponovan do informacéniho systému, a proto nejsou jeho

vystupy vyuzivany pro dalsi ¢innosti.

Dal§im podstatnym problémem byla neexistence schvalenych dodavatelt, zde pak

hrozi riziko objednani neprovétenych polozek, coz je ve vojenské vyrob¢ velmi zasadni.
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4 Teoretické vychodisko feseni

4.1 Nakup

V soucasné dob¢ je mozné pozorovat trend vedouci k prohlubovani dodavatelskych
vztaht a jejich pfesnéjsiho fizeni. Z tohoto rostouciho trendu 1ze usuzovat, zZe podniky si
od fizeni vztahli s dodavateli slibuji lepsi vystupy, rist své konkurenceschopnosti a

celkové uspésnosti. [1]

411 Postaveni a funkce nakupu

Diive byla funkce ndkupu chapéana spiSe pouze jako podptirna funkce, ktera
reagovala jen na pozadavky internich zakaznikd, kterymi byly osoby nebo ttvary uvnitf
daného podniku. Protoze nakup nebyl chapan jako funkce strategického vyznamu,
soustiedil se tedy pouze na kazdodenni ndkupni detaily, ne vSak uz na celkovy obraz
situace. Tento pohled na ndkup dosti omezoval moznosti, kterymi mohla funkce nakupu
piispét ke zvySovani produktivity podniku. [5]

Dnes vsak ,,Nakup predstavuje jednu ze zdakladnich podnikovych funkci, a to
bez ohledu na to, zda se jednd o podnik vyrobni, obchodni nebo ve sluzbach*
1.

Funkci ndkupu je predné zabezpeceni vstupni ¢innosti v ramci dodavkového fetézce.
V tomto se nakup odliSuje od logistiky, pod kterou spadaji jak vstupni, tak vystupni
vztahy a materidlové toky.

V soucasnosti je ndkupu pfifazovana stale vétsi dilezitost. Protoze podnik nemiize
poskytovat svym koneénym zdkazniklim zbozi ¢i sluzby vyssi kvality, nez sdm ziskava
od svych dodavateli. [5]

Fakt, Ze si podniky uvédomuji dilezitost dodavatelti jako stakeholderti, vyplyva

napiiklad z vyzkumu Centra konkurenéni schopnosti Ceské ekonomiky,
publikovaného v roce 2007 ve sbirce Vyvojové tendence podnikii IIT [6], kde

respondenti pfisuzovali dileZitost svym dodavatelim. Zde 21% dotazovanych povazuje

I LUKOSZOVA, Xenie. Ndkup a jeho tizeni: USebnice pro ekonomické a obchodné podnikatelské
fakulty. 1. vyd. Brno: Computer Press, 2004. 170 s. , str. 4, ISBN 8025101746
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dodavatele za dtlezitou zajmovou skupinu, nikdo vSak nehodnotil dodavatele jako zcela

nedulezitou zajmovou skupinu.

4.1.2 Udastnici nadkupniho rozhodovani

O nékupech v podniku rozhoduji pracovnici napfi¢ firmou. V odborné literatufe se
hovoii o tzv. ndkupnim centru, ve kterém jsou zahrnuty veSkeré osoby a organizace, jez
se podileji na rozhodovacim procesu. Maji stejné zdymy a nesou stejna rizika
rozhodnuti. Tyto osoby a organizace Ize Clenit do Sesti roli:

1. Uzivatelé — jde o osoby, které budou pfimo pouzivat nakoupené vyrobky c¢i
sluzby. Zpravidla davaji podnét ke koupi a urcuji specifika nakupovanych vyrobka.

2. Ovliviiovatelé — lidé, ktefi ovlivituji ndkupni rozhodnuti, ve vétSiné piipadi
pomahaji urcit vlastnosti vyrobkll a poskytuj informace pro zptsob posouzeni moznosti
nakupu.

3. Rozhodovatelé — lidé, ktefi rozhoduji o specifikacich vyrobku, dodavateli a
podminkach vlastniho nédkupu.

4. Schvalovatelé — jedna se povétrené pracovniky, ¢asto manazery, ktefi posuzuji,
zda rozhodnuti rozhodovatelii bylo spravné, ¢i nikoliv.

5. Nakupci — jde o osoby s formalni pravomoci vybrat a jednat s dodavatelem a
konkrétné¢ dohodnout podminky ndkupu. Tito pracovnici se podileji na definovani
pozadavktl, vlastnosti a dal§ich parametrii nakupovanych vyrobkii podle platnych
pravnich a technickych norem.

6. ObcCas je uvadén jesté Sesty ucastnik nakupniho procesu, ktery ma
roli,,strazného dohliZitele*. Ten ma chranit ostatni ucastniky procesu pied nezddoucimi
vlivy a zajistit tak spravnost rozhodnuti.

Je vSak potieba podotknout, Ze jednotlivi pracovnici mohou mit v ramci firmy vice

roli najednou.

413 Ukoly ndkupu

Nakupni oddéleni funguje v tésné spolupraci s ostatnimi oddélenimi firmy. Pii plnéni
urcitych ukolt vSak hraje funkce nékupu hlavni roli a témito ukoly je poté
charakterizovana.

Kli¢ovymi tikoly nakupu podle autorti Slapoty, Grabarczyka a Letika [7] jsou

nakupni logistika, kam patfi planovani a zajistovani materialovych tokii smérem do
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podniku formou objednavéani. Dale sourcing, kterym se rozumi operativni ndkup, a
pfedevsim jeho kategorie Outsourcing, ktery zkouma moznosti umisténi vyroby mimo
firmu a jeji ndkup zvenci. Dalsim ukolem nakupu je strategicky nakup, ktery Ize dale
rozClenit na dil¢i ukoly: zlepSovani podminek se souCasnymi dodavateli, udrzovani
kontaktl s dodavateli a samoziejmé vyhledavani novych dodavateli. V neposledni fadé
je ukolem nakupu zabezpeceni dodavatelské kvality — SQA (Supplier Quality
Assurance), jejimz cilem je rozvijet schopnosti dodavatelti tak, aby dodavky vzdy

odpovidaly zadanym pozadavkim.
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4.2 Dodavatel — hlavni partner nakupu

NejdilezitéjsSim ukolem ndkupu je dobra znalost slabin, prednosti, zamérti, problému
a chyb jednotlivych dodavatelii. Objektivni informace o dodavateli jsou predpokladem
pro spravné rozhodnuti, od koho budeme nakupovat. Rozhodujici informaci neni jen
cena, ale také kvalita vyrobkli nebo tfeba dodaci, dale platebni, logistick¢ a dalsi

podminky dodéavky. [8]

4.2.1 Zivotni cyklus dodavatelsko-odbératelskych vztahi

Dle autort Tomkt Ize Zivotni cyklus vztahu mezi dvéma podniky rozdé€lit do ¢ty

zéakladnich fazi: [8]

4.2.1.1 Faze 1: Pfipravnd fdaze souvisejici s hodnocenim nového dodavatele

V této prvni fazi zatim nedochazi k navazani zadnych obchodnich vztaht.
Dodavatelsko-odbératelské vztahy maji charakter pouze interpersonalni, spoleensky a
informacni. Cilem je vzajemné poznani, pochopeni fungovani, dosazeni vzajemné
davéry v komunikaci a snizeni rizika tak, aby se uleh¢il dal$i rozvoj vztaht ¢i se v

ptipadé neshody tento vztah prerusil.

4.2.1.2 Faze 2: Pfipravnd fdaze souvisejici s poédatecnimi rozhovory a navdzdanim
kontaktii

Zde se jiz jedna o fazi, kde uz dochazi k vyméné vzorki, objednavani apod. Tato
faze je ve vétSiné piipadl rozhodujici pro navazani budoucich dodavatelsko-
odbératelskych vztahi. Na pocatku je nejvyssi pravdépodobnost pieruseni dalsi
spoluprace z divodu nedostatku zkuSenosti s timto partnerem. V ptipad¢ rozvazéani
spoluprace je tato faze pro odbératele i dodavatele zna¢né rizikova, protoze jiz doslo k
investicim, které uz nelze vratit a odbératel je nucen se vratit o krok zpét, a zacit hledat
nového dodavatele.

V piipadé, ze dojde k vytvoreni zcela nového dodavatelsko-odbératelského vztahu,

muze byt tato etapa znacné dlouha.

4.2.1.3 Faze 3: Faze rozvoje souvisejici se smlouvami o doddvkdch a diileZitych

opakovanych nakupech
V této treti fazi obé organizace jiz vynaklddaji prostfedky a uroven jejich

vzajemného poznani se tak logicky zvySuje. Dodavatel 1 odbératel se snazi vzajemné
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poznat své potieby a moznosti. V této fazi je riziko pomérné vysoké vzhledem k

vlozenym investicim a slozitosti jejich navratnosti.

4.2.1.4 Faze 4: Faze dlouhodobych vztahii, v nichz se relace sniZuje

V prubehu této posledni etapy dochazi k pravidelnym kazdodennim jednanim (pfi
sestavovani planu nakupu), k feSeni sporG v oblasti kvality, probléma spojenych
dodavkami, k dohodnuti se na postupu v technickém vyzkumu, v realizaci dalSich
novych postupti apod.

Ve fazi dlouhodobych vztahi je tfeba analyzovat situaci tykajici se zejména
technologickych zmén, zmén v poptavce odbératele, konkurencniho tlaku nebo dokonce
v disledku zmény hlavnich rozhodovatelti o ndkupu. Odborna literatura uvadi, ze ke
krizi dlouhodobych dodavatelsko-odbératelskych vztahi dochazi zhruba po deseti
letech.

Dtsledkem takové krize je Casto pieruseni dodavatelsko-odbératelskych vztaht a
navazani vztahl s novymi dodavateli.

