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1 Uvod

Tato bakalaiska prace se zabyva analyzou dodavatelsko-odbératelskych vztahu,
je zameétena prevazné na vyber a hodnoceni dodavatelti, vzdjemnou komunikaci a dalsi
¢innosti. Toto téma jsem si vybrala ztoho divodu, Ze v soucasné dobé jsou
dodavatelsko-odbératelské vztahy pro vétSinu dnes$nich firem kliCovou zalezitosti.
Podniky se zaméfuji nejen na vybér vhodného dodavatele, ale také na udrZeni

dlouhodobé¢ spoluprace a zejména dobrych vzdjemnych vztahd.

Dodavatelsko-odbératelské vztahy jsou pro fungovani podniku a udrzeni jeho
pozice na trhu velmi dulezité. Na zakladé¢ jejich dobrého fungovani mize podnik stavét

svoji vlastni konkurenéni vyhodu. Konkuren¢ni vyhoda miZe spocivat naptiklad

cv v

Jako subjekt, vhodny ke zpracovani bakalarské jsem si zvolila spole¢nost, jejiz
hlavni ¢innosti podnikani je poskytovani sluzeb v oblasti catering. Spole¢nost dale
poskytuje sluzby v oblasti facility management, motivace zaméstnancti prostiednictvim
beneficnich programi nebo poskytovanim stravenek. Z dtvodu nesouhlasu
managementu spolecnosti s uZitim obchodniho jména spole€nosti v této bakalaiské
préaci byl podnik pojmenovan vlastnim nazvem ABC, a. s., ktery se bude objevovat
Vv celé casti této bakalaiské prace. Spolenost neposkytla své obchodni jméno z davodu
souCasného ohroZeni konkurencni firmou a obavami v pfipad€é zneuZiti informaci.
Navazana byla spoluprace s geograficky nejblizsi pobockou, sidlici v Pofi¢i nad
Sazavou. Pofi¢i nad Sézavou se nachdzi v okrese BeneSov, ve StfedoCeském kraji.

Pobocka zde existuje jiz od roku 2004.

Jelikoz ABC, a. s. nevyrabi vyrobky, nybrz poskytuje sluzby, bude ¢ast této

bakalarské prace vénovana sluzbam.



2 Literarni prehled

ReserSe shrnuje nejdilezitéjsi poznatky, tykajici se nakupu, vybéru a hodnoceni
dodavatelt, komunikaci mezi nimi a partnerstvi. Dalsi ¢ast je zaméfena na odbératele
a to zejména na dodavatelsky cyklus. Pro ucely prace se definuji pojmy dodavatel,
subdodavatel, odbératel, ndkup, dodavka a jejich pozadavky na zdkladé Nenadila
(2006).

2.1 Definovani pozadavkii na dodavky a dodavatele

wevr

vV ndkupnim procesu. Realizuji jej ti, kdo nakupuji. V praxi to byvaji pravé nakupni
organizace a jejich zaméstnanci, ktefi ¢asto neptikladaji této situaci vahu, jakou by si
zaslouzila. Z tohoto divodu dochazi k ob¢asnym nedorozuménim mezi dodavatelem

a odbératelem. Pfic¢inou je nejednoznacnost, nekomplexnost a ¢asté zmeény pozadavki.

Podle Normy CSN EN ISO 9000 Systémy managementu jakosti (2002)
se pozadavkem na dodavky mysli urcitd potfeba nebo ocekavani, ktera je stanovena

odbératelem, obecné se predpoklada nebo je zavazna.

Pernica (2005) uvadi, ze pozadavky lze sloucit do nasledujicich tii skupin:
e Pozadavky na vlastni doddvané produkty.
e Pozadavky na procesy a systémy managementu u dodavateld.

e Pozadavky na dalsi sluzby, které jsou spojeny s dodavkami.

V praxi jsou za vySe zminéné poZadavky odpovédni zéastupci odbératelské
organizace. Ruc¢i za jejich komplexnost, srozumitelnost, jednoznaénost a predevSim
vcasnost. Vyvstava zékladni otazka. Jaky postup pii definovani pozadavkil odbératele
by mé¢l byt dodrzovan? Odpovéd zni jednodusSe, nesmi VvV ném chybét nasledujici
zakladni kroky:

e Analvyza vychozich podkladu pro spravné definovani pozadavku

Tato uloha je dilezitd zejména v situaci, kdy budeme objednavat nové, doposud
nepozadované komodity. K zakladnim informacnim vstuptim patii naptiklad:
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seznam dodavatelll jednotlivych komodit, legislativni pozadavky, informace
zakaznik atd.

Tvorba pozadavkt na dodavky

stanoveni pozadavkl neni nikdy zélezitosti jedinct, jelikoz je nutna vzajemna
kontrola spolupracovniky. Vysledkem je pfesna specifikace nakupovaného
materidlu, vyrobku nebo sluzby a déale také specifikace procesi
u potencionalnich dodavateld. Mezi hlavni pozadavky patii zejména terminy
dodéni, dodavané mnozstvi, maximalni celkové naklady na objednévku atd.

Pifezkoumani stanovenvch pozadavku

ucelem tohoto kroku je pfezkoumat zda jsou pozadavky na dodavky ptipadné
dodavatele kompletni, srozumitelné a jednozna¢né. Dale nesmi byt v rozporu
se zajmy zainteresovanych stran a s platnou legislativou dané zem¢.

Schvéleni a uvolnéni pozadavku

nastava v pripad¢, pokud zaméstnanci dospéji k nazoru, ze vycet pozadavki
je vyhovujici. Pravomoc k tomuto kroku mé v praxi nejcastéji obchodni feditel
nebo vedouci nakupu.

Projednani pozadavku s dodavateli

vtéto fazi vybirdme vhodného dodavatele. Je nesmirné dilezité sdélit
informace potenciondlnim dodavatelim v dostatecném piedstihu, aby se mohli

na ptipadné vybérové fizeni fadné ptipravit. (Nenadal, 2006)

Gross (1996) uvadi, ze definované pozadavky odbératele musi byt vZdy odvozeny

od jeho soucasnych i budoucich potieb. Tyto potieby mohou byt identifikovany napf.

analyzou takovych vstupnich informaci, jako jsou:

podnikatelské plany za nasledujici obdobi,

piehled nové ziskanych zakazek,

pozadavky legislativy,

pozadavky jednotlivych organiza¢nich jednotek odbératele,

zaznamy o spolupraci s dodavateli za minulé obdobi apod.

Jak potvrzuji mnohé piipadové studie, jiz vV tomto kroku dochazi k zdvaznym

opomijenim. Tvorba pozadavkli by méla byt vzdy tymovou zalezitosti. Hlavnim

divodem pro tuto zdsadu je naslednd kontrola ze strany spolupracovniki. Pokud



by takovou c¢innost provadél pouze jeden ¢lovék mohlo by dochazet k prohlubovani
nedostatkll v tomto zésadnim kroku. V praxi jde casto o rutinni cinnost, kdy

zamestnanec utvaru nakupu sesbird pozadavky a informace z jinych utvart.

2.2 Nakup

Funkce nakupu zajistuje pokryti vnitropodnikovych potiteb. V sektoru sluzeb
je situace analogicka jako ve sféfe obchodni. Dochazi zde k nakupovani zbozi

za ucCelem dal$iho vlastniho prodeje, nejCastéji poskytnuti zdkaznikovi nové sluzby.

Lukoszova (2004) a Nenadal (2006) a Lambert (2005) se shoduji na tom,
ze zakladni funkci ndkupu je zabezpeceni bezporuchového piisunu surovin, materidlu,
sluzeb a informaci za celem splnéni vSech pozadavkl kladené odbératelem predevsim

Z hlediska mnozstvi, kvality, doby a mista dodani.

Naopak Synek (2010) uvadi, ze nakup predstavuje proces, ktery zahrnuje
¢innosti uskute¢iiované na nakupnim trhu s cilem zajistit potfebné suroviny nebo sluzby
pro vyrobu. Coz vyzaduje mit k dispozici nastroje, na zakladé¢ nichz je mozno
analyzovat potieby, pfesné je specifikovat, hledat potencionalni dodavatele a jejich
nasledné hodnoceni. To vSe za ptfedpokladu vytvafeni dlouhodobych pozitivnich

vzajemnych vztaht.

2. 2.1 Objekty nakupu

Obecné ekonomicka teorie piepoklada, Ze pro vyrobu jsou zapotiebi tfi zdkladni
vyrobni faktory neboli vstupy. Jedné se o préci, pidu a kapital. S pouzitim vyrobnich
faktorh se vyrabi statky tj. zbozi a sluzby. Vyrobni faktory patfi do vlastnictvi
domécnosti. Ty je pronajimaji firmam a plyne jim z nich diichod. Za ziskany diichod
domaécnosti nakupuji statky, penize ziskané prodejem statkli jsou zisky firem. Za vySe
zminéné zisky si firmy opét najimaji vyrobni faktory od domécnosti a cely kolob¢h

se znovu opakuje (Holman, 2011).



Soucasti fizeni oblasti materialt je ptedpovidani budoucich materidlovych pozadavka.

Cilem fizeni oblasti material je fesit materialové problémy z celopodnikového hlediska

tzv. je optimalizovat a to zejména prostiednictvim koordinace vykonu raznych

materialovych funkci (Lambert, 2005).

U primyslovych vyrobkl rozliSujeme sedm nasledujicich kategorii nakupovanych

vyrobkii:

2.2.2

Suroviny — jedna se o vyrobky, které¢ jsou dodavany v puvodnim ptirodnim
stavu napft. uhli, dievo, zemédélské plodiny.

Procesni zakladni materidly, meziprodukty — vyrobky, které vyzaduji dalsi

opracovani napft. sklo, stavebni material.

Doplitkovy materidl — slouzi k zabezpeceni vyrobnich i nevyrobnich procest,

pro podnik vétSinou znamenaji vyznamny zdroj Uspor. Napf. Cistici prostfedky
nebo kancelafské potieby.

Komponenty, dily, polotovary — jsou vétSinou plné hotovy pro dal$i montaz

napf. (motory, ovladace).

Zafizeni — jednd se o zbozi investi¢niho charakteru, finanéné narocné. Napf.
dopravni prosttedky, pocitace, stroje.

Systémy — maji Casto velky podil na ekonomickych vysledcich firmy napf.
(vyrobni linky, informacni systémy).

Sluzby — prostfedky nehmotného charakteru pfispivajici k vytvofeni finalnich
produktd. Napt. vyzkum, doprava, propagace (Lukoszova, 2004).

Ukoly nikupu a zpiisoby pofizeni

Lukoszova (2004) a Horakova (1998) uvadgji, Ze hlavnim ukolem nakupu

uskutecnéni pravidelné se opakujicich dodavek pozadovaného sortimentu napt. surovin

a jejich dodavka na pozadované misto, véas a za akceptovatelné ceny. Neboli zajisténi

vSech

potfebnych materidlovych vstupi v pifedem ur¢eném mnozstvi, jakosti,

stanoveném misté a Case, soucasné¢ pii respektovani ekonomickych, technickych

a socialnich kritérii.



Mezi obecné ikoly nakupu patii:

specifikace potieb,

urceni velikosti a termint potfeby dodavky,
hledani vhodnych dodavatelt,

volba dodavatele,

uskute¢néni objednavky,

kontrola dodavky a jeji nasledné zauctovani,
skladovani,

vyskladnéni,

sledovani spotieby, potiebné k uskute¢néni objednavek budoucich (Synek,2010)

Nakupované suroviny, vyrobky nebo sluzby lze pofidit né¢kolika nésledujicimi

zpuisoby. Kazdy nize zminény zpiisob ma sva pozitiva a negativa.

Prvni formou je tzv. pfimy nakup. V tomto ptipadé se jedna o jednorazovou platbu

nebo splatku v dohodnutém ¢asovém intervalu (napi. nakup na uvér). Druhou formou

je pofizeni pres leasing. Hlavni vyhoda leasingu spoc¢iva v tom, ze nevyzaduje okamzité

vysoké vydaje, ale na druhou stranu je v konecném zictovani draz$i. Treti formou

je pronajem. Ten se vyuziva v piipadg, je-li napt. ur€ité vyrobni zafizeni zapotiebi

pouze na kratky ¢asovy usek a jeho koupé by byla nevyhodna (Stiisek, 2007).

2. 2. 3 Nakupni kroky spole¢nosti

Spole¢nost Robinson and Associates identifikovala osm jednotlivych stadii

a nazvala je tzv. nakupnimi fazemi. Tento zjednoduSeny model se nazyva konstrukce

nakupni sit¢. Ukazuje jednotlivé ndkupni faze v ptipadé¢ nové ndkupni situace.

V situacich opakovaného ndkupu, kdy ma firma svého oblibeného dodavatele

nebo skupinu dodavatell nastava fazeni dle priorit.

Model osmi ndkupnich stadii, popisujici jednotlivé kroky nakupu spolecnosti.

1. Rozpoznani problému.
2. Obecny popis potieby.
3. Specifikace vyrobku.



4. Hledéani dodavatele.

5. Kolekce navrha.

6. Vybér dodavatele.

7. Specifika objednavky.
8. Zhodnoceni nédkupu.

Zdroj: (Kotler, 2007)

1. Nakupni proces za¢ina tehdy, objevi-li se problém nebo potieba, majici za nasle-
dek pottebu koupé zbozi nebo poskytnuti sluzby. Rozpoznani muize byt spusténo
internim nebo externim stimulem. Napf. interné se spole¢nost rozhodne, ze bude
vyrabét novy vyrobek a nasledné k tomu bude potfebovat nové suroviny a vybaveni.

2. Obecny popis potieby je specifikovan pomoci druhu a mnozstvi zbozi.
U strategicky vyznamnych polozek nakupu, ten kdo nakupuje spolupracuje s dalsimi
osobami napf. inzenyry, kupujicimi (Kotler, 2007).

3. V této fazi jde predevSim o stanoveni technickych parametri zboZi.
Technicky tym zpracovava projekt, jehoz hlavnim smyslem je snizovéani nakladu.

4. V tomto kroku dochazi k vyhledavani konkrétniho dodavatele. Hlavnim
smyslem je shromazdit veSkeré¢ informace o vSech moznych potencionédlnich
dodavatelich. Vétsina firem se snazi pocet dodavatelii omezit a to zejména z plynoucich
vyhod, napt. snaz$i komunikace, vy$si ndklonnost ke zlepSovani kvality...

Pro snizeni moznych rizik v zasobovani je tudiz snaha uzavirat dlouhodobé kontrakty
s dodavateli (Gros, 1996).

S. Posuzovani nabidek se uskuteciiuje na zékladé dostupnych informaci
nebo osobnich jednani s jednotlivymi prodejci. Nasledkem individudlniho posouzeni
jsou nékteti dodavatelé ithned vylouceni.

6. Zde dochazi k findlnimu vybéru dodavatele. Nakupc¢i hodnoti jednotlivé
dodavatele podle rtznych kritérii. Dodavatele mizeme nasledné rozdélit na hlavni,

sekundarni a vedlejsi.

7. V tomto kroku dochazi ujasnéni vSech podminek dodavatelsko-odbératelskych
vztahi.
8. Poslednim stadiem je formulace kone¢né objednavky, sjednani technickych

parametrl, mnoZstvi, terminu, piipadné¢ postupu pii odmitnuti vadnych dodavek

a reklamaci.



V ramci dlouhodobych vztahii se doporucuje sjednani castéjSich dodavek

v men$ich mnozstvich (Synek, 2010).

2. 2. 4 Modely nakupniho procesu organizaci

1) Klasické modely nakupniho procesu organizaci

Modely 60 let

Z existence téchto modelt lze vyvodit, ze procesni pfistup k fizeni nakupu
je historicky odiivodnény a pouzitelny v podminkéach podnikové reality. K jednotlivym
subprocesum, lze pfifadit osobu, ktera je zodpovédna za jejich prabéh. Lze
predpokladat, Ze tyto modely vznikly za Gi¢elem rozélenéni jednotlivych fazi nakupniho

procesu a uréeni jejich klicovych otazek. (Tomek, 1999).

Nakupni modely ze 70 a 80 let

Piedmétem zkoumani modeld 70 let byl pfedevsim nakupni proces. Modely z let
80 obsahuji rovnéz faze nakupniho procesu, ktery vSak modifikuje nebo v ¢asti vybéru
dodavatele rozsifuje o dalsi. VySe zminéna modifikace nakupniho procesu je zalozena
na realizaci marketingového vyzkumu na primyslovém trhu. Zde se vyrazné&ji objevuje
pohled na nakup jako interakéni proces mezi odbératelem a dodavatelem. Pozornost

je zde soustifedéna predevsim na vybér nového dodavatele (Tomek, 1999).

Modely 90 let

V téchto letech se objevuje procesni pohled na ndkup. Na nakupni proces

podniku Ize nahlizet dvojim zptisobem a to v $ir§im a uzsim pojeti.

Nékupni proces v uz§im pojeti — toto pojeti nakupu piedstavuje pouze proces

rozhodovani o ndkupu z pohledu odbératele. Jak mizeme vidét na obrazku 1, toto pojeti
muzeme oznaCit za znaéné zGzené, nebot’ v nakupnim procesu nejsou zahrnuty

interak¢ni vazby a logistika (Tomek, 1999).
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Obrazek 1 - Nakupni proces v uz$im pojeti

Definovani
problému

Eﬁ za nakup EE

Vymezeni
odpoveéd-
nosti a
pravomoci

Identifi-
kace
nabidek

C

Vymezeni
problému

A

Zdroj: Tomek (1999)

Nékupni proces zac¢ina definovanim konkrétniho problému. Za nim nasleduje
vymezeni jednotlivych odpovédnosti a pravomoci za nakup. Ta je vétSinou svéfena
pracovnikiim nakupniho oddéleni, ktefi zaroven zodpovidaji za nasledujici identifikaci
nabidek dodavateld, ktefi splnili podminky. Posledni ¢innosti je vymezeni konkrétniho

problému. Ta prostfednictvim zpétné vazby navazuje na ¢innost definovani problému.

Nékupni proces v SirSim pojeti — Nakupni proces je rozsifen o faze logistické povahy.

Zpétna vazba

Z dtivodu, aby mohly byt realizovany ukoly nadkupu a bylo dosahovano strategickych
cili nakupu musi zaroven probihat hmotné a informaéni procesy. Z tohoto lze vyvodit,

ze doprava (v piipadé, ze je realizovdna odbératelem) piijem a skladovani tvofi

dilezitou soucast procest podnikového nakupu (Tomek, 1999).

Jejich obsah lze vymezit ve dvou rovinach:

a) veécné (nakup, doprava, skladovani),

b) fidici (zde se jedna o procesy planovani, koordinace a kontroly nakupu).

Obrazek 2 - Nakupni proces v $irSim pojeti

1. Uréeni
spotreby

Zdroj: Tomek (1999)

{ 2. Nakup

-

3. Doprava
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4. Prijem
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Obrazek 2 znazornuje nakupni proces v $irSim pojeti. Proces zacina vznikem
urcité potieby. Nejcastéji se jedna o nedostatek surovin, pro vyrobu nového segmentu
zbozi. Nasleduje faze nadkupu. Tato faze ma za ukol analyzovat potenciondlni
dodavatele a vybrat toho nejvhodnéjsiho. Jak jiz bylo uvedeno vyse, tato faze je dale

rozsitend o ¢innosti spojené s dopravou, piijmem zbozi a jeho naslednym skladovanim.

2) Model interakei s jinymi podnikovymi procesy

Zmény V podniku musi byt podle M. E. Portera zaméteny do oblasti zakladnich
podnikovych procest, kterymi rozumime ptedevSim zasobovaci logistiku. Vyrobu,

prodej a distribuci, jez se vzajemné ovliviuji.

Obrazek 3 znédzornuje vzdjemnou interakci procestt jakou jsou marketing,

logistika, informatika, personalistika, finance a administrativa v podnikovém nakupu.

vvvvvv

V praxi ¢asto spojovan.

Obrazek 3 - Procesy v podnikovém nakupu

MARKETING LOGISTIKA INFORMATIKA

nikupni
marketingovy dodivka informace pro rozhodovani
mix o nakupu
virobni program, podklady suroviny, materidl,
piipravy vyroby sluZby pro kryti potieh
— | NAKUP a SKLADOVANI [———
VStUp vVstup
nakupéi finanéni |prostredky doklady
na nikup
PERSONALISTIKA FINANCE ADMINISTRATIVA

Zdroj: Lukoszova (2012)
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3) Model subprocesii v podnikovém nakupu

Jednim z praktickych pozadavkli managementu podniku pii realizaci zmény
na vstupu je ¢lenéni podnikovych procest na proces nakupu a proces skladovani. Oba
procesy se Fidi pfislusnymi normami 1SO. Podle dokumentace normy ISO 9001
se proces nakupu materiali, vyrobku a sluzeb skldda z n¢kolika nasledujicich ¢ésti.

e Definovani poZadavkii na materialy, vyrobky a sluzby zahrnujici subprocesy
jako specifikaci pozadavku, prizkum nakupniho trhu, vybér dodavatele,
uzavirani kupnich smluv apod.

e Odbér a prijem na sklad, skladajici se z pfijmu materidlu na sklad, vstupni
kontroly dodaného zbozi ptipadné sluzby, pfijmu na sklad, vydej materidlu
ze skladu piipadné vedeni dokumentace.

(V procesech nakupu a skladovani je mozno pfistoupit ke zménam po linii jejich
subprocest.) Jednotlivé subprocesy, které budou podléhat revizi a cilenym zménam

jsou uvedeny v nasledujici tabulce 1 (Lukoszova, 2012).

Tabulka 1 - Subprocesy podnikového nakupu

Procesy nakupu Subprocesy nakupu

Nékup Stanoveni nakupnich potieb, komunikace a

obchodni jednani s dodavateli.

Skladovani Piijem z4sob, manipulace se zdsobami, vydej

zasob a likvidace nepotiebnych zasob.

Marketing Trzni analyzy, analyza konkurence, prizkum

dodavatelt, vybér dodavateld.

Logistika Doprava, fizeni zasob, vyfizovani objednavek.

Finance Pfidélovani a  zabezpeCeni  finan¢nich

prostiedkil na nakup

Informatika Evidence zasob, zpracovani informaci o
nakupu.

Personalistika Vybér a fizeni pracovnikll nakupu.

Administrativa Vystaveni skladové karty, objednavky, kupni

smlouvy, pfijemky, vydejky.

Zdroj: Lukoszova 2012
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Obsah vyse uvedenych procesit nelze zcela zobecnit, jelikoz se lisi s ohledem
na parametry konkrétniho podniku napf. velikost, obor podnikani a je podminén pftijatou
organizacni strukturou podniku. Definovani procesit v podniku je predmétem

managementu, tzv. rady zmén (Lukoszova, 2012).

4) Model administrativy nakupniho procesu

Obrazek 4 - Model administrativy nakupniho procesu

MO A VA TEL DDA VE A ODBRERATEL
objednavia
N PV 2P kupni smlowy:a o N =V =P
dodaci list/faktura 1 l
SKLATI»
dodaci list

l

pHjemka zho@

|

skladova karta

|

videjka rhoZi

Zdroj: Lukoszova (2012)

Model vyobrazeny na obrdzku 4 znazorfiuje proces nakupu. Po piedem
sjednanych podminkach vzajemné dodavatelsko-odbératelské spoluprace zasle
odbératel dodavateli zavaznou objednavku. Dodavatel ji pfijme a posle odbérateli navrh
kupni smlouvy. Pokud odbératel s navrhem souhlasi, stvrdi sviij souhlas podpisem

a nésledné je mu zbozi dodano. Dodévku zbozi tvofi i dodaci list, ptipadné faktura.
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5) Model prvkii a vazeb v procesech podnikového nakupu

Obrazek 5 - Model prvku a vazeb v procesech podnikového nakupu

Strategické cile nakupu Organizaéni struktura
nakupniho centra

L 3

E

¥
(Sub)procesy nidkupu, Foultura nakupniho centra
upravensd formalne . .

Zdroj: Prazska (2002)

Vyse uvedeny model ukazuje vzijemné vazby v jednotlivych procesech
podnikového nakupu. Jednotlivé procesy jsou vzajemné propojeny a vzajemné spolu

souviseji.