V  zivotnim cyklu dodavatelsko-odbératelskych vztahi mizeme najit také

mikrocykly typu: investovani, stabilizace, krizové obdobi, investovani atd. [3]

4.2.2 Rozdéleni dodavatela
Ma-li spolecnost velké mnozstvi dodavateld a rozhodne se zavést systém fizeni
dodavatelskych vztahti, je vhodné z tohoto velkého mnozstvi dodavateli néjakym

zpusobem vyfiltrovat ty, na které podnik zaméfi svou pozornost. Spolecnost se tak bude

vvvvvv

Je sice teoreticky mozné, aby se podnik vénoval se stejnou péci vSem svym
dodavatelim, ale takovy zpisob fizeni dodavatelskych vztahti by byl pfili§ nadro¢ny jak
na lidske, tak i finan¢ni zdroje. V porovnani se svym piinosem by se pak ukazal jako

neefektivni.

O tom, kteti dodavatelé budou vybrani, 1ze rozhodnout pomoci n¢kolika metod:
4.2.2.1 Jedno-kriteridalni metoda s kritériem financniho objemu

Stavajici dodavatele je mozné rozdélit do skupin naptiklad podle velikosti celkovych

dodavek za rok méfené objemem finan¢nich prostiredkli na tyto dodavky

spotfebovanych. U novych dodavatell musime ale samoziejm¢ postupovat jinak,
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protoze tady historii dodavek nezname. Pokud je vSak znam plan vyroby nebo prodeje
jednotlivych vyrobki na nésledujici rok, ptedpokladané mnozstvi spotiebovanych dili a
jejich cena, je mozné pldnovany obrat jednotlivych dodavateli spocitat. Tento postup
aplikujeme na vSechny dodavatele a vysledky jesté pro prehlednost sefadime sestupné
dle obratu. Z této analyzy jednoznacné zjistime, kdo je pro podnik z hlediska velikosti

obratu vice a kdo méné¢ dulezity.

42211 Paretova analyza

Paretova analyza patii mezi marketingové analyzy a je Casto pouzivanym ndstrojem
nejen v fizeni jakosti, ale také v obchodé€, ndkupu 1 logistice. Jejim cilem je proniknout
k jadru problémil, diferencovat podstatné jevy (20%, Zivotné€ diilezitd menSina) od jevl
méné podstatnych (80%, uziteCna vétsina), urCit hlavni indikatory problému (zivotné

dilezitou mensinu) a vymezit zptisob spravného vyiesSeni problému. [7]

Pfi pouziti Paretovy analyzy na oblast ndkupu vychazime z ptedpokladu, Ze 20%
dodavatelll realizuje 80% nakupovanych objemi. Ttidéni dodavatelského portfolia je
mozné podle rtznych kritérii (trzby, objemu dodavek, krycich piispévkil) a probiha
jednak v absolutnim, hodnotovém vyjadfeni, jednak ve vyjadfeni relativnim,

procentualnim.

Paretova analyza je hojn¢ vyuzivand predevSim diky jeji jednoduchosti, snadné

aplikovatelnosti a jasné vizualizaci.

4.2.2.2 Multi-kriterialni rozdéleni

U tohoto zpiisobu rozdéleni dodavatelii do skupin vychdzime nejen z kritéria
finan¢niho objemu, ale také z jinych kritérii, kterd maji potencialné¢ velky vliv na
nakupni proces. Jestlize mezi vyznamné dodavatele nezaradime napiiklad dodavatele
vyrabéjici cenoveé nebo technicky naro¢né dily, pak by i1 kratkodoby vypadek dodavek
mohl mit pro firmu kritické disledky.

Témito kritérii mohou byt napiiklad:

e Dodavatel s velmi drahymi vyrobky.
e Dodavatel, ktery ma pro nas potencial rtstu.

e Dodavatel, ktery vyrabi technicky naro¢né vyrobky.
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Kritérii mize byt samoziejme i vice, pokud vsak jednotlivym kritériim neptidélime
vahy dle jejich dilezitosti, bude pravdépodobné velmi obtizné a casové narocné

zahrnout do multi-kriteridlni metody rozd¢€leni vice nez tii faktory.

4.2.2.3 Diferenciace poloZek nikupu podle vyznamu pro organizaci

Dal$i mozny zpusob rozdéleni dodavatelit je déleni dle nakupovanych polozek.
Polozky, které podnik nakupuje, pro n¢ho nemaji vzdy stejny vyznam a vztahy s jejich
dodavateli si vyzaduji specificky pfistup. Polozky je mozné délit naptiklad nasledovné:
[3]

1) Substitucni polozky

Jednd se o polozky, u kterych je poptavka niz§i nez nabidka a jsou pro podnik
vyznamné. Vytvareji moznost ziskani silného postaveni u dodavateld, umoziuji plné
vyuzivat objektivniho vybéru a dovoluji velky tlak na snizovani ndkupnich cen,
dovoluji optimalizovat cely proces dodavek.

2) Strategické polozky

Tyto jsou pro podnik zivotné dilezité, coz znamend snazit se o snizovani rizik
vzniklych jejich nedostatkem. Jedna se o polozky, u nichz lze sledovat ptevis poptavky
nad nabidkou. Znamena to vytvaieni dlouhodobé spoluprace s dodavateli, propojeni

planovacich aktivit, vyzkumu a vyvoje.
3) Bezproblémové polozky

Takové polozky jsou na trhu v neomezeném mnoZzstvi a nemaji pro organizaci
zéasadni vyznam. Lze je operativné objednavat podle stavajici potieby. Jejich nakup neni

tteba nijak planovat a neni potfeba udrzovat jejich pojistnou zasobu.
4) Uzkoprofilové polozky
Téchto polozek je na trhu nedostatek, ale nejsou pro organizaci néjak zvlast

vyznamné. Jejich ndkupni strategie se opiraji o stalé sledovani vyvoje zasob na trhu.

4.3 Kiritéria vybéru dodavatelt

Kritéria vybéru dodavatelti by méla odpovidat funkci, kterou maji dodavatelé plnit, a

tedy poskytovat konkurenceschopnou troven sluzeb koncovym zakaznikiim podniku.
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Je vhodné sestavit seznam hodnoticich kritérii jiz pted zahajenim vybéru dodavateli.

4.3.1 Mozna kritéria rozhodovani pfi vybéru dodavatele

4.3.1.1 Kritéria tykajici se vijrobku a sluzeb

Schopnost dodat vyrobky v potfebném mnozstvi a kvalité, provedeni a spolehlivosti
dle technickych norem, certifikace a ekologicnosti, troven poskytovanych sluzeb a
servisu, poradenstvi, technickd pomoc aj., systém kontroly jakosti z hlediska certifikace,
kvalita baleni a manipulacni pfipravenost, garance spolehlivosti vyrobku, uplnost a

piehlednost technické dokumentace.

4.3.1.2 Kritéria tykajici se ceny a kontrakcénich podminek

Cena, slevy, srazky, dolozky o nahrad¢ Skod vzniklych vadnou dodavkou, platebni

podminky.

4.3.1.3 Kritéria tykajici se dodavatele

Inovacni technické predpoklady a schopnosti, vykonnost managementu projevujici se
ve vztahu k okoli a uvnitf firmy, vyrobni kapacity, spolehlivost a rezervy, povést firmy,
image, financni situace firmy, stabilita, spolehlivost pii realizaci dodavek, postoj ke

kupujicimu, arovenn komunikace, logistické podminky firmy. [10]

4.3.2 Vybér dodavateli

4.3.2.1 Vyhleddvani mozZnych dodavatelii

Predtim nez sestavime ptedbézny seznam moznych dodavatel, méli bychom
zkontrolovat své obchodni adresaie nebo se zeptat na doporuceni jinych firem. Nyni
¢im dal vice firem vyuziva pii vyhleddvani dodavatelt sluzeb internetu. Vyhodou této
varianty je, ze se zde vyrovnavaji podminky soutéze — vétsi dodavatelé ztraceji prevahu
nad menSimi, protoze vSichni se mohou prezentovat v on-line katalozich za
zanedbatelny poplatek. Diky tomu mohou jednotlivé firmy také snadno sledovat a
srovnavat ceny a praci jednotlivych dodavateld. Proto je pro spolecnost vzdy lepsi

oslovit vice dodavateld, nez byt zavisly pouze na jednom
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4.3.2.2 Zjistovani informaci a referenci o dodavateli
Predtim nez navazeme uz$i spolupraci s dodavatelem, je dobré provéfit si jej
prostiednictvim referenci. Firma si tak ovéri, zda informace poskytnuté v prvni fazi jsou

pravdivé.

Reference o dodavatelich mohou pochdazet:

e Pfimo od dodavatelti.

e 7 financ¢nich ukazateli (vyro¢ni zprava a jiné dostupné materialy).

e Informace ziskané z nezavislych zdrojt.

Z takto ziskanych informaci bychom se méli zaméfit na parametry a informace, u
kterych si nejsme jisti, nebo jsou pro nasi firmu kli¢ové. Dalsi informace ziskdvame

v prubehu spoluprace s dodavatelem. [7]

4.3.2.3 Proces vybéru dodavatelii

Proces vybéru dodavatelii je mozné rozdélit hned do nékolika krokd. [7]

Nejprve je potiebné provést presnou specifikaci nakupovaného vyrobku. Z toho

divodu je tieba vytycit zakladni parametry, které ma dodavka spliovat.

Dalsim krokem je potom tvorba prvni (selektivni) poptavky. U dodavateld, ktefi
splituji zékladni kritéria na vyrobek, lze v této fazi ptridat dopliiujici pozadavky, na
zéklad¢ kterych je vybran nejvhodnéjsi dodavatel. Odpovédi na to, zda dodavatel
spliuje tyto doplnujici pozadavky, je mozné ziskat z dotazniku zaslané¢ho dodavateli
spole¢né se selektivni poptavkou. Selektivni poptavka je poptavkou vzorku budoucich

dodavek a slouzi k vybéru nejvhodnéjsiho dodavatele, popt. dodavatelt.

Prvni dodévce zadané vybranému dodavateli je vénovana nejvétSi pozornost. Je
vhodné zkontrolovat celou dodavku, 1 kdyz v budoucnu bude kontrolovana jenom

reprezentativni ¢ast kazdé dodavky.
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4.4 Hodnoceni dodavatelt

Hodnoceni by mélo slouzit k poskytnuti zpétné vazby dodavatelim tak, aby mohli v
pfipad€ nutnosti pfijmout neprodlené napravna opatieni. Z hlediska interniho vyuziti
(vyuziti pro vnitini potfeby podniku) je cilem hodnoceni, aby se dodavatel¢ neustéle
zlepsovali. Vystupem by meél byt jasny a strukturovany dokument, pokud moZzno
jednotny pro vSechny dodavatele, aby bylo mozné hodnoceni vzijemné porovnat. Z
hlediska externiho vyuziti by se vysledky hodnoceni mély dostat k dodavatelim, aby

podle nich zjistili, v ¢em podniku vyhovuji a v ¢em nikoli.