2.3 Dodavatelsko-odbératelské vztahy

Dobré dodavatelské vztahy efektivné ptispivaji ke snizovani nakladli na obou
stranach obchodnich partnerii a zaroven podporuji vzdjemnou spolupraci. Odbératelé
1 dodavatelé jsou vazani dodrZzovanim platné legislativy a etickych pravidel podnikani.
V soucasné dobé& pietrvava snaha o neustalé zlepSovani vzajemnych dodavatelsko-
odbératelskych vztahti a uzavirani novych kontraktd. Jednotlivé Cinnosti uzavirani

dodavatelsko-odbératelskych vztahl znazoriiuje obrazek 6.
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Obrazek 6 - Uzavirani dodavatelsko-odbératelskych vztahu

Dodavatel Poptavka Odbératel

3

Nabidka

.
L

Objedngvka ndvrh kupni smilouy
4

Potvrzeni objednavky, uzavieni kupni smlouwy

Dodavka (dodadi list)

-
>

Faktura

Prevzeti zbodi

F

Zaplaceni faktury

Zdroj: Lambert (2005)

2. 3.1 Vybér dodavatelii

Pfi vzniku ur¢ité nakupni potieby musi podnik nejprve analyzovat potencionalni

dodavatele, které vyhovuji naSim predem stanovenym pozadavkim. Vhodnym

pozadavkem muze byt napiiklad cena, dopravni dostupnost apod. Poté na zakladé

rozhodovacich kritérii vybrat toho dodavatele, ktery co nejvyhodnéji poskytne

pozadovany material nebo sluzbu. Spravny vybér vhodnych dodavatelti mize ptizniveé

ovlivnit hospodatfeni podniku.

Podle Beila (2009) je vybér dodavatele proces, pfi kterém kupujici analyzuje

a vyhodnocuje vSechny potencionalni dodavatele.

Schutle (1994) tik4, Ze (ptedpokladem rozhodnuti je existence volby mezi vice

alternativami). Neboli zodpovédna zhodnoceni vSech stanovenych kritérii.)

Vybérovymi kritérii mohou byt napiiklad:
e dostupnost,
e garance ceny,
e vyrobni kapacity,

e ochrana zivotniho prostiedi (Modrak, 2007).
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Nejpouzivangj§im vybérovym kritériem je cena, cas doruceni, kvalita

a v neposledni fad¢ spolehlivost doruceni (Pernica, 2000).

Vybér dodavatele lze provadét pomoci metod vicekriteridlniho hodnoceni

variant. Cilem téchto metod je stanoveni potfadi vyhodnosti jednotlivych variant,
pfiCemz varianta s nejlep$im umisténim ptedstavuje nejlepsi kompromisni variantu
(Friebelova, 2007).
Metody Ize rozd¢lit podle toho, jaky typ informace vyzaduji. Zde budou zminény pouze
metody, které vyzaduji kardinalni informaci o variantach kazdého kritéria. Tato skupina
se dale rozd€luje na jednotlivé dil¢i podskupiny podle principu, na kterém jsou
hodnoceni zaloZena. Mame napiiklad tyto zakladni pristupy:

1) maximalizace uzitku - sem patii nejznaméjsi bodovaci metoda, pii které

rozhodovatel pritadi kazdému prvku rozhodovaci matice urcity pocet boda
ze zvolené stupnice, a to tak, Ze lepsi hodnoté kritéria ptifadime vétsi pocet
bodl. Dalsi metody pattici do této kategorie jsou metoda vazené¢ho souctu,
metoda bazické varianty a metoda AHP.

2) Minimalizace vzdalenosti od idealni varianty - (pfip. maximalizace vzdalenosti

od bazélni varianty) neboli TOPSIS. Tato metoda je zalozena na vybéru
varianty, kterd je nejbliZze k idedlni variant¢ a nejdale od bazdlni varianty.
Pfedpokladem je maximaliza¢ni charakter vSech kritérii, pokud kritéria
maximaliza¢ni nejsou je nutné v prvnim kroku na maximalizacni pfevést.

3) Preferencni relace - ELECTRE, PROMETHE

4) Metody zaloZené na mezni mife substituce (Hilier, 2001)
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2.3.2 Hodnoceni dodavatelu

Procesy hodnoceni dodavateli se u dneSnich spolecnosti stavaji nepiedepsanou
samoziejmosti. Metody se liSi pouzitymi postupy, naro¢nosti a mnozstvim potiebnych
informaci. Cilem je vybudovani a zabezpecovani skupiny spolehlivych obchodnich
partneri a udrzovani kladnych obchodnich vztaht. Pro pfipad vyskytu problému

se vede zalozni databaze vhodnych dodavateld.

Podle Lamberta (2005) je hlavnim cilem hodnoceni dodavatelti ziskat
maximaln¢ objektivni informace o dodavateli tim, Ze vyhodnotime nasi redlnou

spolupréci s vyuzitim objektivné méfitelnych dat a subjektivnich hodnoceni ze strany

-----

Vanécek (2008) uvadi, ze pro hodnoceni dodavateld, které probiha zpravidla

na konci kazdého roku. Je tfeba stanovit nejprve jejich zdvodnény pocet.

Podle Hordkové (1998) je jednou ze zdakladnich véci, kterd charakterizuje
dobrého obchodniho partnera, pomér ceny k vykonu. Pii hodnoceni konkrétniho

vvvvvv

ale i k vykonnosti celého podniku dodavatele (Preclik, 2002).

Diivody provadéni hodnoceni

e Cinnosti umoziuji poznat, ktefi z potencionalnich dodavateli budou
vV budoucnosti schopni pfispivat k napliiovani politiky a strategie odbératelské
organizace.

e Identifikuji dlouhodobou ptedpoklad dodavateld plnit pozadavky odbératelt.
Ptispivaji ke zna¢nému vzajemnému sniZzovani nakladi.

e Podporuji vzajemnou efektivni spolupraci.

e Jsou ucinnou formou uceni, kterd partnerim umoZiiuje poznat dobré i Spatné

stranky praxe (Nenadal, 2006).
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Ramcovy postup hodnoceni

1. Krok : Uréeni zadvaznych Kkritérii

Kritéria, ktera by mé¢la byt obsazena v hodnoceni jsou piesné definovana jednotlivymi
ucastniky. Je nutné zvolit takova kritéria, ktera jsou rozhodujici pro nakup vybrané¢ho
podniku. Mohou to byt napf. jakost, pruznost, technické vybaveni, personalni vybaveni,
finanéni sila, ochota k inovacim nebo ekologicka vhodnost vyrobkii.

2. Krok : Véazeni kritérii podle jejich duleZitosti

Je osvédceno pridélovat kritériim vahy od 1 do 3 s vyznamem: 1 — malé, 2 — stfedni, 3 —
vyznamna dilezitost. U vyznamnych ¢initelli miize byt vaha vyssi napt. 5.

3. Krok : Stanoveni hodnotici stupnice

Stanoveni rozpéti znamek pro jednotliva kritéria musi umoZznit snadné odstupniovani.
Osvédcily se znamky v rozmezi od 0 do 10. Znamka 0 znamend, Ze dodavatel danému
kritériu vitbec nevyhovuje, a znamka 10 naopak absolutni splnéni kritéria.

4. Krok : Bodovaci systém a provadéni vyvhodnoceni

Kazdy dodavatel se nyni podle kazdého kritéria ohodnoti pomoci znamky 0 az 10. Pocet
bodl za kritérium se dostane vyndsobenim znamky (0 az 10) vahou kritéria (1 az 3).
Tak systematicky ocenime vSechna kritéria u jednotlivych vybranych dodavateli.
Nejvyse dosazitelny pocet bodl je dam souctem soucinii jednotlivych vah a maxi-

malniho mozného souctu bodi pro kritéria (Hordkova, 1998).

Modelovy ptiklad, zachyceny v tabulce 2 zachycuje jedno z moznych hodnoceni
dodavatelt. Postup vychazi z metody ABC.

Tabulka 2 - Priklad systematického hodnoceni dodavateli

Kritérium Viha Dodavatel A Dodavatel B Dodavatel C
znamka body znamka body | znamka body
Jakost 3 4 12 7 21 8 24
Pruznost 2 10 20 2 4 6 12
Finan¢ni sila 1 9 9 5 5 7 7
Rizeni jakosti 2 5 10 9 18 2 4
Blizkost mista 3 3 9 6 18 8 26
Soucet 60 66 71
Maximaln¢ dosazitelné body 110

Zdroj: (Horakova 1998)
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2.3.3 Odbératelé
Odbératelem je bud fyzickd nebo pravnicka osoba, které piijima produkt
od dodavatele. Tento pojem se v mnohych ptipadech shoduje s pojmem zakaznik
(Normy 1SO 9000, 2002).

Cyklus ziakaznické objednavky

Tento cyklus zahrnuje veskery Cas, ktery uplyne od podani objednavky ze strany
zdkaznika aZ po obdrzeni objednaného zbozi v pozadované kvalit€¢ a jeho umisténi
do zékaznikova skladu. Obrazek 7. popisuje navaznost a moznou délku jednotlivych
fazi cyklu objednavky. V tomto piipade€, kdy na cyklus nahlizime z pohledu zédkaznika
je jeho doba 13 dni. Neékteti vyrobci se dopousti chyby a to takové, ze pii méteni
a kontrole vychézeji pouze z interni ¢asti celého cyklu objednavky. TudiZz monitoruji
pouze dobu od pfijeti objednavky po expedici zboZzi. Tento postup je nedostacujici

a zavadeéjici.

Obrazek 7 - Celkovy cyklus trvani objednavky

Zdroj: Lambert (2005)

Priklady doby trvani jednotlivych fazi:

1. Zakaznik 6. Zakaznik 5. Objednévka
podava * obdrZi objednané se pfepravujq
objednévku zbozi k zékaznikovi
A
2k ‘?bjéfj.“f:ka 3. Objednévka :éggﬁ?:;ljf:
je prija S
dodavatelem =8 3‘ e a bali

1. Piiprava a pfedani objednavky 2 dny
2. Objednavka je pfijata a zadédna do systému 1den
3. Zpracovani a vytizeni objednavky 1 den

4. Vyroba/kompletace objednaného zbozi a baleni 5 dni
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5. Doba ptepravy zbozi k zakaznikovi 3 dny
6. Zakaznik prevezme zbozi a umisti jej do skladu 1 den

Celkova doba cyklu objednavky 13 dni

2.3.4 Komunikace s dodavateli

Komunikace s dodavateli je velmi vyznamnym prvkem. Dobra komunikace
a zejména zpétnd vazba miize Casto predejit budoucim nedorozumeénim mezi Sstranou

odbératele a dodavatele.

Oboustranné prospésna komunikace snaSimi dodavateli by minimalné¢ m¢éla
obsahovat alespon tyto zakladni skutec¢nosti:
e Oznameni vysledku, ktery dodavatel pti posuzovani celkové zpusobilosti dosahl.
e Naméty pro mozné zvyseni vykonnosti procesti dodavatele - jako zpétna vazba
na provedené hodnoceni jeho zptsobilosti.
e Definovani vSech pozadavkl na budouci dodavky a uptfesnéni detaili.

e Vyjasnéni vSech podminek, které budou zahrnuty do oficialni smlouvy atd.

Zakladni princip péce o odbératele spociva v lepSim poznani podniku odbératele,
jeho osobnich potieb a ve vytvofeni spolecné podnikatelské strategie (Christopher,
1997). Péce o odbératele by v prvé fadé méla vychazet z pruzkumi provedenych
v jednotlivych obchodech. Pozorovanim muzeme zjistit, jak bézni zakaznici reaguji
na ruzné usporadani sortimentu, fizenymi rozhovory miizeme zjistit co je pro zakaznika

rozhodujici pfi koupi (Kotler, 2007).

Hlavnim prvkem v péci o odbératele je vyrazna podpora téch firem, které
pfinaseji ¢1 v budoucnu mohou piinést nejvétsi zisky. Této piistup podporuje slavny
Paretiiv zakon 80/20. Pravidlo 80/20 nam ftika, Ze 80 % podnikovych trZzeb pochézi
z prodeje 20 % odbératell. Pomér 80/20 nemusi vzdy piesné odrazet stav skutecny,

nicméné se vétsSinou pohybuje kolem téchto teoretickych (Lambert, 2005).
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2.3.5 Partnerstvi

Odborna literatura partnerstvi poklada za ptinosné ale na druhou stranu zavazné.
Nekteré zdroje o partnerstvi uvadéji, ze se jedna o velkou odpovédnost vuci firme
na druhé strané partnerstvi. V praxi pretrvava snaha o to, aby veSkeré oboustranné
pfinosy partnerstvi byly co nejvice maximalizovany. V soucasné dobé firmy, které jsou
do partnerstvi zapojeny vlastni nékolik zdsadnich vyhod:

e zvyhodnéni firemni strategie,

e silngjsi pozice na trhu,

e snazsi napliovani spole¢nych cilt (Macdonald, Chrips, 2005).