Protoze ma hodnoceni plnit ulohu zpétné vazby, mélo by byt maximalné objektivni,

spravedlivé a srozumitelné. [7]

Velmi dobrou motivaci k dal§imu zlepSovani svych dodavatelskych sluzeb je pro
dodavatele udé€lovani ocenéni jakosti, které odbératelé udéluji svym nejlepSim
dodavatelim, a které Casto slouzi i jako motivace zaméstnanci dodavatele. Dulezité

vsak je, aby dodavatelim byly znamy podminky ziskani ceny a hodnotici kritéria. [9]

441 Proces hodnoceni dodavatelil

Hodnoceni probiha obvykle v nésledujicich ¢tyfech krocich [10], kterym se budou
podrobnéji vénovat nasledujici kapitoly.

Kroky:

e  Vytvofeni katalogu kritérii.

e Vlastni hodnoceni vykonu.

e  Znazornéni vysledka.

e Vyhodnoceni a navrh opatfeni.

4.4.2 Kritéria hodnoceni dodavatela
Jak jiz zminuji autofi Slapota, Grabarczek a Letak [7], kritéria hodnoceni se li§i v

zévislosti na tom, z jakého hlediska konkrétniho dodavatele posuzujeme.

Pokud nam jde o hledisko ryze nakupni, posuzuji se pfedevSim finan¢ni a cenové
aspekty (Uroven cen ve srovnani s konkurenci, schopnost dodavatele vlastni iniciativou

snizit cenu nebo parametry dodavatele, které svédci o jeho financni sile).
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Hodnotime-li daného dodavatele ze strategicko-nakupniho hlediska, potom by se v
hodnoceni méla objevit kritéria vyplyvajici ze smluvniho vztahu (zda je dodavatel
schopen splnit svoji nabidku, jaka je flexibilita dodavatele pii reakci na nasi poptavku,
jaka je uroven spoluprace s dodavatelem). Nevyhoda takovych parametra je, ze se
vétSinou nedaji exaktné vyjadfit.

Z hlediska nakupni logistiky pak hodnotime ptfedné schopnost dodavat v
dohodnutém terminu dohodnutd mnozstvi. Toto hodnoceni lze vyjadfit indexem

dodavatelské spolehlivosti:
e  Spravné dodané dodavky * 100/celkovy pocet dodavek.

To ale neni jedind moznost hodnoceni dodavatelt. Ty mizeme hodnotit 1 z hlediska
technologického. V tom pifipadé se soustfedime zejména na kvalitu dodévek, dale sem
muzeme zafadit i enviromentdlni systém, komunikaci s dodavatelem a jeho
akceschopnost a efektivitu nebo jeho investice do novych technologii a rozvoje ve

srovnani s konkurenci.

Podle Synka [10] mtze katalog hodnoticich kritérii, jenz zahrnuje nejen ptedpoklady
dodavatelské schopnosti, ale i vysledky skutecné realizovanych dodéavek, vypadat

naptiklad takto:

e Kbvalita (dodava bezchybné produkty, spolupracuje pifi plénovani a fizeni
kvality).

e Naklady (tvorba ceny, platebni podminky, transparentnost ceny, iroven ceny).

e Dodavatelska spolehlivost (dodrzeni mnozstvi, dodaci pohotovost, flexibilita).

e Technické schopnosti (nové technologie, spole¢né feSeni ukoll vyzkumu a
vyvoje, vstiicnost k pozadovanym zménam).

e Dodavatelsky servis (technickd podpora, podpora pfi uzavieni zakazky, zaruky,
priprava materialu, baleni, manipulace s obaly).

e Komunikace s dodavatelem (komunikace pifed i po wuzavieni zakazky,
piijatelnost vzajemnych vztahii).

e Ostatni (vzdalenost, vztah k zivotnimu prostfedi, dodrzovani piedpist o obalech

apod.).
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4.4.3 Metody hodnoceni dodavateli

44.3.1 Metoda bodovaci nebo metoda vazZeni

Pfi metod¢ bodového hodnoceni jde o bodové ohodnoceni hlavnich ukazatelti
vykonnosti dodavatelt, kterymi jsou naptiklad jakost, terminy dodani, sluzby a v
neposledni fad¢€ jeji cena. Podle toho, jakou vahu pifisoudime jednotlivym ukazatelim
vykonnosti, pak kazdému dodavateli ptfidélime urCity pocet bodl, ktery bude

ptedstavovat jeho celkové ohodnoceni.

K hodnoceni jakosti je mozné pouzit nasledujici vzorec [11]:

Yovadnych
7100 kusti
AUJ
kde:
J - jakost

K - konstanta
AULJ - akceptovana troven Spatné jakosti v %

K hodnoceni dodrzovani termini doddvek stanovenych smlouvou miizeme pouZzit
matici, ve které budou uvedena procenta zpozdénych dodavek a doba jejich zpozdéni.

Prikladem uvedené matice je nasledujici tabulka ¢.5.

Tabulka ¢.5: Hodnoceni dodrzovani stanovenych terminu dodavateli. (PERROTIN,
R. HEUSSCHEN, P. Jak nakupovat se ziskem 1999. str. 58)

Pocet tydnil zpozdéni
méné nez laz2 2az3 3az4 vice jak
1 tyden tydny tydny tydny 4 tydny
3 méné nez 5% 100 90 85 80 70
2 5-25% 90 80 70 60 50
(@]
N
:qg 25-50% 85 70 60 40 30
>N
o
5 50-75% 80 65 50 30 20
=X
vice néz 75% 75 60 40 20 0
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subjektivnim posouzeni. Hodnoti se takové atributy jako pifijemné jednani, informovani
nakupce v ptipad¢ vyrobnich problémii a podobné. Plati, Ze ¢im delsi je seznam kritérii,

tim objektivnéjsi se stava hodnoceni.

Tabulka ¢. 6: Vzor miizky hodnoceni ukazatele ,,sluzby ** dodavatele. (PERROTIN, R.
HEUSSCHEN, P. Jak nakupovat se ziskem 1999. str. 59)

Neni | Podprimérna PrimEmA 5 Dobra | Dokonalé
0 2 8 10

Pi{jemné jednani

(kontakty) x

Dosazitelnost prodejce
pro nakupce

Informovani nakupce
v ptipad¢ vyrobnich X
problému

Nabizeni rychlych sluzeb
v pripad¢, kdy jsou nutné X
potiebné

Vyznam ptipisovany
prodejnim sluzbam

Spoluprace s ndkupem X

Vyzkum a vyvoj X

Navrh uprav jdouci ve
sméru ke snizovani X
nakladi

Kooperace pfi feSeni
problémt (tykajici se
ucetnictvi, piejimky zbozi

)

Ptijiméani odpovédnosti
pii sporech

Schopnost nevyuzivat
ptatelskych vztaht
k obchodnim z&jmim X

2*%0=0 3%2=6 4*5=20 1*%8=8 | 1*10=10

Celkem = 44
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Hodnotici ukazatel ,,cena“ 1ze provést napiiklad podle nasledujiciho vzorce [11]

C

nabizend cena

Celkové hodnoceni se provadi po hodnoceni jednotlivych ukazatelti. Kazdému z
ukazateld pfisoudime hodnotu jeho dilezitosti, kterou nazyvdme relativni dalezitost

[11]. Nasledujici tabulka je ptikladem takového celkového hodnoceni.

Tabulka ¢.:7 Relativni vyznam ukazateli ,,jakost*, ,, termin dodani*, ,,sluzby “ a ,,cena*
v celkovém hodnoceni dodavatele. (PERROTIN, R. HEUSSCHEN, P. Jak nakupovat se
ziskem 1999. str. 60)

Ukazatel Hodnota priznani kazdému Relativni duleZitost VazZena
ukazateli v intervalu do 100 Kazdého ukazatele hodnota
Jakost 60 30% 18
Temyny 20 L50 >
dodani
Cena 90 25% 22’5
Celkové
hodnoceni 65,7 (ze 100)

4.4.4 Vysledné kategorie dodavatela

Dle volby hodnoceni a mezi miizeme dodavatele rozdélit do ti kategorii [7]:

e _A* dodavatelé, kterym je tfeba vénovat pravidelnou péci a intenzivné s nimi
spolupracovat.

e _B*“dodavatelg, se kterymi je kontakt udrzovan predevsim pii realizaci dodavek.

e C*dodavatel¢, kterym neni vénovana zadna pozornost, podnik pouze poptava.
Do kategorie A patii té€ch 20% dodavateli, kteti tvoti v ndkupu 80% finan¢nich
objemtl. Kontakt s témito subjekty by mél byt co nejcastéjsi. Firma by je nemcla
kontaktovat, jen pokud vzniknou problémy s dodavkami, ale méla by také sledovat
prubézné jejich rozvoj, systém kvality a vyrobni procesy. Vzhledem k tomu, Ze se jedna
o dodavky pro podnik strategické, tedy velmi dulezité, mely by byt vSechny problémy s
dodéavkami, at’ uz se tykaji kvality ¢i termint, feSeny co nejflexibilnéji. Jakakoliv zména

by totiz podniku mohla zptsobit zna¢né komplikace ve vyrob&. U téchto dodavatelti
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existuje také moznost dosahnout nejvétsich uspor naklada, jelikoz prave jejich dodavky

tvoti nejvetsi nadkladovou polozku podniku.

Je zaroven pottebné udrzovat s touto A skupinou dodavateli nadstandardni osobni
vazby, které mohou usnadnit komunikaci nejen pii bézném obchodnim styku, ale
predevsim pii feSeni nestandardnich nebo krizovych situaci. Také pokud je s A
dodavateli budovana dlouhodobd spoluprice, nesmi se opomenout na pribézné
srovnavani cen na trhu. Uspory vytvofené ve spolupraci s A dodavatelem mohou byt
Casto vzhledem k velkému obchodovanému objemu daleko vétSi nez u ostatnich
dodavateli. Na druhou stranu je samoziejm¢ vhodné prubézné srovnavat cenové
nabidky A dodavatelll s cenovymi nabidkami jejich konkurentl na trhu tak, aby podnik

trvale neodebiral produkt za cenu vyssi, nez je jeho bézna trzni cena.

V kategorii dodavatelit s oznacenim B je obvykle zahrnuto 40-70% vSech
dodavatelii. V jejich pfipadé nejsou kontakty tak casté jako v kategorii A. M¢éli by byt
kontaktovani jednou za dva az Ctyii mésice, aby tak dany podnik zjistil nové informace

a udrzoval s nimi uzsi kontakt.

Do kategorie s oznacenim C spadé alespont 10% dodavateld. Jsou to ti partneti, od
kterych jsou produkty odebirany nepravidelnég, ptilezitostné. U téchto dodavatelli neni
tteba budovat uzké vazby. Dulezité je ale sledovat zménu a srovnavat tyto dodavatele s

jejich konkurenty na trhu.
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4,5 Koordinace a rizeni vztahu s dodavateli

4.5.1 Partnerstvi s dodavateli
Vztahy mezi podniky mohou mit riznou povahu a liSit se v mife integrace. Pro
nasledujici popis vztahi s dodavateli pouziji typologii podle autori Lambert,

Stock,Ellram. [5]

v

nebo opakujici se obchodni transakci. Dale se mohou vztahy s dodavateli vyvinout do
podoby né¢kolika typl partnerstvi, kterym se budou vénovat dalsi kapitoly této prace, a

mohou vyustit az do podoby vertikalni integrace, jak je vidét na nasledujicim obrazku.

Partnerstvi znamena na rozdil od béznych obchodnich vztahti spole¢né zapojeni a
spolecné operace zucastnénych podniki. Jejich integrace vSak nezahrnuje majetkovou

spoluucast partnerti.

PARTNERSTVI
Berne Typ1 TypII Typ III Spolecny Vertikalni
obchodni ) .
podnik integrace
vztahy

stuperi integrace

Obrazek ¢.1: Typy partnerstvi. (LAMBERT, M.STOCK, J. ELLRAM, L., Logistika
2000 str. 373)

Partnerstvi typu I ma obvykle kratkodoby cil a partnefi v omezeném méfitku
koordinuji své ¢innosti a planovani.

Partnerstvi typu II mé& dlouhodoby charakter a od pouh¢ koordinace ¢innosti partnefi
piechazeji k jejich integraci.

Partnerstvi typu III je poslednim a nejtésnéjSim partnerstvim podle této typologie.

Nebyva vlastné stanoveno konecné datum takového partnerstvi. Podniky na sebe

navzajem nahlizeji jako na rozsifeni sebe sama.
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Podnik obvykle spolupracuje se svymi dodavateli na bazi béznych obchodnich
vztahll a z partnerskych vztahl se nejcastéji uplatiiuje prvni typ. Typ II je spiSe

vyjimkou a ziistava vyhrazen pro partnery zcela zdsadniho vyznamu.

4.5.2 ZvysSovani vykonnosti dodavatel

Jednim z davodl fizeni dodavatelského vztahu je neustalé zvySovani vykonnosti
dodavatelt. Podle vyzkumu publikovaného v Journal of Marketing v lednu 2009 [2] méa
zasadni vliv na pribézné zvySovani vykonnosti dodavatelti kooperativni komunikace
vyrobce s dodavatelem, kterd ovliviluje jednak znalosti dodavatele o potiebach a
celkovém zaméfeni vyrobce a zaroven posiluje 1 emocionalni vazby dodavatele na
vyrobce. Tyto dva faktory maji nésledné vliv na pribézné zlepSovani vykonnosti

dodavatele.

Na znalosti dodavatele a jeho emocionalni vazby na vyrobce ma mimo jiné vliv také
zpusob, jakym je dodavatel vybiran, specifika aktiv dodavatele a dlouhodobost

dodavatelsko-odbératelského vztahu.

Svoji tlohu v tomto procesu hraje i kontrola, které je dodavatel ze strany vyrobce
podroben. Zatimco kontrola vystupu a dodavatelovych moznosti a schopnosti mé na
zlepsovani vykonnosti dodavatele vliv pozitivni, u kontroly procesti je tomu pravé

naopak.

Stru¢né Ize doporuceni vyplyvajici z tohoto vyzkumu shrnout tak, Ze vyrobci by méli
co nejuzeji spolupracovat s dodavateli, aby ziskali piehled o jejich ¢innostech a mohli
pak zhodnotit jejich potencial a vytvaret stimuly pro jeho neustalé zvySovani.

Vv

cile a neustalého tak zvySovali svou vykonnost.
Cilem je tedy:
1) Rozvinout kontrolu potencialu dodavatelt.
2) Zavést kontrolu jejich vykont.

3) Snizit rozsah, v némz je provadéna kontrola procestt u dodavateli.
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4.5.3 Hodnoceni vykonu dodavatele, metody hodnoceni

Nékup hodnoti své dodavatele podle kritérii, kterd bral v tvahu ve fazi jejich volby a
informacni databaze (evidence dodéavek, reklamaci, urgenci, feSenych rozport, vad v
dodéavkach atd.), ale také od uzivateli (vnitropodnikovych spottebitelit). Hodnoceni
dodavatele vytvaii podklady pro rozhodovani odbératele o pokracovani spolupréce, o

zmeéné €i o uplném zruSeni obchodnich vztaht.

4.6 Zhodnoceni teoretickych vychodisek
Predeslou teoretickou ¢ast jsme vyuzili jako inspiraci moznych piistupt k vytvoreni
vlastniho systému hodnoceni dodavateld. Pti jeho vytvareni jsme pouzili kombinaci

vice piistupt tak, abychom co nejlépe postihli nase nynéjsi i budouci potieby. Zakladni

pilife jako napf. systém vstupni kontroly jsme zanechali beze zmény.
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5 Novy systém hodnoceni dodavatelt v Ray Service, a.s.

5.1 Specifikace projektu

Pro rychlou orientaci v projektu nam bude slouzit nasim tymem vytvofeny dokument

Project Charter viz. tabulka ¢.8, ve kterém jsou obsazeny vSechny klicové udaje

projektu.

Tabulka ¢.8: Project Charter.(Autor)

Nazev projektu

Zavedeni systému hodnoceni dodavatelt

Clenové tymu Jméno Role
Petr Zalesak Reditel pro personalistiku a jakost
Zdené¢k Lajda Vedouci nakupu
Martina Vaclavikova Obchodni feditel
Milan Fiala Referent UJ

Umisténi Ray Service, a.s.

Datum zahajeni 1.10.2009 Datum 15.1.2010

ukonceni

Podrobnosti projektu

Popis projektu Projekt se zabyva nastavenim systému hodnoceni stavajicich i novych
dodavatelt.

Formulace V dosavadnim systému neni zcela korektné hodnocen dodavatel.

problematiky S rostoucim pocdtem nakupovanych polozek a celkovym objemem
nakoupeného zbozi roste potieba systematicky pracovat s dodavateli. A
k tomu je nutné mit zaveden systém hodnoceni dodavateld, ktery nam
umozni systematickou a efektivni praci. Prace s dodavateli se projevi ve
sledovaném parametru OTD dodavateld, ktery vyjadiuje véasnost dodani
objednaného a potvrzeného materialu.

Vlastnik procesu Zdeng¢k Lajda

Cile projektu Metrika Soucasna Cilova

Nastoleni rostouciho | VE&asnost dodavky 73% 93%

trendu OTD

dodavatelti

Ptinos pro zakaznika

Interni zakaznik — zaji$téni spolehlivych dodavateld.

Externi zakaznik — pochopeni potieb zakaznika a tim i moZnost
orientovat se na jeho potieby.

Clenové tymu

Martina Vaclavikova, Zden¢k Lajda, Petr Zalesak, Milan Fiala

Pozadovana podpora

IS Helios, MS OFFICE

Rizika a bariéry

Synchronizace systému hodnoceni dodavateli s moZnostmi a
schopnostmi IS Helios. Nastaveni vhodnych kritérii a jejich mezi.
Naroc¢nost na vyhodnocovani dodavateltl a dalsi prace se ziskanymi daty.
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51.1 Gantav diagram

Pro grafické zndzornéni milnikii projektu jsme pouzili Gantlv diagram. Tento
diagram ndm ptehledné zobrazuje ¢asovou souslednost milnikii a jsou z néj snadno
¢itelné kritické useky projektu. Z grafu je patrné, ze pro nékteré Cinnosti neméame
zadnou Casovou rezervu, pro jiné vsak ano. Pokud se zpozdime v feSeni u téch ukolt, na

4

které bezprostiedné navazuji jiné, hrozi nam posun ve zbyvajici ¢asti harmonogramu.

Obrazek ¢.2: Gantuv diagram.(Autor)

Q409 Q110
ID Task Name Start Finish  |Duration
1810 2510 1.1 811 1511 2211 2911 612 1312 2012 27.12 31 101

1 | Audit stavajiciho stavu. 12.10.2009| 14.10.2009 | 3d
2 | Vyhodnoceni stavajiciho stavu 14.10.2009| 20.10.2009 [ 5d
3 | Wytvofeni fesitelského tymu. 20.10.2009( 23.10.2009 | 4d
4 | Definice z&kladnich cill. 20.10.2009( 27.10.2009 | 6d
5 | Navrh hodnoticich kritérii dodavatelt. | 27.10.2009| 2.11.2009 5d )

Vytvofeni skupin dodavatell véetné
6 jejich definice, 2112009 | 11.11.2009 | &d ]

Vytvofeni dotaznikli pro nové
7 dodavatele. 2.11.2009 [ 16.11.2009 | 11d ]
8 | ZpUsob hodnoceni dodavek. 11.11.2009| 20.11.2009 | 8d ]
9 qusob zaznamenavani vystupl do IS 1111.2000| 16122000 | 26d [ ]

Helios.