Lambert (2005) definuje partnerstvi jako specialni, uzsi a integrovanéj$i obchodni
vztah zalozeny na vzdjemné divéfe, otevienosti, sdileni ptipadnych rizik a ziski, ktery
zucastnénym strandm piinadsi jistou konkuren¢ni vyhodu. Nésledkem toho i1 vyssi
podnikatelsky vykon, nez by podniky dosahly jednotlivé. M¢li bychom si uvédomit,
ze partnerstvi neni totéz, co napi. spolecny podnik nebo strategicka aliance. Tyto typy

podnikll vétSinou zahrnuji uréitou majetkovou spolutcast obou stran.

Vystupy partnerstvi:
e lepsi konkurenceschopnost (snazsi pristup k informacim, zvySeni trznich podilt)
e zlepSeni stavajicich procesii (niz§i naklady, rozvoj zakaznického servisu)

e globalni vysledky, napt. vétsi ziskovost (Lambert, 2005).

2.4  Shrnuti literarniho prehledu

Hlavnim tkolem nédkupu je zajisténi bezporuchového piisunu surovin, materialu,
sluzeb a informaci za ucelem splnéni vSech pozadavki kladené odbératelem predevSim
Z hlediska mnozstvi, kvality, doby a mista dodani. Nakupni proces ma osm zakladnich
stadii Jsou to: rozpoznani problému, obecny popis potieby, specifikace vyrobku, hledani
vhodného dodavatele, kolekce navrhii, vybér dodavatele a v posledni fad€ specifika

objednavky.

22



Dobré dodavatelsko-odbératelské vztahy efektivné pfispivaji ke snizovani
nakladii na obou stranach obchodnich partnerti. V soucasné dobé pretrvava snaha
o neustalé zlepSovani vzajemnych odbératelsko-dodavatelskych vztahti a uzavirani

novych kontraktu.

Vybér dodavateli je proces, pii kterém kupujici analyzuje a vyhodnocuje
vSechny potencionalni dodavatele, ktefi splni urcitéa kritéria. Vybérovymi kritérii mohou
byt napiiklad cena, vzdalenost provozovny, dostupnost apod. Vybér dodavatele lze
provadét pomoci metod vicekriteridlntho hodnoceni variant. Cilem téchto metod
je stanoveni potadi vyhodnosti jednotlivych variant, pficemz varianta s nejlepSim

umisténim predstavuje nejlepsi kompromisni variantu.

Cilem hodnoceni dodavateld je ziskat maximdln¢ objektivni informace
o dodavateli tim, ze vyhodnotime naSi realnou spolupraci s vyuzitim objektivné
firmy. Hodnoceni se provadi znékolika diivodd. Prvnim divodem je skute¢nost,
ze jednotlivé ¢innosti hodnoceni umoziuji poznat, kteti z potencionalnich dodavatelti

budou v budoucnu kli¢ovi pro rozvor organizace a napliiovani jejich cild.

Odbeératelé, at’ uz FO nebo PO, jsou osoby, pfijimajici produkt od dodavatele.
Tento pojem se v mnohych piipadech shoduje s pojmem zakaznik. Cyklus zakaznické
objednavky zahrnuje veSkery cas, ktery uplyne od podani objednavky ze strany
zakaznika aZ po obdrzeni objednan¢ho zboZi v pozadované kvalité¢ a jeho umisténi

do zakaznikova skladu.
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3  Metodika a cil prace

3.1 Cil prace

Cilem bakalarské prace je provedeni analyzy dodavatelsko-odbératelskych
vztahli ve vybraném podniku. Na zéklad¢ zjisténych vysledkti budou stanovena

pfislusna opatieni vedouci ke zlepSeni souc¢asného stavu podniku.

3. 2 Metodika prace : postup zpracovani prace

3. 2.1 Literarni reSerse

Prvni krokem pifi vypracovani bakaldiské prace spocival v prostudovani
dostupné literatury, tykajici se feSené problematiky a to od Ceskych i zahrani¢nich
autortl. Cerpano bylo ptredev§im z eskych a zahraniénich literarnich zdrojt, doplnéno

o védecké ¢lanky z odbornych casopist.

3. 2.2 Zdroje dat

Pro uclely této bakalaiské prace byly vyuzity tii zakladni zdroje dat. Jako prvni
byly provadény polostrukturované fizené rozhovory, a to jednou tydné (vétSinou patek)
po dobu jednoho mésice. Jednotlivé ziskané informace byly zapisovany do notebooku
a nasledné zpracovavany. Dotazovani byli dva zaméstnanci: zastupce vedouciho
pracovnika tseku ndkupu a provozni vedouci pobocky. Rozhovory se zameétovaly
na postupy, tykajicich se jednani s odbérateli a dodavateli, ptehledu jednotlivych
dodavatelim soucasny vybér a hodnoceni dodavateli v podniku. Pro navrh nového
zpusobu vybéru dodavateli byly pouzity matematické metody zabyvajici
se vicekriterialnim hodnocenim variant. Jako posledni byly vyuZity elektronické zdroje.
Pii charakteristice vybraného podniku byly vyuzity webové stranky spolecnosti,

které byly doplnény o informace poskytnuté provozni vedouci.
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3. 2. 3 Charakteristika podniku

Pro charakteristiku podniku bylo vyuzito zdrojii dostupnych na internetovych
strankach firmy, vyro¢nich zprav a jinych dostupnych listin. V neposledni fadé bylo

vyuzivano internich informaci ziskanych od zaméstnanct firmy ABC s.r.o.

3. 2.4 Vyhodnoceni a popis stavajiciho stavu v podniku

Po analyze stavajiciho stavu a zjiSténi problematickych mist byla navrzena
opatieni, ktera se snazila zlepsit stavajici situaci v podniku. Informace o odbérateli byly
ziskany z webovych stranek spolecnosti. Z divodu, Ze si podnik vyzadal feSeni

pfevazné Casti, kterd se zabyva dodavateli je odbérateliim vénovana mensi pozornost.

3. 2.5 Navrhy

Prakticka ¢ast bakalaiské prace byla vykonavana ve firmé¢ ABC, s. r. 0. Zvoleno
bylo geograficky nejblizsi pracoviste, které se nachazi v Pofi¢i nad Sazavou. U tématu,
které se zabyva odbérateli byl kladen diraz zejména na dodavkovy cyklus a komunikaci

prostfednictvim ,,knihy pfani a stiznosti* a emailu.

Navrh nového modelu vybéru dodavatele

Pro navrh nového modelu vybéru dodavatele byly pouzity metody
vicekriterialniho rozhodovani. A to konkrétné metoda potadi a TOPSIS. Metoda potadi
byla pouZita za ptedpokladu, Ze vSechna kritéria méla stejnou vahu. K vyuziti této
metody je nutnd znalost potfadi preferenci jednotlivych kritérii. Potom uZ staci pfiradit
jednotlivym kritériim body, a to sestupné dle jejich poradi (Friebelova, 2007). Naopak
pro ptipad, kdy kritéria nemaji stejnou véhu byla uzita metoda TOPSIS. Tato metoda
posuzuje varianty z hlediska jejich vzdalenosti od idealni (nejlepsi) a bazalni (nejhorsi)

varianty (Hilier, 2001). Postup byl nasledujici:
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1) Prvni krok spocival v pfevedeni vSech minimaliza¢nich na kritéria maximaliza¢ni.
Jelikoz v nasem piipad€ byla vSechna kritéria maximaliza¢ni, tento krok se nasi prace

netykal.

2) V druhém kroku byla zkonstruovana normalizovana kriterialni matice pomoci

nasledujiciho vzorce:

T, . Yyj

l,=——F———
m 2
/ i=1Yij

3) Nasledné byla kriterialni matice R ptevedena na normalizovanou kriterialni matici Z.

Postupovali jsme tak, ze jsme kazdy sloupec matice R vynasobili vahou odpovidajiciho

kritéria podle vztahu: Z; j= Wjsr
) * l]

4) Dale ur¢ime idealni a bazalni variantu, vzhledem k hodnotdm vazené kriterialni

H, =mazw, [, =minw,
matice ¢ v i

5) Nasleduje vypocet vzdalenosti od idealni a bazalni varianty

a) D+ (vzddlenost od idedlni varianty)

Vzdalenost od idealni varianty se pocita podle vztahu:

b) D- (vzdalenost od bazalni varianty)

Vzdalenost od bazalni varianty se spocte podle nasledujiciho vztahu:

6) Nakonec byly spocteny relativni ukazatele vzdalenosti variant od bazalni varianty

podle nasledujiciho vzorce:
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di

Ci ==
"odf+df

Hodnoty téchto ukazateli se pohybuji mezi 0 a 1, pficemz 0 nabyva pro bazélni a 1

pro idealni variantu.

7) V poslednim kroku byly varianty sefazeny sestupné a to podle hodnoty relativnich

ukazatelu vzdalenosti.

Navrh zavedeni hodnoceni dodavatelu

Z dtivodu, Ze zvoleny podnik hodnoceni dodavatelii nepouziva byla navrhnuta
metoda zalozena na ABC analyze. Tento zplisob hodnoceni by mohl vést ke zlepSeni

vzajemné oboustranné komunikace.

Hodnoceni stavajicich dodavatel bylo zpracovani na zaklad¢ literatury. Hlavni
piedlohou byla kniha od Christofa Schutle z roku 1994 doplnéna o védecké clanky
ze Sborniku z mezinarodni doktorské védecké konference INPROFORUM Junior
2010. Hodnoceni bylo provadéno pfislusnym vedoucim pracovnikem nékupniho

oddéleni.
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4  Charakteristika podniku

4.1 Zakladni informace o podniku

Obchodni jméno: ABC, a. s.
Predmét podnikani: - hostinské ¢innost
- zprostfedkovani obchodu a sluzeb

- provozovani Skolskych stravovacich zafizeni

Prévni forma: akciova spole¢nost
Zékladni kapital: 2,4 mil K¢
Historie

Spolec¢nost byla zalozena vroce 1966 a zpocatku se specializovala
na poskytovani stravovacich sluzeb v obchodnich a primyslovych spolecnostech,
Skolach a nemocnicich v celé Francii. Mezinarodni skupina ABC Group, ktera byla
zalozend roku 1966 je svétovou jedniCkou v poskytovani stravovani a facility
management sluzeb a druhou nejvyznamnéjsi spolecnosti v oblasti distribuce poukazek

na stravovaci a dalsi sluzby.

V Ceské republice piisobi od roku 1992, kde v soudasnosti prostiednictvim
ttech pravnich subjektd poskytuje sluzby ve dvou samostatnych divizich. Diky
neustdlym inovacim, kompletnimu portfoliu sluzeb, kvalitni péfi o zékazniky
a celorepublikovém se jedna o jednicku na Ceském trhu v oblasti zaméstnaneckych

vyhod.

Soucasnost spole¢nosti

Spole¢nost plisobi v 80 zemich svéta celkem na 5 kontinentech. Zaméstnava
vice nez 380 000 zaméstnancti a je 21. nejveétSim zaméEstnavatelem ve svéte a zaroven
7. nejvétsim zameéstnavatelem v Evropé. Denné firma obslouzi vice nez 50 miliont
zékaznikli. Pro vétsi prehlednost byl sestaven graf 1, ktery zndzoriiuje vySi obratu

Vv jednotlivych vySe zminénych lokalitach.
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Zékladnim poslanim firmy je zlepSeni kvality kazdodenniho Zivota kazdého klienta.

Graf 1 - Obrat podle regiont

Obrat podle regiont

M Severni Amerika

W KontinentdIni Evropa

[ Velkd Britanie a Irsko

l Afrika, Asie a Tichomofi

M Latinskad Amerika

Zdroj: ABC
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4.2 Organiza¢ni struktura

Spolecnost ma dvé samostatné divize. Prvni se zabyva poskytovanim sluzeb
v oblasti stravovani a facility managementu. Druhd divize se zabyva zaméstnaneckymi
benefity, stravenkami, pfipadné dalsimi prostiedky k motivaci zaméstnancti. Ob¢ divize
maji svoji organizaéni strukturu. Tato bakalafska prace se zabyva pouze poskytovanim
sluzeb v oblasti cateringu, z tohoto divodu bude uvedena pouze organizacni struktura
prvni divize, ta je vyobrazeni na obrdzku 8. Generalni feditel odpovida za vrcholové
fizeni spoleCnosti. M4 na starost fidici pracovniky vSech odd¢€leni. Spolecnost ma sedm
zakladnich oddéleni. Prvnim je oddéleni informacnich systémii, které se déli na dva
useky: oddéleni vyvoje a spravy informacnich systému a oddéleni systémové podpory.
Tyto useky jsou zodpovédné za vyvoj a fungovani vSech informacnich procesi
spolecnosti. Personalni oddéleni zajistuje komplexni vykon persondlni agendy spojené
zejména s vybérem a pfijimdnim novych zaméstnanci, jejich odménovanim apod.
Office manager zastupuje persondlniho feditele, soucasn¢ vede kancelaf po strance
organiza¢ni 1 administrativni. Oddéleni marketingu méa za ukol prizkum trhu,
propagaci nabizenych sluzeb s cilem dosdhnout maximalniho ekonomického efektu.
Hlavnim ukolem oddéleni pro rozvoj je zlepSovani stavajiciho stavu spole¢nosti v¢etné
jeji propagace. Provozni oddéleni provadi cinnosti, které se zabyvaji ndkupem,
kontroly jakosti dodavek, komunikaci se zdkazniky, ale hlavné zodpovida za bez-
problémovy chod spolecnosti béhem bézného provozu. Oddéleni financi zodpovida
za zabezpeceni ekonomické a financni stability. Ma primarni odpovédnost za oblast
financi a hodnoti rizikovost jednotlivych projekti. Toto oddéleni se déli na dvé
pododdéleni prvnim je utvar ucetnictvi, ktery se zabyva kompletnim vedenim tcetnictvi
spolecnosti, vede evidenci doslych faktur, provadi jejich thradu apod. Jako druhé
je odd¢leni treasury. To provadi tvorbu vrcholové metodiky a strategie v oblasti
produkti finanéniho trhu. Koordinuje postupy s CNB a sleduje metody vyuZivané
Vv zahrani¢i. Posledni ¢asti organizacni struktury je obchodni oddéleni. To mé za ukol
koordinovat a rozvijet obchodni a prodejni strategie spolecnosti. Reprezentuje

spole€nost pfi vytvafeni a udrzovani obchodnich vztahtli a jednani s partnery.
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Obrazek 8 - Organizacni struktura
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Zdroj: Vyro¢ni zprava ABC, a. s.
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5  Analyza dodavatelsko-odbératelskych vztahu

5.1 Soucasny stav podniku

5.1.1 Nakup

Funkce nakupu zastdva Vv podnicich velmi dilezité postaveni. Vliv kvality
nakupnich procesti na hospodaiské vysledky je ziejmy a dobfe méfitelny. Pracovnici
nakupu jsou vystaveni dvojimu tlaku: na jedné strané tlaku nadfizenych na dosahovani
optimalnich nakupii, na druhé stran¢ argumentim prodejcii, mnohdy dobie trénovanych
odbornikd v oblasti interpersonalni komunikace v presvéd¢ovani a vyjednavani. Navic
by jejich mnohdy nutné razantni postup pii vyjedndvani nemél ohrozit dlouhodobou

spolupréci s klicovymi dodavateli.

5.1.1.1 Modely nakupniho procesu organizace

Cinnost nakupu je v podniku provadéna obdobnym zptisobem jako uvadi Tomek
a to pomoci nakupniho procesu V SirSim pojeti. Tato forma ndkupniho procesu
je rozsitena o faze logistické povahy (tzn. Takové, které umoziuji ptenos hmotnych

produkti smérem do podniku).

Nakupni proces organizace zacCina vznikem nové potieby. Spole€nost chce
zaméstnanciim, ktefi ve firm¢ pracuji na no¢ni smény poskytnout moznost objednani
teplé vecefe. Doposud takova sluzba poskytovana nebyla a zaméstnanci méli moZnost
si v tuto dobu zakoupit pouze jidla ze studené kuchyné. Takovyto navrh musi nejprve
projit schvalovacim procesem, pii kterém si centralni oddéleni firmy, sidlici v Praze
zvazi vSechna pozitiva a s nimi spojend negativa. DalSim krokem je vypracovani
predbézné kalkulace. Pokud je navrh schvélen nasleduje nakup surovin potiebnych pro
poskytnuti nové zvolené sluzby. Ve vétsing€ piipadech jsou suroviny dodavany stalymi,
smluvné zajisténymi dodavateli. Je tomu tak zejména z toho divodu, aby se predeslo

dodateénym nakladiim spojenych s vybérem nového dodavatele. Nasleduje doprava
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objednanych surovin na misto ur€eni. Jak je uvedeno v kapitole, ktera se zabyva
ptehledem jednotlivych dodavatelli, dopravu uskutecuji jednotlivi dodavatelé silni¢ni
piepravou a to vlastnimi vozy. Tarify za poskytnutou dopravu se lisi v zavislosti
na vzdalenosti, po¢tu objednanych kusti a moznostech dodavatele. Jako piiklad lze
uvést tarif dodavatele peciva. Do 30 km doprava zdarma, od 30 km je Gctovano 18 K¢
za kazdy najety kilometr. Provozovna pekarny se lezi 8 km od nasi provozovny v Pofici
nad Sazavou. Tudiz je doprava poskytovana bezplatné. Obdobny postup probiha
paraleln¢ u vSech surovin, potfebnych k poskytnuti nové sluzby. Piijem zbozi provadi
ptislusny vedouci provozu. To je nasledné uskladnéno podle svoji povahy. Vzhledem
k povaze sluzby musi spole¢nost dodatecné pfijmout zaméstnance, ktefi se budou
na této sluzbé podilet. Jednd se o dodatecného kuchafe a pracovnika na vydeji jidel.
Pocty jednotlivych pracovnikid se odviji od poptavky po této nové sluzb&. Touto

moznosti bych se rada podrobnéji zabyvala v diplomové praci.

5. 1. 2 Piehled jednotlivych dodavateli

Hlavnim pfedmétem podnikani spolecnosti je poskytovani cateringovych sluzeb.
Z toho vyplyva, Ze spolecnost pievazné zajist'uje suroviny potiebné k ptipravé teplych
pokrmii a k doplitkovému prodeji. Spolecnost v letosnim roce spolupracuje se sedmi
hlavnimi dodavateli. NejvétSim dodavajicim je dodavatel smiSen¢ho suchého zbozi.
SmiSené zbozi tvoti 30% veSkerych dodavanych surovin a tudiz je pro firmu jednim
klicovych. Pod pojmem smiSené zbozi si miizeme piedstavit napt. olej, kofeni, oplatky
dodavatelem je dodavatel masa. Maso tvoii 20% dodavek zejména proto, Ze je pod-
statnou soucasti vétSiny hlavnich jidel. Objednavéno je maso vepiové (40%), maso
driibezi (30%), maso hovézi (15%) a zbylych 15% pfipadd na zvéfinu. Tretimi
14% podil na celkovych dodavanych surovindch. Pecivo je soucasné¢ objednavano
od dvou konkuren¢nich dodavatelt. Prvni dodavatel, XY dovazi bézné pecivo (chléb,
bilé pecivo, veka, syrovy rohlik, s6jovy rohlik apod.) Druhy dodavatel YX dodava
koblihy s ovocnou naplni, ofechovy, makovy a tvarohovy zavin a Satecek, duetky
a vanocku. Ovoce a zelenina je objednavéana pouze od jednoho dodavatele. V soucasné

dob¢é dochazi u dodavatele ovoce a zeleniny k ¢astym nedorozuménim a to kviili
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nekvalitnim dodavkam a nevyhovujici kvalité. Z tohoto divodu bude navrzeno opatieni,
které spocivda ve zméné tohoto dodavatele. SpoleCnost dile odebird suroviny
od dodavatele mrazeného zbozi (mrazena zelenina, krokety, zmrzlina), dodavatelt

lahtidek (parky, Sunka, aspiky) a coca-coly.

Vsichni vySe zminéni dodavatelé jsou z Ceské republiky a své dodavky
uskutecnuji prostrednictvim silni¢ni dopravy, vlastnimi piepravnimi vozy. Dodaci lhuty
surovin jsou pro vétsi prehlednost uvedeny v nésledujici tabulce 3. Objednavani
je provadéno podle toho o jaky druh surovin se jedni. Maso, pecivo, ovoce, zelenina
a lahtdky jsou objednavany denné. U tohoto zbozi je objednavka dodana nasledujici
den od objednani. Coca-cola se objedndva jednou tydné s ptedstihem tfech dni.
Mrazené zbozi je objednavéano 2 x tydné, objedndvka se musi podat s ptedstihem dvou
dnti. Suché zbozi je objednavano 3 x tydné. Objednavka tohoto zbozi se musi zaslat

S predstihem dvou dnd.

Tabulka 3 — Dodaci lhita surovin

Dodavatel Dodaci lhita

Masa 1 den
Peciva 1den

Suchého zbozi 3 x tydne
Ovoce a zeleniny 1den

Mrazeného zbozi 2 x tydné
Lahtdek 1den

Coca-coly 1 x tydné

Zdroj: autor
Pro vétsi piehlednost jsou jednotlivi vySe zminéni dodavatelé uvedeni

V nasledujicim grafu a to podle procentuelniho podilu na celkovém objemu

objednavanych surovin.
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Graf 2 - Prehled jednotlivych dodavateli

Pfehled dodavatelu

B Maso

M Pecivo

M Suché zbozi

H Ovoce a zelenina
B Mrazené zbozi

H LahGdky

Coca-cola

Zdroj: ABC

5121 Postup jednani s dodavateli

Jednani s dodavateli je zavislé na skutecnosti, zda-li se jedna o novy nakup nebo
nakup opakovany. V piipadé nového nakupu je nejprve identifikovana potieba surovin.
Diurraz je kladen na diikladnou specifikaci poZzadovaného zbozi. Napt. pfesné mnozstvi,
pozadovand jakost apod. Nasleduje vybér vhodného dodavatele, ten je podrobné
rozepsan V nasledujici kapitole. V ptfipadé splnéni vSech pozadavkt, kladenych
odbératelskou organizaci nastava faze spojend suzavienim smlouvy a projednanim
vSech pozadavki s ni souvisejicich. DiileZitou soucésti je splatnost faktur. Ta je u vSech
dodavatelli sjednocena na 30 dni, pouze u dodavatele smiSeného zbozi je 60 dni.
Nasleduje doprava dodavky k odbérateli, kterda probiha u vsech spolupracujicich
dodavatelti prostfednictvim silni¢ni dopravy. Dalsi fazi je oveéfovani shody dodavek.
Tuto ¢innost provadi pracovnik provozu, ktery ma tuto ¢innost uvedenou v pracovni
smlouvé. Ovétuje se, zda-1i se skute¢ny dodany stav zbozi shoduje s idajem na dodacim

listu. Nasleduje uskladnéni pievzatého zbozi. Tento kolob&h znézoriuje obrazek 9.
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Obrazek 9 - Schéma jednani s dodavateli v pripadé nového nakupu

. B  Vybér vhodného Projednani pozadavki
Identifikace potfeby dodavatele a uzavieni smlouvy
v
I Doprava dodavky k
. h P y
Skladovani — Oveiloolea;l‘:esk ody, | odbérateli

Zdroj: ABC

Druhou moZnosti je opakovany nakup. Znamend to, Ze se jednd o nakupni
operaci s dodavatelem, ktery je jiz smluvné =zajistény a nékolika piedchozimi
dodavkami provéieny. Kolobéh zac¢ina zaslanim objednavky, ta se uskute¢ituje pomoci
objednavkového systému, ktery zaroven ukazuje dostupnost pozadovaného zbozi.
Objednavka je nasledné dodavatelem ovétovana telefonicky. Poté nasleduji Cinnosti,
které se tykaji dopravy zbozi, ovéfovani shody dodavek, skladovani a spotieby, které
jsou totozné s predchozi situaci v pfipadé nového ndkupu. Schéma je zndzornéno

na obrazku 10.

Obrazek 10 - Schéma jednani s dodavateli v pripadé opakovaného nakupu

- N

Zaslani objednavky

™ \I
Doprava
Spotreba objednavky k
odbérateli
/
N - &
Skladovani Ovérovani shody

| dodavek

Zdroj: ABC
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5. 1. 3 Odbératelé

Zkoumanym odbératelem ABC, a. s. je podnik XYZ s. r. 0. Provozovna ABC
se nachazi v podniku XYZ, ktery sidli v Pofi¢i nad Sazavou. XYZ, s. r. o. Ceska
republika a Slovensko je soucasti XYZ Incorporated, jedné z nejvétsich rodinnych
spole¢nosti na svéte. Spolecnost je rozdélena do Sesti obchodnich segmenti: cokoladové
vyrobky, vyrobky pro domaci zvifata, potraviny, néapoje, Symbioscience a nove

zvykacky. Na ¢eském a slovenském trhu ptisobi jiz od roku 1992.