Seznam schvalenych dodavatell za
10 ok 2009. 14.12.2009| 18.12.2009 | 5d ]

Proskoleni zaméstnancl z nového
i systému hodnoceni dodavatelu. HIZUY | Gl e ]
12

5.2 Tvorba dotazniku pro nové dodavatele

Po prvnim kontaktu s potencialnim dodavatelem je pro nas nutné ziskat relevantni
informace. Toho mizeme docilit otazkami zasahujicimi do oblasti, které jsou pro nas
smérodatné. Sestavili jsme dotaznik, ktery je zasilan kazdému novému dodavateli a
periodicky kazdému nenahraditelnému, kli¢ovému a dulezitému dodavateli (viz.
Rozdé€leni dodavatelit). Jednotlivé otazky jsou nadefinovany z oddé€leni kvality, nakupu

a ekonomického.
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U kazdé otazky jsou na vybér odpovédi, jenz jsou bodové ohodnoceny. Pro nas

vvvvvv

ucely této diplomové prace napsany v zavorkach za odpovédi. Body za odpovédi jsou
seCteny a tvofi vysledné hodnoceni z dan¢ho dotazniku. Maximalné Ize ziskat celkem
74 bodi. Dodavatel je pro nas vyhovujici, pokud dosdhne alespont 51 bodl (coz je asi

70% bodi z celkového mnozstvi).

Pokud respondent odpovi na otazku cCislo 1 ANO, nemiize ziskat dal$i body za
odpovédi 12, 13, 14. A to ztoho divodu, Ze pokud odpovédél na otazku 1, musi

automaticky spliiovat oblasti obsazené v otazkach 12, 13, 14.
Kompletni verze dotazniku je k nahlédnuti v pfiloze této diplomové prace (viz.

priloha ¢.1).

5.3 Rozdéleni dodavatelu

Jednim zcili této diplomové prace bylo rozélenéni dodavateld. To nam bude
napomocno pro snaz$i orientaci mezi dodavateli. Budeme se tak moci vénovat

vyznamnym dodavatelim.

Dodavatele jsme si rozdélili do sedmi skupin. Kazdou skupinu jsme specifikovali a
nadefinovali si jak k nim pfistupovat (viz. nize).
Ve skupinéch III., IV., V. a VI. budou dodavatelé roz¢lenéni do kategorii A — C,

které vychazeji ze Ctvrtletniho hodnoceni dodavek (viz. kapitola 7.3).

5.3.1 Skupiny dodavateli

I. Potencialni Dodavatel.

Jednd se o dodavatele, se kterym zatim nespolupracujeme. Do této skupiny
automaticky spadaji ti dodavatelé, které jsme piimo oslovili nebo iniciativa vzesla od

dodavatele.

V této skupiné ziistava dodavatel po dobu, nez odpovi na Dotaznik pro dodavatele.

Do té doby se od dodavatele nenakupuji Zadné polozky.
I1. Novy dodavatel

Nového dodavatele je mozné pfifadit do dalSi skupiny nejdiive po pul roce,

nejpozdéji vSak po dvou letech. Od nového dodavatele je mozné nakupovat, ale se
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zvysenou obezietnosti. Nakup od takového dodavatele musi byt schvalen vedoucim

nakupu.

II1. Standardni dodavatel

Takovy dodavatel spada dle Paretovy analyzy do skupiny dodavateld, jejichz

kumulativni hodnota objemu nakoupeného zboZi je mezi 81% az 100%.
Jedna se o alternativni dodavatele.

Primarné kupovat material spiSe v jinych kategoriich dodavatelt.

Neni nutné vénovat témto dodavateliim specidlni péci.

Tito dodavatelé jsou primarné brani jako mozna databaze.

IV. Diilezity dodavatel

\%

Takovy dodavatel spada v Paretové analyze do skupiny dodavateld, jejichz

kumulativni hodnota objemu nakoupeného zbozi je mezi 61% az 80%.
Maji potencial.

Vyzaduji aktivni jednéni.

Cilem je ziskat od téchto dodavatelii lepsi podminky.

Snahou je aby 80% téchto dodavatelit mélo hodnoceni A

Muze byt zatazen do kategorie V. Klicovy dodavatel, i kdyz nesplituje kritérium

nakoupeného zbozi.

. Kli¢ovy dodavatel

Takovy dodavatel spadd v Paretové analyze do skupiny dodavatelt, jejichz

kumulativni hodnota objemu nakoupeného zbozi je do 60%.
Je nutné vyzadovat od nich spolehlivost pfi plnéni termint.
Automatické potvrzovani objednavek.

Sledovani cen s jejich konkurenci.

Pravidelna vzajemnéa komunikace.

Budovéni dobrych odbératelsko-dodavatelsko vztaht.
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e Snahou je, aby 100% téchto dodavatelt spadalo do kategorie A
VI. Nenahraditelny dodavatel

Do této skupiny je zatazen ten dodavatel, ktery je nafizen nasim odbératelem nebo
nemame na urcitou polozku vice nez jednoho dodavatele (prozatim neexistuje

alternativni dodavatel).

Jestlize je dodavatel posouzen jako ,,Nenahraditelny*, neni pro nas smérodatny
vysledek z Dotazniku pro dodavatele. Takovy dodavatel musi byt vzdy schvalen a bude

mu vzdy zaslan vysledek z dotazniku — ,,Vyhovujici‘.
Snahou u téchto dodavateli je:

e Redukce téchto dodavatelti na co nejniz$i Grovein, protoZe jsme na nich velmi
zavisli. S tim souviseji hledani dalSich adekvatnich dodavatela (alespon jednou

za Y2 roku).
e S témito dodavateli musime vést pravidelnou komunikaci.
e Nutnost velmi dobrych odbératelsko-dodavatelsko vztahti.

e (Osetfovani rizik v nés prospéch. Pfenaseni rizik souvisejicich s nedodanim zbozi

na dodavatele (ndkupni smlouvy).
e Zasilani reportll osobam s rozhodovaci schopnosti.
e Nedavat dodavateli najevo jeho nenahraditelnost.
e U rizikovych polozek zachovavat ur¢itou hladinu pojistnych zasob.
e U rizikovych polozek odhadovat terminy dodani piedem.

e Vyzadovat spolehlivost dodéavek.

VII. Vyrazeni dodavatelé.

Do této skupiny spadaji ti dodavatelé, ktefi byli na zdklad¢ dotazniku vyhodnoceni
jako ,,Nevyhovujici“ nebo dlouhodobé (1 rok) jsou hodnoceni za C. Oznaceni

,Vyrazeny dodavatel* musi byt zaneseno do IS Helios.
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Po vyplnéni Dotazniku je povinnosti pfesné obeznamit dodavatele v ¢em nevyhovél
a kde by se mél zlepsit. S témito dodavateli se dale nespolupracuje minimalné do té

doby, nez opétovné vyplni Dotaznik (nejdiive za '% roku).
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5.3.2 Paretova analyza dodavatela

Tabulka ¢.9: Data pro Paretovu analyzu za 01 — 11/2009 z realizovanych
prijemek. (Autor)

Objem nakupu | Procentuilni Kumulativni
(K¢) podil hodnota
procentualniho
podilu

Celkem 58 534 453,90
Nazev firmy
RAYTECH G.m.b.H. 12 996 201,97 22.2% 22,2%
Steyr-Daimler-Puch 3395 267,53
Spezialfahrzeug GmbH 5,8% 28,0%
AWS Electronics, Ltd. 3220 781,28 5,5% 33,5%
PEI-Genesis UK Ltd. 3219 043,91 5,5% 39,0%
Apem Components Ltd 3203 656,05 5,5% 44,5%
Mesit pristroje spol. s r.0. 2 934 849,60 5,0% 49,5%
KILLICK Agencies and Marketing 2 641 114,20
Limited (KAML) 4,5% 54,0%
Tyco Electronics Logistics AG 2 190 727,49 3,7% 57,7%
Broanmain Ltd. 2 049 897,33
Vincent Lane 3,5% 61,2%
TTI, Inc. 1 375 290,73 2,3% 63,6%
Kalestead 1 089 310,43
Network House 300- 302 1,9% 65,5%
IS-Rayfast Limited 893 938,31 1,5% 67,0%
SOURIAU S.A.S. 753 804,43 1,3% 68,3%
KISSLING ELEKTROTECHNIK 741 157,48
GmbH 1,3% 69,5%
Racal Acoustics Limited 733 651,26 1,3% 70,8%
SEA Wire and Cable 689 616,57 1,2% 72,0%
Hi-Tech Mouldings Ltd. 658 992,36
Tyak House 1,1% 73,1%
Hypertac GmbH 647 099,95 1,1% 74,2%
MPS electronic Vertriebs GmbH 646 465,96 1,1% 75,3%
E-T-A Elektrotechnische Apparate 562 361,08
GmbH 1,0% 76,3%
QUITTNER SCHIMEK, s.r.o. 509 384,66 0,9% 77,1%
SOS Electronic, spol. s r.0. 492 773,55 0,8% 78,0%
Compagnie Deutsch GmbH 467 135,15 0,8% 78,8%
Salcavi Spa 415971,42 0,7% 79,5%
Heiru CZ s.r.o. 377 100,50 0,6% 80,1%
INTRIS spol. s r.o. 365 280,10 0,6% 80,8%
F.E.G. Future Equipment Service 340 026,24 0,6% 81,3%
Kosyka s.r.0. 339 497,50 0,6% 81,9%
Hispano Ferritas S.A. 328 309,67
Backoffice Europe 0,6% 82.5%
Imcon, spol. s r.o. 326 229,70 0,6% 83,0%
Dannewitz GmbH & Co. 304 826,62 0,5% 83,6%
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AVITRADE, s.r.0. 297 290,00 0,5% 84,1%
OFFICIAL ELECTRONIC s.r.0. 295 985,03 0,5% 84,6%
Azego Components AG 279 175,57 0,5% 85,0%
nkt cables Vrchlabi k.s., 268 384,72

¢len skupiny NKT 0,5% 85,5%
Watrio s r.o. 256 612,64 0,4% 85,9%
Bernier S.A.R.L. 239 410,42 0,4% 86,4%
Aircraft Industries, a.s. 223 698,00

Spare Parts Dpt. 0,4% 86,7%
GES-ELECTRONICS, a.s. 221 623,62 0,4% 87,1%
C.S.0. spol.sr.0. 211 498,80 0,4% 87,5%
W J Webb & Co. Ltd. 209 890,91 0,4% 87,8%
Pambry Electronics Ltd. 209 279,84

Units 7 & 8 Ventura Centre 0,4% 88,2%
GPH, spol.sr.0 205 795,19 0,4% 88,5%
TENEO 3000, s.r.o0. 197 905,10 0,3% 88,9%
DKW Engineering Ltd. 192 001,20 0,3% 89,2%
Pozn.

jsou vyznaceni ti dodavatelé, kteti nam dodaji 60% nakoupeného zbozi.