5. 1. 3. 1 Cyklus zakaznické objednavky

Jak jiz bylo vyse zminéno, spole¢nost nevyrabi vyrobky, nybrz poskytuje sluzby
V oblasti catering. Z tohoto diivodu cely cyklus probiha odliSné nez u vyrobnich
podniki. Odbérateli jsou pracovnici firmy XYZ, kteti maji zajem o poskytovani ob&da.
Na tepl¢ jidlo firma svym zaméstnanciim ptispiva 50% ceny obéda, tudiz 21 K¢. Zbytek
je hrazen samotnymi zaméstnanci. V soucasné¢ dobé zdkaznicka objednavka probiha
az v misté vydeje obéda. Podnik ma kazdy den v nabidce nékolik jidel. Na zikladé
pfipominek v ,.knize pfani a stiznosti bylo do vybéru zafazeno minimalné 1 bezmasé
jidlo denné. Kazdé jidlo v nabidce ma sviij omezeny pocet. Prakticky to probiha tak,
ze zameéstnanci, ktefi na obéd piijdou diive maji vétsi vyber z jidel nezli ti, ktefi
se na obéd dostavi aZ v odpolednich hodinach. Zékaznik pfijde do provozovny, ktera
je propojena s recepci spolecnosti XYZ a sd€li pracovnici na vydeji jidel svij
pozadavek. Pracovnice pozadavek zakaznika tlumoci pracovnikovi, ktery ma na starost
tzv. vydej jidla. VétSinou se jednd o praktikanta, ptipadné praktikantku. Ten, ptipadné
ta jidlo pfipravi a pracovnice, pracujici na vydeji jidlo poskytne zakaznikovi. Zdkaznik

pfiloZi svoji kartu k pfistroji a tim je proces uzavien.

5.1.3.2 Postup jednani s odbérateli

Jednani s odbérateli probihd VvV omezené mife. Analyzovanym odbératelem
je firma XYZ, s. r. o. se kterym je uzaviena smlouva o dlouhodobé spolupraci. ABC ma
Vv prostorach XYZ zfizenou stalou provozovnu, tudiz se ocfekavd dlouhodobé

spoluprace. Spole¢nosti vzajemné jednaji prostfednictvim emailu.
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Zvlastni formou komunikace je dorozumivani prostfednictvim tzv. ,,knihy piani
a stiznosti®, ktera slouzi ke zpétné vazb¢. V knize se objevuji rizné druhy stiznosti
napf.: nedostatek bezmasych jidel v polednim menu. Ale i pfipominek, smétujici
k nedostatku kofenicich pfisad jako je sil, pepi atd. na jednotlivych stolech. Vyse
zminéna kniha se spolecnosti velice osvédc¢ila. Firmé jsou diky ni znamy vSechny
nedostatky poskytovanych sluzeb, které mohou byt nasledné efektivné odstranény.
At uz ustni ¢i komunikace prostiednictvim e-mailu je pro ob¢ strany vitanou zpétnou

vazhou.

5. 1.4 Standardni vybér dodavatele

Procesy vybéru dodavatele patii dnes ke standardné vykondvanym aktivitdm
prakticky ve vSech typech organizacich. LiSi se pouzitymi pfistupy, narocnosti
a mnozstvim informaci pottebnych k jeho provedeni. Rozhodnuti o po¢tu dodavatelti
zavisi na celé fad¢ faktord. Nazory o poctu dodavateld se s postupem casu lisi. Prvni
strategii o poc¢tu dodavateld je tzv. strategie koncentrace (single sourcing). Tato
strategie predstavuje redukci poctu dodavateli pro vybrany vstup. V praxi dochazi
k situaci, Ze danou komoditu poskytuje pouze jeden dodavatel (Nenadal, 2006). Druhou
moznosti je strategie dodavatelského véjite neboli multiple sourcing. Lukoszova (2008),
ktera je zastdncem této strategie uvadi, Ze za G€elem realizace efektivni ndkupni ¢innosti
je potifeba mit k dispozici vice potencionalnich dodavateld. Je tomu tak zejména
z dtvodu, aby nedochazelo k preruseni plynulosti dodavek v nestandardnich situacich.
Wohe (1995) dopliuje, Ze podstatnou nevyhodou této strategie jsou vyssi
administrativni a spravni naklady. Nakupni oddéleni musi jednat s vétSim poctem
dodavatelli, ndklady na dopravu rostou a je zapotiebi vyssi kontroly materidlu a zbozi

na vstupu.
Vybér dodavateltl v podniku ma na starosti nakupni oddéleni, konkrétné vedouci

utvaru ndkupu. Dodavatelé jsou vybirani na zdkladé vybérového fizeni, které probiha

v né¢kolika nasledujicich etapach:
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e Nejprve je dodavatel pozadan o poskytnuti bezplatnych vzorki a ceniku nami
poptavaného zbozi.

e Pokud jsou vzorky v potadku nasleduje bud’to osobni pohovor se zastupcem
spoleCnosti a nebo jeho kontaktovani prostfednictvim emailu. V této fazi
je odpovédny zastupce pozadan o vyplnéni dotazniku, ktery se tyka: financni
stability podniku, poskytovanych servisnich sluzeb apod.

o Vtéto fazi zasedd komise, slozend z Clenti ndkupniho oddéleni a diskutuji
o pfinosech jednotlivych konkrétnich dodavatelti pro spolecnost. Komise vybere
konkrétniho dodavatele.

e Syvitéznym dodavatelem je sepsdna smlouva, jejiz soucdsti je mimo jiné
sjednana smluvni pokuta v pfipadé opozdéni dodavky bez prokazatelné

uznatelného diivodu (napt. pozar v provozovné, zaplavy...).

Obrazek 11 - Standardni vybér dodavatele

oy e ™ e Y F Y
Poskytnuti Osobni Zasedani Uzavreni
. pohovor a . |
bezplatnych . . komise a smiouvy
vzorkd vyplnéni vybér
dotazniku

Zdroj: autor

Postup, ktery znazoriiuje obrazek 11 je vyuZzivan pii vzniku potieby nakupu surovin,
které podnik doposud neobjednaval a je vyuzivan vzdy. Ve vyjimeénych pfipadech jsou

kontrakty uzavirany na zéklad¢é dobrych referenci od obchodnich partnerd.

5.1.5 Provadéné hodnoceni dodavatelu

Pii rozhovoru svedoucim pracovnikem utvaru nakupu bylo zjisténo,
ze k prubéznému vyhodnocovani dodavateli nedochazi. Tento stav povazuji za naprosto

nevyhovujici. Z tohoto diivodu bylo navrzen zptsob hodnoceni dodavateli. Hodnoceni
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je mozno provadét nékolika zpasoby, lze pouzit 1 metodu TOPSIS a to analogicky

k vybéru dodavateli.

5.2 Vlastni navrhy

Pii analyze dodavatelsko-odbératelskych vztahti bylo zjisténo nékolik
problémovych usekd. Jednotlivé navrhy a doporuCeni byly rozdéleny do téchto

nasledujicich oblasti:

e Navrh zptsobu vybéru nového dodavatele ovoce a zeleniny

Z diivodu stavajicich probléml se soucasnym dodavatelem zeleniny spociva
prvni opatfeni ve zméné jejiho dodavatele. Zména by méla byt uskuteénéné zejména
Z nasledujicich divoda.

- Dodavatel opakované dodal své vyrobky v nepfijatelné kvalit¢ (vétSina
zbozi byla mechanicky poSkozena a nékteré kusy zeleniny obristaly
plisni).

- Posledni zasilka dorazila se zpozdénim vice nez dva dny.

- Spatna komunikace s dodavatelem (nereaguje na e-maily).

e Navrh nového zpiisobu objednavani jidel

Z dtivodu castych stiznosti ze strany zaméstnanci na nedostatek vybéru jidel
VvV odpolednich hodinach byl navrzen novy zptisob objednavani jidel. Jednd se o vybér
pomoci dotaznikd. Pro kazdy tyden budou vyhotoveny dotazniky s nabidkou jidel
V jednotlivych dnech tydne.

e Navrh mozZného provadéni hodnoceni dodavateli

Z diivodu zjisténi skute¢nosti neprovadéni hodnoceni soucasnych dodavatelti. Byl

navrzen mozny zpusob provadéni hodnoceni dodavateld.
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e Diraz na spolupraci s kvalitnimi dodavateli

Pokud bude podnik dlouhodobé spolupracovat s kvalitnimi dodavateli, omezi
nebo uplné odstrani reklamacni fizeni na vstupu materialu. Tim padem nebude muset
pii preruseni materidlového toku shanét nihradni dodavatele, ktefi dodaji chybéjici
suroviny. To znamena, ze nebude muset ménit soucasné jidelnicky a uSetii tim naklady

S nimi souvisejici.
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6 Zhodnoceni a navrZeni opatreni

Po provedeni analyzy dodavatelsko-odbératelskych vztahti bylo zjisténo nékolik
problémovych usekti. Ke kazdému problémovému tseku bylo navrzeno odpovidajici
opatfeni k jeho eliminaci. Jednotlivé navrhy a doporuceni byly rozdéleny do téchto

nasledujicich oblasti:

e navrh zptsobu vybéru nového dodavatele ovoce a zeleniny,
e navrh nového zptisobu objednavani jidel,
e navrh mozného provadéni hodnoceni dodavateld,

e navrh, tykajici se ekonomické stranky fizeni podniku.

6.1 Navrh vybéru nového dodavatele ovoce a zeleniny

Jako modelovy piiklad navrhu nového vybéru dodavatele byli vybrani
dodavatelé ovoce a zeleniny a to z divodu stavajici nespokojenosti na stran¢ odbératele.

V prvnim kroku byli zanalyzovani potencionalni dodavatelé, vyhovujici nékolika ndmi

vvvvvv

k méné dulezitému.

6. 1. 1 Zakladni Kkritéria pro vybér dodavatele

Pro vybér dodavateli byla vedoucim nakupciho oddéleni vybrana tato

nasledujici kritéria:

K1 —cena

K2 — kvalita

K3 — dodaci podminky (lhtta)
K4 — flexibilita

K5 — vyfizeni reklamaci
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u nakupovanych vstupt moc vysoké, musi firma pocitat s tim, ze konkurencni firmy
budou nabizet vyrobek (pfipadné sluzbu) za piijatelnéjSi cenu pro konecného
spotiebitele. Tim padem miiZze dojit k poklesu zisku a sniZeni prosperity podniku.
Kvalita nakupovanych surovin. Jedna se o kritérium, které je pro vétSinu firem stejné
podstatné jako jiz vySe zminéna cena. Pokud budeme nakupovat méné kvalitni
suroviny, docilime toho, Ze nas vlastni produkt bude mén¢ kvalitnim a tudiz méné
popularni pro zdkaznika.

Dodaci lhita vymezuje dobu, kdy musi byt zbozi dodano na misto, které bylo sjednano
Vv kupni smlouvé. V ptipad€¢ masa, pe€iva, ovoce a zeleniny, lahtidek se jednd o dodéni
do druhého dne

Flexibilita neboli pruznost. Jedna se o pfizpusobeni se jednotlivym individualnim
potifebam svych odbératelil.

Posledni zvolené kritérium je vyfizeni piipadné reklamace. Casto se stava, Zze zbozi
nedorazi vna$i smluvné stanovené jakosti nebo dojde pii pfepravé k jejimu
znehodnoceni. V tom ptipadé¢ ma poskozena strana pravo zasilku nepievzit. V této

bakalaiské praci bude kladen diraz predevsim na lhitu potfebnou k vyfizeni a ochotu.

Cena

Pro uréeni bodové skaly byly nejprve vybrany tfi vyrobky (brokolice-1ks,
okurky polni - 1kg a jablka cervena - lkg). Prvnim krok spocival ve vytvoreni
celkového cenového priméru u vSech dodavatelii. Nasledné¢ pfislo na fadu
zprumérovani cen vyrobkd konkrétnich dodavateld a to podle odchylky od celkového
pruméru vSech dodavateli. Kone¢né urceni bodii bylo stanoveno podle nasledujici

tabulky 4.

Tabulka 4 - Bodové hodnoceni pro cenu

Pocet bodi | 5 (celkovy praimér) | 4 3 2 1

Cena (v K¢) | 63,50 +5% +10% +15% +20%

Zdroj: autor
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Kvalita
Hodnoceni kvality vyjadiuje odchylky dodaného zbozi od zbozi pozadovaného,

dobu trvanlivosti jednotlivych vyrobku a kvalitu obalovych a jinych zabezpeCovacich

materiala.

Tabulka 5 - Bodové hodnoceni kvality

Pocet bodu 5 4 3 2 1
) . s menSimi S vétSimi absolutné
Kvalita vyborna ptijatelna -
nedostatky nedostatky nepfijatelna

Zdroj: autor

Vyborna kvalita — Zadné odchylky od stavu pozadovaného, dodavka dorazila perfektng

zabalend a nebylo ziejmé zadné mechanické poskozeni.

Kvalita ptijatelna — Dodéavka dorazila perfektn¢ zabalend, ovSem na nékterych kusech

zeleniny bylo zfejmé mechanické poSkozeni bez ohledu na jeho kvalitu.

Mensi nedostatky — Zasilka dorazila smalymi nedostatky, které se tykaly

nedostate¢ného zabaleni a chybélo v ni nékolik objednanych kusi.

Vétsi nedostatky — Nedostatecné zabaleni dodavatelem a nasledné mechanické poniceni

vétSiny kust zasilky.

Absolutné nepftijatelna — Zasilané zbozi pfiSlo v absolutné neuspokojivém stavu a tudiz

pozadované vyrobky nebyly pievzaty. Dodavatel byl nasledné ithned vytazen.

Vyfrizeni reklamaci

U hodnoceni schopnosti vyfizeni reklamaci se vychazelo z jednotlivych

individudlnich lhat dodavatelti, potfebnych k vytizeni ptipadné reklamace.
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Tabulka 6 - bodové hodnoceni reklamace

Pocet bodu 5 4 3 2 1
znac¢né
uvédomeéni
. vice nez 30 | problémy pfi
Lhita jizpo 10 <30 dni 30 dni
dni uplatiiovani
dnech
reklamace

Zdroj: autor

Dodaci podminky

V tomto kritériu byla hodnocena dodaci lhita a dodaci podminky jednotlivych

dodavatelli od okamziku uskutecnéni objednavky.

Tabulka 7 - bodové hodnoceni dodacich podminek

Pocet bodu 5 4 3 2 1
do
den
Dodaci lhiita ) nasledujiciho | do dvou dnil 2-3dny do 1 tydne
objednani d
ne

Zdroj: autor

Flexibilita

Z hlediska flexibility byli jednotlivi dodavatelé osloveni s prosbou o dodani

vyjime¢né vétsiho mnozstvi pozadovanych surovin. Hodnoceni probihalo podle

schopnosti vyhovét naSemu pozadavku.

Tabulka 8 - bodové hodnoceni flexibility

Pocet bodu

2

1

Vyhovéli nasim

poZadavkim

ano

ne

Zdroj: autor
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Tabulka 9 - Nabidky dodavateli

Poi‘adové Cislo ] Vyfrizeni Dodaci o
Cena Kvalita Flexibilita
dodavatele reklamaci podminky
1. 5 4 5 3 1
2. 5 5 5 4 1
3. 4 4 5 4 1
4, 5 3 4 3 2
5. 2 5 4 3 1

Zdroj: autor

vvvvvv

sestavilo seznam vSech pozadovanych druhti ovoce a zeleniny s jejich maximalné
pripustnymi cenami. Dodavatelé, ktefi tomuto zasadnimu pozadavku nevyhovéli byli
ihned z vybéru odstranéni. Druhy pozadavek spocival v kvalité. Dodavatelé byli
pozéadani o bezplatné zaslani vzorkli a nevyhovujici stejné jako v pfedchozim kroku,
odstranéni. Poslednim kritériem byla vzdéalenost dodavatelovi provozovny. Maximalni
mozna byla stanovena na 45 km. VySe zminéna kritéria splnilo 5 dodavatelt. Ti byli
nasledn¢ kontaktovani elektronicky a dotazdni na ostatni podminky, piipadnou
flexibilitu pti zméné poptavaného zbozi ¢i jejich FeSeni reklamaci. Pro vétsi piehlednost

jsou zjisténa data uspofaddana do nasledujici tabulky 9.

6. 1. 2 Kritéria maji stejnou viahu

Pro prvni variantu navrhu vybéru vhodného dodavatele pouZijeme metodu
pofadi. Metoda pofadi je zalozena na existenci ordindlni informace a nasledné
preferenci jednotlivych kritérii. K vyuZiti této metody je nutna znalost potadi preferenci
jednotlivych kritérii. Potom uz staci ptifadit jednotlivym kritériim body, a to sestupné

dle potadi.
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Tabulka 4 - Metoda poiadi

Poiadové ) Vyftizeni Dodaci o
Cena Kvalita Flexibilita | Soucet
cislo reklamaci | podminky Poiadi
bodi

dodavatele | Body Body Body Body Body

1. 5 4 5 3 1 18 2

2. 5 5 5 4 1 20 1

3. 4 4 5 4 1 18 2

4, 5 3 4 3 2 17 3

5. 2 5 4 3 1 15 4

Zdroj: autor

Za ptedpokladu, ze by méla vSechna kritéria stejnou vahu by pro nds tato tabulka
byla smérodatna. V praxi se ovSem setkdvame s faktem, ze jednotlivd kritéria maji

rizné véhy a tim padem i riiznou dulezitost pro vybér.

6. 1. 3 Kritéria nemayji stejnou vahu

Pokud maji kritéria odliSné vahy je nutno pouzit n€kterou z nasledujicich metod:
metoda vaZeného souctu (WSA), AHP, TOPSIS nebo napi. ELECTRE I. Pro tGcely této
bakalarské prace byla vybrana metoda TOPSIS. Metoda TOPSIS je zalozena na vybéru
varianty, kterd je nejblize k idedlni varianté¢ a zaroven nejdale od varianty bazalni.
Metoda ptedpoklddd maximaliza¢ni charakter vSech kritérii. Pokud tomu tak neni,
je nutno je v nasledujicim kroku na maximalizaéni prevést. (Friebelova, 2007)

Pro vychozi hodnoty ndm poslouzi zdkladni tabulka 4— Nabidky dodavatelt.

Postup je nasledujici:

1. Pfevedeni vSech kritérii na maximaliza¢ni

V naSem pfipadé€ jsou vSechna kritéria maximalizacni, tudiZ se nés starosti

S pfevodem minimaliza¢nich kritérii na maximalizaéni netykaji.
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2. Vytvoreni normované kriteridlni matice R

Tabulka 5 - kriterialni matice R

K1 K2 K3 K4 K5
Vi 0,51298920,419314 | 0,4833682 | 0,390566733 | 0,3535534
V2 0,5129892|0,524142 | 0,4833682 | 0,520755644 | 0,3535534
V3 0,41039130,419314 | 0,4833682 | 0,520755644 | 0,3535534
V'L 0,5129892 | 0,314485 | 0,3866946 | 0,390566733 | 0,7071068
V5 0,20519570,524142 | 0,3866946 | 0,390566733 | 0,3535534

Zdroj: autor

3. Pfevedeni kriteridlni matice R na normalizovanou kriterialni matici Z

Kazdy sloupec matice R byl vynasoben vahou odpovidajiciho kritéria.Vahy

jednotlivych kritérii byly po konzultaci s pfislusnym zéstupcem spolecnosti zvoleny

nasledovné:

Tabulka 6 - Vahy jednotlivych Kkritérii

Cena Kvalita Vyftizeni reklamaci | Dodaci podminky Flexibilita
0,3 0,25 0,1 0,2 0,15
Zdroj: autor
Tabulka 7 - Normalizovana kriterialni matice Z
K1 K2 K3 K4 K5
V1 0,1538968 | 0,104828 | 0,0483368 | 0,078113347 | 0,053033
V2 0,1538968 | 0,131036 | 0,0483368 | 0,104151129| 0,053033
V3 0,1231174|0,104828 | 0,0483368 | 0,104151129| 0,053033
V4 0,1538968 | 0,078621 | 0,0386695 | 0,078113347 | 0,106066
V5 0,0615587|0,131036 | 0,0386695 | 0,078113347 | 0,053033

Zdroj: autor

4. Vybér idealni a bazalni varianty

Z prvkt normalizované matice Z vybereme idealni variantu (hy, ho,..., hy) a

bazalni variantu (dy, da,..., dp).

48




Tabulka 8 - Idealni a bazalni varianta

K1 K2 K3 K4 K5
Idealni varianta 0,1538968 | 0,131036 | 0,0483368 | 0,104151129 0,106066
Bazalni varianta | 0 0615587 | 0,078621 | 0,0386695 | 0,078113347 | 0,053033
Zdroj: autor
5. Vypoclet vzdalenosti od idealni a bazalni varianty
Tabulka 9 - vzdalenost od idealni varianty
K1 K2 K3 K4 K5 Di+
V1 0 -0,02621 0 -0,02603778 | -0,053033 | 0,064632
V2 0 0 0 0 -0,053033 | 0,053033
V3 -0,0307794 | -0,02621 0 0 -0,053033 | 0,0666836
V4 0 -0,05241 | -0,0096673 | -0,02603778 0 0,0593188
V5 -0,0923381 0 -0,0096673 | -0,02603778 | -0,053033 | 0,1100466
Zdroj: autor
Tabulka 10 - vzdalenost od bazalni varianty
K1 K2 K3 K4 K5 Di-
V1 0,0923381 | 0,026207 | 0,0096673 0 0 0,0964707
V2 0,0923381 | 0,052415 | 0,0096673 | 0,026037782 0 0,1097499
V3 0,0615587 | 0,026207 | 0,0096673 | 0,026037782 0 0,0724412
V4 0,0923381 0 0 0 0,053033 | 0,1064839
V5 0 0,052415 0 0 0 0,0524146

Zdroj: autor

Tabulka 11 — Relativni ukazatel vzdalenosti variant od bazalni varianty

Dodavatel

Relativni ukazatel

1

0,598814959

0,674210191

0,520692231

0,642232638

v lwWN

0,322628509

Zdroj: autor
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cvwr

se ukazatel blizi k nule, tim v¢tsi je blizkost k bazélni varianté a naopak ¢im je blize
Kk jedni¢ce, tim vice je varianta idealni. NejvyS$i varianta ma zaroven nejvyssi
vzdalenost od bazalni varianty. Celkové vysledné potadi je znazornéno v tabulce 18.
Muzeme tedy konstatovat, ze nejhodnéjsim novym alternativnim dodavatelem zeleniny
by mohl byt dodavatel ¢. 2. Jako nahradnici by byli zvoleni dodavatelé s pofadovym

éislem4 a 1.

Tabulka 12 - Vysledné celkové poradi

Dodavatel | Celkové poradi variant
1 3
2 1
3 4
4 2
5 5

Zdroj: autor

6.2 Navrh nového zpiisobu objednavani jidel

Z divodu castych stiznosti ze strany zaméstnanci na nedostatek vybéru jidel
Vv odpolednich hodinach byl navrZen novy zpusob objednavani jidel. Jedna se o vybér
pomoci dotaznikd. Pro kazdy tyden budou vyhotoveny dotazniky s nabidkou jidel
Vv jednotlivych dnech tydne. Dotazniky budou v pribéhu tydne ptedchoziho dispozici
Vv prostorach jidelny. Zaméstnanci, ktefi projevi zajem o novy systém objednavani
Vv dotazniku viditelné oznaci sviij vybér. Polévky se oznacovat nemusi. Dotaznik bude
odevzdan do boxu pro né ur€eny a nasledné vyhodnocen. Pro vyhodnocovani téchto
dotaznikd by musel byt dodate¢né piijat zaméstnanec, ktery by mél na starost pouze
vyhotoveni, zpracovani a nasledné vyhodnoceni téchto dotaznikd. Pracovnik
by pracoval na dohodu o pracovni ¢innosti na pét hodin tydné. Jedna se pouze prvotni
navrh, podrobnéji bude rozpracovan Vdiplomové praci. Nahled dotazniku

je k nahlédnuti v pfiloze ¢. 1.

50



6.3 Navrh mozZného provadéni hodnoceni dodavateli,

Hodnoceni dodavateli je dilezité pro praci s dodavateli, pro jejich rozvoj
a pro informaci, kterou zakaznik vyuziva pti vybéru nového dodavatele. Hodnoceni
z velké c¢asti vychazi z hodnoceni dodavek, ale jsou zde i dalsi hodnoceni, kterd nelze
méfit z davodu jejich subjektivnosti. Hodnoti se komunikace, schopnost rychle reagovat
na zmény pozadavkl apod. PrisluSny pracovnik logistického oddéleni vypliuje tato
hodnoceni vétSinou za pomoci bodové stupnice od jedné do péti. Jednotlivé hodnoty

jsou rozebrany v nasledujici tabulce, kterd je soucasti ptilohy 2.