Fialové jsou vyznaceni ti dodavatelé, ktefi ndm dodaji dalSich 20% (spolu se Zluté

vyznacenymi tvoii dohromady 80%) nakoupeného materialu.

jsou vyznaceni ti dodavatelé, kteti jsou nenahraditelni.
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5.4 Popis schématu procesu vybéru a hodnoceni dodavatele

Kazdy dodavatel, se kterym je navazan kontakt, je automaticky oznacen jako ,,I.

Potencialni‘.

VSem Potencidlnim dodavatelim je ihned zasilan k vyplnéni Dotaznik pro
dodavatele viz. piiloha ¢.1 a soucasné je vedoucim nakupu posuzovan z hlediska

,Nenahraditelnosti““. To je jeden z parametrti rozdélovani dodavatelt.

Pokud je dodavatel posouzen jako nenahraditelny, je pfifazen do skupiny VI
Nenahraditelny dodavatel. Zde nehraje zadnou roli Dotaznik pro dodavatele. Dodavateli

je pouze oznameno, ve kterych oblastech by se mél zlepsit.

U nahraditelnych dodavatelli jiz hraje vysledek Dotazniku pro dodavatele velkou
roli. Potencidlnimu nahraditelnému dodavateli je vzdy zaslan komentéai k vysledku
dotazniku. Pokud bude jeho hodnoceni ,,nevyhovujici®, automaticky je zarazen do
skupiny VII. Vytazeni dodavatelé. Vyfazeny dodavatel miize byt opétovné hodnocen
pomoci Dotazniku pro dodavatele nejdiive za pil roku. Pokud je hodnoceni

,»vyhovujici®, bude dodavatel pietazen do skupiny II. Novy dodavatel.

Po ptl roce méd moznost vedouci nakupu dle dosavadnich dat, zdméri a predikce
piedcasné pretfadit dodavatele ze skupiny II. Novy dodavatel do skupiny III. Standardni
dodavatel, 1V. Ditlezity dodavatel nebo V. KliCovy dodavatel. Pokud bude nécktery
z dodavatell pfifazen do vysSe zminéné skupiny, bude s nim nakladano podle specifik

kategorie.

Z jednotlivych obchodnich transakci a dodavek jsou sbirana jednotliva data, ktera se
vyhodnocuji. Kazda dodavka je hodnocena z hlediska jakosti, v€asnosti a uplnosti a po
1/4 roce jsou dodavky vyhodnoceny souhrnné pro kazdého dodavatele. Z tohoto
hodnoceni vzejde, zda dodavatel bude v kategorii A, B nebo C. Pokud je dodavatel
v kategorii B nebo C, bude mu zaslano oznameni, pro¢ tomu tak je a kde by se m¢l
zlepsit. Budeme vyzadovat napravné opatieni, které posune dodavatele do kategorie A.
Je-li dodavatel v kategorii C po dobu jednoho roku, bude ptefazen do skupiny VII.
Vytazeny dodavatel.
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Na konci roku dojde vzdy ke zhodnoceni za jakou sumu (v K¢&) bylo nakoupeno
zbozi u jednotlivych dodavateld. Jedna se o rozdéleni dodavatelti dle realnych dat,
nikoli dle predikce vedouciho nakupu. Podle objemu nakoupeného zbozi dojde

k opétovnému roziazeni dodavatelit do kategorii:
e  Kumulativni hodnota 0 — 60% V. Klicovy dodavatel
e Kumulativni hodnota 61 - 80% IV. Dulezity dodavatel
e  Kumulativni hodnota 81 — 100% III. Standardni dodavatel

Tento zaveérecny cyklus se pravidelné opakuje.
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Obrazek ¢.3: Schéma procesu hodnoceni dodavatelii. (Autor)
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6 Seznam schvalenych dodavatelt

Mezi schvalené dodavatele budeme ftadit ty, ktefi jsou zafazeni do skupin VI., V.,

IV, III. a IL.
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7 Systém hodnoceni dodavek

7.1 Hodnoceni dodavek od schvalenych dodavateli

Kazda dodéavka je kontrolovana pracovnikem vstupni kontroly. Ten bude kontrolovat

uplnost a jakost (dle tabulky ¢.10).

Hodnoceni vcasnosti provede referent nakupu, jakmile porovna v IS Helios

potvrzené datum expedice zdkaznika se skutecnym datem pfijmuti zboZi.

Tabulka ¢.10: Hodnotici kritéria pro hodnoceni jednotlivych dodavek. (Autor)

Okruh Hodnoceni | Vystup Klasifikace
hodnoceni provadi hodnoceni
A Dodavka v potvrzeném terminu, max. o 7 dnii pied a 0
dnti po potvrzeném terminu.
B Dodavka dodana opozdéné do 3 dny proti potvrzenému
terminu.
Dodavka dodana diive o vice nez 7 dnti proti
V¢asnost ,
Utvar nakupu potvrzenému terminu.
Dodavky*
C Dodavka dodéana opozdéné do 14 dnd proti potvrzenému
terminu.
D Dodavka dodéana opozdéné o vice nez 14 dnti proti
potvrzenému terminu.
A Dodavka v souladu s objednavkou.
B 1) Dodavka vykryva 90% a vice objednaného mnozstvi.
2) Zbozi nad ramec objednaného mnozstvi.
Uplnost - 3) Nevyzadana dodavka.
dodavky C Dodavka vykryva 80-90 % objednaného mnozstvi.
Dodavka vykryva méné nez 80 % objednaného
mnozstvi.
A Dodavky bez vad.
B Vada, ktera nevylucuje dalsi pouziti.
Jakost
. TK C Lze pouzit po oprave.
dodavky
D Nelze pouzit

*V piipadé, ze ndm dodavatel nepotvrdi termin dodéani, uvazuje se za potvrzeny termin nami pozadovany
termin dodani.

* Ke kazdému potvrzenému datu dodani pripocitat dny (pro dopravu) pro zemé:

e  Tuzemsko, Tyco Pei Genesis + 2 dny

e EU+4dny
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. USA, Switz + 7 dni
Tato dokumentace slouzi ke klasifikaci vSech dodavek do firmy Ray Service, a.s.

podle zakladnich okruhd.

7.2 Celkové hodnoceni jednotlivych dodavek

Celkové hodnoceni dodavky provadi referent ndkupu na zaklad¢ dil¢ich hodnoceni

(jakost, uplnost, v€asnost) dle tabulky ¢.11.
Konec¢né vyhodnoceni dodavky musi byt zaneseno do piijemky viz. obrazek ¢.4.

Tabulka ¢.11: Celkové hodnoceni dodavky dle vysledkii jednotlivych kritérii. (Autor)

HODNOCENI KRITERIUM
A Vsechny tii kritéria jsou hodnoceny A
B Jedno kritérium je hodnoceno B
C Jedno kritérium je hodnoceno C
D Jedno kritérium je hodnoceno D
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Obrazek ¢.4: Nové zadavani jednotlivych kritérii do IS Hélios. (Autor)

% 999 17741 DR-25-1/4-0
4 & Ty

| 1 - Z3Klai Udaje | 2 - Carta | 3 - Popis | 4 - jrabni Eisla | 3 - Bxterni informace |

| 0yhochacent | 1. Ostani | 2, Neshody | Ystupni kanrola

Jakast:

Unlnost:

WiEzsnost:
| 4
Celkové hodnoceni dodavky:

| A
Cialo sauvisejici neshady:
)

CCaDPHpo gl UJ%: Mn. na skl.: 5225.755 K dispo.: 5225,75; K dispo, po wid.: | 522&75;

e Jakost — provadi pracovnik vstupni kontroly

e Uplnost — provadi pracovnik vstupni kontroly

e Vcdasnost — provadi referent nakupu, vzdy i pii hodnoceni A

¢ Celkové hodnoceni dodavky — provadi referent ndkupu, vzdy i pfi hodnoceni A

e Cislo souvisejici neshody — zapisuje pracovnik vstupni kontroly pifipadné

referent nakupu.
Pozn.

V piipadé zjisténi neshody po vstupni kontrole, zméni jak ,,Jakost“ nebo ,,Uplnost
tak ,,Celkové hodnoceni dodavky* podle S11/TD1 na ptijemce referent nakupu, v

moment¢ feSeni neshody.
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7.3 Ctvrtletni hodnoceni dodavatelt z hlediska dodavek [14]

Hodnoceni dodavateli na zdkladé hodnoceni jednotlivych dodavek provadi vedouci
nakupu jednou za 3 mésice (v prvnim tydnu nasledujiciho mésice) podle déale uvedené
metodiky. Pokud je dodavatel hodnocen ,,C* nebo ,,B“, je o tomto faktu neprodlené
informovén a je s nim zahdjeno jednani o napravnych opatienich. V opacném piipade
jsou dodavatelé informovani o vysledcich hodnoceni dvakrat do roka (v pribchu

prvniho mésice nasledujiciho pololeti).

7.3.1 Metodika hodnoceni

Zanedbavd se dodavané mnozstvi, ale bere se pocet dodavek jednotlivych

komponent, nikoli pocet dodacich listt.

Nyni bereme v Givahu i vady ve vyrobé nebo v provozu.

Tabulka ¢.12: Rozdéleni dodavek podle faktorii. (Autor)

Hodnoceni dodavky Faktor Viahovy soucinitel
Bezchybné dodavka A 1
Dodévka s vedlejsimi vadami B 5
Dodévka s hlavnimi vadami C 30
Dodavka s kritickymi vadami D 100

Omezeni: Doddvka nezachycena vstupni kontrolou, ale objevena aZ ve vyrobé

nebo u zikaznika - zvySuje se hodnota faktoru o jeden stupen
Po rozdé€leni davek provedeme nasledujici kroky:

1) Vynéasobime pocet dodavek se stejnou hodnotou faktoru s vahovym

souCinitelem.
2) Tyto souciny se sectou.

3) Soucet se vydéli celkovym poctem dodavek.
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4) Podil se odecte od konstanty 101. Poté se dodavatel zaradi podle souhrnného

vyhodnoceni. (tabulka ¢.14)

Tabulka ¢.13: Priklad hodnoceni dodavek. (Autor)

3 dodavky faktor A  soucinitel 1; tedy 3 X 1 = 3
10 dodavek faktor B  soucinitel 5; tedy 10 X 5 = 50
3 dodavky faktor C  soucinitel  30; tedy 3 X 30 = 90
1 dodavka faktor D  soucinitel 100; tedy 1 X 100 = 100
17 dodavek soucet 243
243:17=14,3

101-14,3 = 86,7

Subjektivni hodnoceni postihuje tzv. ctvrté kritérium vychazi ze subjektivniho
pohledu na dodavatele, kdy se hodnoti jeho piistup a ochota napt. pfi feSeni reklamaci.
Vedouci ndkupu ma moznost na zaklad¢ tohoto kritéria posunout souhrnné hodnoceni o

10 bodt smérem nahoru nebo dolu.

Celkové ctvrtletni hodnoceni dodavatele uréime dle tabulky ¢.15. Podle vysledné
hodnoty bude dodavatel zafazen do kategorie A, B nebo C. Pfi¢emz A je nejlepsi a C
nejhorsi.

Tabulka ¢.14: Souhrnné vyhodnoceni. (Autor)

Rozsah Ukazatele jakosti
A od 90 do 100
B od 80 do 89,9
C od 0 do 79,9
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Zpusob zaznamendvani ziskanych tidaji do IS Hélios je zobrazen na obrazku ¢.5.

Obrazek ¢.5: Nové zadavani ctvrtletniho hodnoceni dodavatelii do IS Helios pod

ciselnik organizaci. (Autor)

b Ciselnik organizaci E@”E
4 B & oskee

¢ org.: Stav! Madfizena organizace: [ odbératel ?

| | | ekettvni v | __” ‘ = [¥13e dodavatel 7

1 - 23kladni Gdaje | 2 - Dodatky | 3 - Slewy | 4 - Kontakty | 5 - Bank. spojeni | 6 - Loga I 7 - Externi informace

|eshop | ane | Marketingove informace | Parametry dodavatel

Plén tréeb | zjistovani spokajenosti|

Dodaci podminky:

Platebni podrminky:

Odpovédna osoba pro dodavatele:
Zpdisoh dopravy:

Katagorie dodavatell:

| ]

Etvrtletni hodnoceni dodavatels:

I

Wsledek ze vstupniho dotazniku:

L]
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8 Zhodnoceni cilu

Hlavnim cilem diplomové prace je vytvoreni transparentniho systému sledovani a
hodnoceni dodavateli, ktery umozni nastolit stoupajici trend OTD (on time delivery)

dodavatelll z nynéjSich cca 73% na pozadovanych 93%.

Tento cil byl GspéSné splnén. Novy systém sledovani a hodnoceni dodavatelli se
podatilo vytvoiit a dne 11. 1. 2010 také uvést do provozu. Mame-li vSak zhodnotit
konkrétni piinosy a zmény ve firmé zptsobené uzivanim tohoto systému, nejsme toho
v soucasné chvili logicky jesté schopni. Relevantni srovnatelna data budou k dispozici

nejdiive za Sest mésicli po zavedeni systému.

Je ale na misté podotknout, Ze samotny systém nezarucuje zlepSeni soucasného
stavu. Je pouhym nastrojem a zdkladnim ptfedpokladem uspéchu. Na celkovém
vysledku se podileji velkou mérou také ostatni faktory ve firm¢, jako naptiklad lidsky

faktor, a to ptfedevSim v podob¢ rozhodovani manazerd v ndkupnim oddéleni.

Kromé¢ hlavniho cile je mozné hodnotit také vSechny dil¢i podcile této diplomové

préace.

e  Zhodnoceni souc¢asného stavu

Ano, tento podcil byl splnén a detailn€¢ popsan v kapitole ¢.3. Zhodnoceni
soucasného stavu probihalo prostfednictvim interniho auditu v procesu nakupovani.
Byla zjisténa hodnota OTD dodavatelli cca 73%, kterd je v souCasnosti pro firmu
nepiipustnd (pii doporuc¢ené hodnoté 93%).

e Zhodnoceni dotaznikii pro nové i stavajici dodavatele a nasledna navaznost
vysledkii na praci s dodavateli

I tento podcil byl splnén. Zjistili jsme, ze plivodni dotaznik jiz nevyhovoval
potfebam firmy. Byl tak zcela pfepracovan az do soucasné podoby, viz. pfiloha &.1.
Tento novy dotaznik je automaticky zasilan kazdému dodavateli. Jeho vyplnéni je
podminkou spoluprace a zafazeni dan¢ho dodavatele do seznamu schvalenych
dodavatelt.

e Prehodnoceni kritérii dodavek jako napfr. v€éasnost, jakost...

I tento podcil je dalSim, ktery byl samoziejmé splnén. Tato kritéria byla shleddna

jako dostatecnd. I kdyz byla mirné vylepSena tim, Ze zatimco diive se pod kritériem
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Jakosti skryvala jak kvalita, tak také kvantita, nyni je nove pod jakosti pouze kvalita a
vzniklo nové kritérium s ndzvem Uplnost, jeZ je vlastné kritériem kvantity.

o  Ctvrtletni hodnoceni dodavatelii véetné sledovani trendu jejich hodnoceni

Ano, vnovém systému hodnoceni dodavateli je zavedeno pravidlo ctvrtletniho
sledovani, resp. trendu hodnoceni dodavateli (zlepSeni / zhorSeni). Vzhledem k tomu,
ze systém byl zaveden relativné nedavno, nemohlo tedy probéhnout jesté zadné takové
ctvrtletni zhodnoceni. Do budoucna musi firma navic vyfesit, jakym zplsobem
zaznamenavat historii ¢tvrtletniho hodnoceni dodavateli a tedy také trend hodnoceni.
V systému IS Helios 1ze zatim pouze zaznamenat soucasny stav ctvrtletniho hodnoceni.
Nikoli soucasny a minuly zaroven.

e Schvalovani dodavateli

Ano, i schvalovani dodavateli jako jeden zpodcild byl splnén. Schvalovani
dodavatelll se nyni v novém systému opira o dva hlavni pilife — dotaznik pro dodavatele
a Ctvrtletni hodnoceni dodavateld. Pokud je dany dodavatel hodnocen ,,kladné* v rdmci
obou pilifl, je zafazen do seznamu schvélenych dodavateli. Schvalovani provadi
vedouci nakupu.

e Zakomponovani hodnoceni dodavateli do IS Helios

Ano, hodnoceni dodavateli je zakomponovano do systému IS Helios. Byla
vytvofena nova pole jako napi. bodové hodnoceni z dotazniki, dale hodnoceni jakosti,

vcasnosti, Uplnosti dodavek atd.
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9 Zavér

Cile, kter¢ jsme si definovali na zaCatku projektu a které byly zhodnoceny
v ptedchozi kapitole, se prolinali v ¢innostech, jez jsme vykonavali. Hlavnim cilem bylo
zavést takovy systém hodnoceni dodavateld, ktery umozni pracovat s dodavateli a tim
zlepsi sledovany parametr OTD dodavatelll z nynéjSich cca 73% na 93%. Vypovidajici
schopnosti parametru je vcasnost dodavek. Jelikoz systém zacal fungovat teprve od
11.1.2010 nejsou zatim sesbirana zadna relevantni data. Ta budou k dispozici nejdiive
zacatkem mésice bfezna 2010. Prvni potfebna data nam poskytnou ptesnéjsi hodnoceni
dodavatelt, jelikoz budou zahrnovat nejen neshodny material objeveny pii kontrole na

vstupu, ale 1 ve skladu a ve vyrobg¢.

Diive nez jsme mohli zacit néco ménit nebo nastavovat, bylo nutné zjistit, v jakém
stavu se oblast prace s dodavateli nachazi. To jsme provedli v ramci interniho auditu
oddéleni ndkupu, jehoz soucéasti byla konfrontace popisii procesii a skutec¢nosti.
Jednotlivé nélezy tykajici se systému hodnoceni nakupovani jsou v tabulce ¢.4. Z revize
stavu dosavadniho systém vzeSlo, ze jiz neni schopen efektivné postihnout mnozstvi

dodavatelti a také nebyl zcela dodrzovan.

Po vyhodnoceni byl urcen tym lidi, kteti méli vytvofit novy systém hodnoceni
dodavateli. Byl také vytvoifen harmonogram jednotlivych navaznych cinnosti viz.

obrazek ¢.2.

Nejdiive jsme navrhli moznou zékladni strukturu procesu hodnoceni dodavateld,
ktera se vSak postupné¢ meénila az do konecné faze viz. obrazek €. 3. Pro snazsi praci
s dodavateli jsme si je rozde€lili do Sesti skupin, u kterych byly definovany zakladni

body pro praci s nimi.

Byl vytvofen novy Dotaznik pro dodavatele, ktery je vzdy zasilan potencidlnim
dodavateliim a periodicky zasilan také stdvajicim dodavatelim. Jeho vysledek je ziejmy
thned po vyplnéni a dodavatel z n¢j mize vycist, které oblasti jsou pro nés prioritni.
Dany dotaznik slouzi zaroven jako jedna z prvnich informaci o dodavateli a mozny

navod pro budouci jednani s nim.

Schvalovani dodavateld je jiz podminéno vice faktory. Jak vysledkem z dotazniku,

tak rozhodnutim vedouciho nakupu.
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Z celkového hlediska tak 1ze fici, Ze cil této diplomové prace byl splnén. Vzhledem
k tomu, ze se jednalo o velmi prakticky tikol, ktery bude v praxi skute¢né pln¢ vyuzit, je
piinos této prace pro firmu Ray Service a.s. skutecné velky. Dokument mtize zaroven
poslouzit také jinym firmam, které uvazuji o zavedeni podobného systému, coz ¢ini

z prace vSeobecné pouzitelny zdroj informaci.

Bude zajimavé dale sledovat, jak se bude systém hodnoceni dodavatelii dale vyvijet a

jaké pfinese zlepSeni ramci jakosti, véasnosti a uplnosti dodavek.

Jako vSechny procesy ve firmé, 1 tento novy systém muze byt ale v budoucnu nadéle
vylepSovéan. Jako dalSi krok po zavedeni systému hodnoceni dodavatelti naptiklad
navrhuji zaméfit se na zavedeni systému hodnoceni kooperujicich firem v oblasti
vyroby samotnych kabelovych svazk. Momentaln¢ neprobihaji zadné kooperace, ale
v ptipad¢ nutnosti vyuziti kooperujici firmy hrozi z divodu nesystemati¢nosti postupu
problémy s dodanymi produkty. Vizi je, aby se tyto dva systémy (jak pro dodavatele,

tak pro kooperujici firmy) sjednotily v jeden celek.

Strénka 66 272



10 Seznam pouziteé literatury

[1] KUBATOVA, E. Vyzkum konkurenceschopnosti podniku.
Dodavatelsko-odbératelské vztahy z pohledu odbératele. In Vyvojoveé

tendence podnikii 11.: specificky vyzkum Katedry podnikového hospodarstvi.

Svazek I. Brno: Masarykova Univerzita, 2006, ISBN 80-210-4133-1

[2] JOSHI, A. Continuous Supplier Performance Improvement: Effects of
Collaborative Communication and Control. In Journal of Marketing, Jan

2009, Vol. 73 Issue 1.

[3] HELMS, M. INMAN, R Supply Chain Management. In Encyclopedia of

Management. [online] 5th ed. Detroit: Gale 2006 *cit.18. unora 2009].

[4] LUKOSZOVA, Xenie. Ndkup a jeho tizeni: Ugebnice pro ekonomické a
obchodné podnikatelské fakulty. 1. vyd. Brno: Computer Press, 2004. 170 s.

ISBN 8025101746

[5] LAMBERT, M. STOCK, J. ELLRAM, L., Logistika. Praha: Computer

Press, 2000, ISBN 80-7226-221-1
[6] KUBATOVA, E. Analyza dodavatelskych vztahii. In Vyvojové tendence

podnikii I11.: Specificky vyzkum Katedry podnikového hospodarstvi. Svazek I.

Brno: Masarykova Univerzita, 2007, ISBN 978-80-210-4466-1

Strénka 67 272



[7]1 SLAPOTA, B. GRABARCZYK, K. LETAK, J. Nikup Havitov:

Question Marks, 2005, 247 s.

[8] TOMEK, Gustav, TOMEK, Jan. Ndkupni marketing. 1. vyd. Praha: Grada,

1996. 173 s. ISBN 808562396X

[9] Rizeni nakupu. Marketing. Chytrdk [online]. 2007. [cit. 2007-06-28].

Dostupny na WWW: http://www.marketing.chytrak.cz/

[10] SYNEK, M. Manazerskd ekonomika. Ctvrté vydani. Praha: Grada

Publishing, a.s., 2007. ISBN 978-80-247-1992-4

[11] PERROTIN, R. HEUSSCHEN, P. Jak nakupovat se ziskem. Vydani 1.

Praha: Compuer Press, 1999. ISBN 80-7226-253-x.

[12] KERKOVSKY, M. VYKYPEL, O. Strategické iizeni. Teorie pro praxi. 1.

vydani. Praha: C. H. Beck, 2002, ISBN 80-7179-578

[13] HANA DIVISOVA, Rizeni dodavatelskych vztahii. Brno: Masarykova

univerzita, 2009

[14] CESKA SPOLECNOST PRO JAKOST, Zabezpecovani jakosti doddvek : vybér
dodavatelii : ovérovani vzorky ; jakost v sériové vyrobé. . 2.vydani. Praha: Ceska

spolecnost pro jakost, 1995, ISBN 80-02-01063-9

Strénka 68 272



11 Prehled pouzitych zkratek

Oznaceni Nazev

IS Informacni systém

ISH Informacni systém Helios

ppm Parts per milion

DPMO Pocet vad na milion pfileZzitosti
1A Interni audit

RAY SERVICE, A.S.

Ray Service, a.s.
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16 Ptilohy

Ptiloha ¢.1: Dotaznik pro dodavatele.

RﬂySEWICE Dotaznik pro dodavatele
Suppliers Questionnaire

Identifikacni udaje dodavatele | Supplier's Identification Data
Mazev organizacefima /! Organization name/fcompany:

Adresa | Address:

IGO0 f ID-Na.: DIC ! Tax ID:
Odpovédna osoba / Responsible person

Tek Fane: E-mail:

1. Ma Vase urganizac:eﬁ-irma m‘tﬁkwar‘ri systemn jakosti?
Does your organization/company have a cerlified quality management sysfem?

W no f ¥es (10b) Clime fia | (Dk)

1.1 Jestlife ano, podle kterého standardu (normmy)?
If 20, according to which sfandard (nowm) ?

1.2 Jestlife ne, v jakém stadiu pfipravy na certifikaci se Vase firma nachazi?
If not, what iz the sfage of preparations for cerfification in your company?

10

2. Muzeme provest ve Vasi firme audit?
Can we perform qualify audit in your company?

(Wi e e | () iNe e (D)

poveren aorganizovat nas pripadny audit.

will be in change of the organizafion of our possible audit.

Uvedte prosim jmeénc kontaktniho zaméstnance (a jeho telefonické, faxove a e-mailove spojeni), ktery bude

Fleaze indicafe the name of your confact personfemployes (and hizther phone and fax number and e-maii], who

Do you defiver CofC (Certificafe of Compliance) togefher with defivery?

Wl Ane [ Yes (A1) CIimeftio | (ob) £} Ma vykhcéni | By Request

Strdnka 72272

Jméno ! Name: E-mail:
Tel: Fax
3. Je stanoven zaméstnanec pro Feseni nasich pﬁpad mych reklamaci? 8
Iz defined empiloyee for solving ours perfinent claims?
(WG Y& (Bb) Cime fiNa | (Dk)
Uvedte prosim jmeno kontakiniho zameésinance (a jeho telefonicke a faxove spojeni a e-mail).
Fleaze indicate the name of your confact pereonfemployes (and hizther phone and fax number and e-maii).
Jméno ! Name: E-mail:
Tel: Fax
4. Dodavate spolu s dedavkou CofC (Osvedéeni o jakosti)? 8

(2b)




5. Dokladate puvod zhozi?
There iz supported provenance of goods?

(B f e (4b) (CiNeftia  (Ob)

|6. Jaka je doba reakce na nasi poptavku?

What ime do you need fo react fo our demand. a

() do 2 dndi 7 untd 2 days () do 1 tyeiree il 1 sk (2] o 2 tyeindl J it 2 wesks ) nad 2 tydry | mare 2 wesks I

{10k} [l [4b) [1b)
7. Potvrzujete chjednavku?
Do you confirm order?

() do 2 dndl / untl 2 days ) do 5 dndl / unkil 5 days [ nad 5 dnil | mare 5 days (8 Ne | Ho

(10k) {6k) [2b) [0k}
|&. Zajak diouho nahlasite zmenu jiz potvrzene objednavky?
How long iz taken a reporiing of change of order confirmation ?

0

Wdotdee ontl 1day ([10b) (O do3ded/ untd 3 deys  (Bb) 1 nad 3 any [ mare 3 days {1b)

12. Jakou mate splatnost faktur?
What iz a matunty of invoice ?

i) mad 30 dnl { e 30 days (_] 15-30 andl f 15-30 daya ) o 15 dnil / until 15 days

(Bb) {2k} {1k}
10. Jaka je doba reakee na pripadne reklamace?
What iz ime reaction fo pertinent ofaim?

() do3 dnd / untl 3 days (4B} (") do 5 dndl / until 5 days  (2h) ) nad 5 dnfl / more 5 days {0k)

11. Umaznujete odkup nepouziteho zhozi?
Iz it possible retwm wnused goods?

LV An f Me (2B TR

Dale vypliujte jen v pripade, 2= nemate cerlifikovany system jakosti.

The following guestions showld be complefed only if you do not have a cerfified qualily management syafem.
12. Mate zaveden systém pro posuzovani svych dodavatelu?

Have youw implemented an evaluafion system for your suppliers?

{CIwne [ Yes| (2h) @ Me /N0 (Db)

13. Mate adokumentovany postupy pro identifikaci wrobku?
Do you have docurmenfed product idenfification procedures?

(8 e f el | (2b) CInefme  (ob)

14. Mate stanoveny postupy pro kontrolni a pracovn) cinnosti?
Have youw [aid down procedures for auditing and waorking operafions?

(B [ ¥es | (2h) {_THefMa (Db}
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\_ﬁﬂmi’dn‘lﬂzﬂlm FEva!uafT"un of the Questionnaire

Soutet dosazemych bodd: 53
Sum total achieved points

Vasi firmu hodnotime podle pofty dosafenych bodi takio:
Your fim iz assessed after of the number of achieved points thiz way:

Uroven dodavatele | Level of Supplier Dosazené body |

Total points
Wyboma droven / Excedlent level T4-66
Pokrocila Groven ! Advanced level 65-50
Zakladni droven / Basic level H8-51

Prosime o pfilc@eni kopii dokladd o certifikaci, zpdsobilosti apoed.
We kindly ask you to atfsch copies of the certiicadion, gualificafion, efc. documents.

Za dodavatele zpracoval: (datem, jméno, funkee, e-mally

On behalf of the supplier completed by (date, name, funcion, e-mal)
Datum [/ Dafe:

Jmenao [ Name:

Funkce [ Function:

E-miail:

Vypinény dotaznik s kopiemi dokladl prosime poslat na e-mail:

Fleaze send the completed questionnaire fogether with copies of the documents fo e-mail:
idad ;
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