Pti hodnoceni dodéavek sledujeme 3 nasledujici hlediska:

1. kvalita dodavek

2. splnéni terminu dodévek

3. splnéni objednaného mnozstvi

Dodavatel¢ byli rozdéleni do nékolika kategorii. Navrh mozného hodnoceni
znazorhuje rozdéleni dodavateltt dle metody ABC, ktera vychazi z Paretova pravidla,
coz je situace kdy 80% nasledki zplsobuje 20% pfic¢in. Napiiklad 80% piijmi
ziskavame od 20% svych zakaznikt (Kubinova, 2010). Za piedpokladu pravdivosti
vénovat prioritni pozornost. Z diivodu shody objednavaného mnozstvi u dodavatele
ovoce a zeleniny a dodavatele peciva byli tito dva dodavatelé rozlisSeni pomoci indexti

xay

Pro vétsi prehlednost jsou nize uvedeni jednotlivi dodavatelé, kteti jsou pfedmétem
tohoto hodnoceni.

Dodavatel A — dodavatel smiseného zbozi

Dodavatel B — dodavatel masa

Dodavatel Cx — stavajici dodavatel ovoce a zeleniny

Dodavatel Cy — dodavatel peciva

Hodnoceni dodavateliit sestavoval piislusny vedouci pracovnik nakupniho
oddéleni. Nejprve stanovil vahy jednotlivych kritérii na zaklad€ konzultace s ptisluSnym
pracovnikem. Tém nasledné ptidélil bodové ohodnoceni, které vyplyva z nize zminéné

tabulky 20. Pfid€lené hodnoceni bylo dale vynasobeno stanovenymi vahami.
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Tabulka 13 - Hodnoceni dodavatela

Dodavatel A Dodavatel B Dodavatel C (Cx/ Cy)
Kritérium Vaha
Hodnoceni Vysledky Hodnoceni Vysledky | Hodnoceni Vysledky
Jakost 30 4 120 4 120 1/4 30/120
Cena 25 3 75 1 25 3/4 75/100
Lhuita 15 1 15 3 45 313 45/45
Jakost 10 3 30 3 30 1/3 10/30
%)
8
@ | Lhata 10 5 50 5 50 5/5 50/50
?
& | Dodané
10 5 50 5 50 2/5 20/50
mnozstvi
3100

Tabulka 20 znadzornuje priabéh hodnoceni. Pro zjisténi konecnych vysledki
hodnoceni byl proveden soucet vysledkt dil¢ich kritérii u kazdého dodavatele.
Vyslednym nejlépe hodnocenym je dodavatel peciva, ktery ziskal 395 bodi. Tento
dodavatel patii k jednim z nenovéj$ich a doposud s nim nebyly zaznamenany zadné
problémy. Na druhém misté¢ se umistil dodavatel smiSeného zbozi. Ttetim nejlépe
hodnocenym byl zvolen dodavatel masa. U tohoto dodavatele provozni pracovnici
kuchyné¢ obcas zaznamendvali problémy s hor$i vytéZznosti masa. Poslednim
dodavatelem je stavajici dodavajici zeleniny. Jak bylo jiz uvedeno vySe, tato vzdjemna
spoluprace byla vyhodnocena jako nejvice rizikova. Z diivodu pietrvavajicich problémi
byla navrzena jeho zména. Pro vétSi prehlednost bylo zpracovano celkové potradi

hodnocenych dodavateli, které obsahuje tabulka 21.

Toto hodnoceni se doporucuje provadét minimdlné¢ 1 x rocné a meélo

by zahrnovat pouze dodavatele s nejvyssi ¢etnosti objednavanych surovin.

Tabulka 14 - Vysledné poi‘adi hodnocenych dodavateli

Dodavatel Pocet bodi
Dodavatel A 340
Dodavatel B 320
Dodavatel Cx 230
Dodavatel Cy 395

Zdroj: autor
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6.4 Diraz na spolupraci s kvalitnimi dodavateli

Navrh se tyka snahy dlouhodobé minimalizovat naklady, spojené s pierusenim
materialového toku a shanénim nahradnich dodavatell. S t€émito mimotfadnymi néklady
dale souvisi naklady na zménu jidelnickd. Byla vypracovana kalkulace, ktera uvadi
mimoradny penézni vydaj, ktery je spojen se Spatnou dodavkou. Jednotlivé naklady
byly stanoveny kvalifikovanym odhadem pracovnika vedouci nédkupu. V soucasnosti
se podil $patnych dodavek v nami zvoleném podniku pohybuje kolem 8 %. Zakladni
skuteCnosti pfi vypoctu ndkladi spojenych s nekvalitni dodavkou surovin je zdali

ji dodavatel vyhodnoti jako opravnénou ¢i neopravnénou.

Pro nazornost bude situace vysvétlena na modelovém piikladu. Dodavatel
zeleniny dodal zbozi v celkové hodnoté 1500 K¢. Po prevzeti dodavky bylo zjisténo,
ze vétSina zeleniny je mechanicky poSkozena, nékteré kusy byly dokonce porostlé
zaCinajici plisni. Dodavatel reklamaci odmitd uznat a tvrdi, Ze Skoda vznikla
pfi manipulaci se zboZim pfi jeho uskladnovani. Nasledujici tabulka ukazuje, jak vysoké

vznikly podniku néklady.

Tabulka 15 - Kalkulace nakladi spojenych s nekvalitni dodavkou surovin

Druh nakladu Naklad (v K¢)
Naklady na potizeni ptivodni
dodavky 520
Mzdové naklady 120
Naklady spojené s likvidaci 300
a odvozem neupotiebitelné dodavky

Zajisténi nahradniho dodavatele 2000
Nova dodavka surovin 1500
Doprava novych surovin 150
Celkem 4890

Zdroj: autor

Mzdové nédklady zahrnuji mzdu zaméstnance, ktery zeleninu piebiral. Jeho
hodinova mzda ¢ini 80 K¢&. Praci vykonéval 1,5 hodiny tudiZ jsou naklady za jeho mzdu

120 K¢&. Zajisténi nahradniho dodavatele udava kvalifikovany odhad, spojeny s jeho
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vybérem. Celkové ndklady na spojené s nekvalitni dodavkou ¢ini 4890 K¢&. Tato castka
je vzhledem k hodnoté¢ objednavanych surovin vice nez trojnasobna. Z tohoto duvodu

by méla firma spolupracovat pouze se spolehlivymi a osvédéenymi dodavateli.

6.5 Zhodnoceni navrha

Na zaklad¢ provedené analyzy bylo zjisténo nckolik problémovych oblasti
tykajicich se stavajicich dodavatelli a potfebé je nahradit za nové, stiznosti
na nedostatek vybéru teplych jidel v odpolednich hodinach, problém v neprovadéni
hodnoceni stdvajicich dodavateli. Nasledné¢ byly navrzeny odpovidajici navrhy

ve snaze minimalizovat tyto nedostatky.

Navrh vybéru nového dodavatele pomoci metody TOPSIS ma své vyhody
a nevyhody. Zasadni nevyhodou je jeji Casova a kvalifikacni narocnost. Metoda
se pocitd pomoci matematickych programi nebo prostfednictvim Excelu. Vypocet
by musel provadét zaméstnanec, ktery ma stouto metodou néjakou ptedchozi
zkuSenost. Vyhoda spociva v tom, Ze lze libovolné stanovit vahy jednotlivych kritérii
a je pomérné¢ piesna. Vzhledem K vyse zminénym skuteénostem nejsou vyhody,

plynouci z uziti této metody odpovidajici jeji Casoveé narocnosti.
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7 Z.avér

Podnik je vsoucasné dobé hodnocen jako stabilni a schopen konkurence
vV odvétvi. Z divodu stavajicich problémt podniku se stidle se zhorSujici kvalitou
dodavanych surovin byla vétSina této bakalarské prace vénovana dodavatelské ¢asti.
Vramci analyzy dodavatelsko-odbératelskych vztahit byly zjistény nedostatky
v n¢kolika oblastech. Prvnim zjisténym nedostatkem byly dlouhodobé nekvalitni
dodavky ze strany dodavatele ovoce a zeleniny. jako feSeni tohoto nedostatku byl
navrzen vybér nového dodavatele. Navrh byl provadén dvéma zpisoby. Prvni
alternativa predpokladala stejné vahy jednotlivych zvolenych kritérii. Pro tento vybér
byla pouzita metoda potfadi. V druhém ptipadé byla uzita metoda TOPSIS, ktera
pfedpokladd rizné vahy zvolenych kritérii. Jelikoz pro vétSinu podnik maji kritéria
rizné vahy byl vybér prostiednictvim metody TOPSIS managementu spolecnosti

navrzen jako doporucujici navrh.

Druhou zkoumanou oblasti byla strana odbérateli. Zde byl zjistén problém
Vv podobé casto se opakujicich stiznosti na nedostatek vybéru teplych pokrmil
Vv odpolednich hodinéach. Stiznosti byly napsany do tzv. ,.knihy ptani a stiznosti®, ktera
je hlavnim komunika¢nim prvkem mezi t€émito stranami. Z toho diivodu bylo navrzeno
feSeni, které spociva v objednavani jidel pomoci dotazniku. Tento navrh bude

podrobnéji rozpracovan v diplomové praci.

Za zasadni nedostatek je povazovana absence hodnoceni dodavateld. V soucasné
dobé firma hodnoceni neprovadi z divodu jeho administrativni naro¢nosti. Hodnoceni

Ize provadét souvztazné s vybérem pomoci metody TOPSIS.

Posledni navrh se zabyval problémy souvisejicimi se Spatnou dodévkou.
Na modelovém ptikladu byla zpracovana kalkulace, ktera ukazuje naklady spojené
s nekvalitni dodavkou. Naklady v pfipad¢ neuznané reklamace mohou nékolikandsobné
pfevysit hodnotu objednavanych surovin. Proto by firma méla spolupracovat pouze

se spolehlivymi a osvéd¢enymi dodavateli.
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S jednotlivymi navrhy byl podnik po ukonceni vyzkumné ¢innosti sezndmen
a je jiz na rozhodnuti managementu firmy, zda-li néktery z navrhti uplatni v praxi.
Vysledky ukazaly, Zze by nékteré navrhy mohly pomoci zlepsit dosavadni podnikovou

situaci.

Metody pouzité v této bakalafské praci jsou pouzitelné pro vSechny podniky.
V nekterych piipadech miize nastat problém s nedostatkem informaci potiebnych

pro zpracovani téchto metod.

Problematiku dodavatelsko-odbératelskych vztahti a ¢innosti s ni spojené musi
V soucasnosti feSit kazdy podnik. Bakalafskd prace poukdzala na to, Ze je potieba
takovéto problémy aktivné feSit a podilet se na jejich odstraiiovani. Analyzovany
podnik 1 ukazkovy odbératel jsou v praci nazvani ABC a XYZ zdavodu,

ze v bakalafské praci nechtéli byt jmenovani.
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8 Summary

Subject of this bachelor work was analysis of supplier-purchaser relations. The
firm is now evaluated stabil ad competitive in its field. Because of present firm’s
problems caused by worse and worse quality of supplied material, most of the bachelor
work was devoted to customer proportion. Beyond the purview of analysis of supplier-
purchaser relations there were found failings in many areas. The first found failing was
long-term poor quality distribution from the supplier of fruits and vegetables. The
solution to the problem was proposed a choice of another supplier. The proposal was
carried out in two ways. The first alternative assumed the same value of each selected
criterion. For this choice the method of sequence was used. In the other alternative there
was used the method of TOPSIS which assumes different values of selected criteria.
Since most companies have criteria of different values, the choice using the method
of TOPSIS was proposed to the management of the company as a recommended

proposal.

The second investigated sphere was the side of purchasers. There was found
a problem of often repeated complaints on the lack of choice of hot meals in
the afternoon hours. The complaints were written in so called “Wish and complaint
book”, which is the main communication element between these sides. Because of
this reason there was proposed a solution in ordering the meals with the help of a poll.

This proposal will be worked out in details in the diploma work.

The essential lack is supposed to be missing evaluation of the suppliers.
At present time the company does not carry out the evaluation because of
the administrative demands. The evaluation is possible to be carried out correlatively
with the choice using the method of TOPSIS. This bachelor work includes only

evaluation based on the professional literature.

The last proposal dealt with the problems related to bad delivery. In a model
example there was worked out calculation which shows costs related to non-quality
delivery. The costs of not accepted warranty claim can be several times the value

of ordered goods. That is why the company should co-operate only with reliable
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and established suppliers. The company was informed about particular proposals after
finishing the investigation and it is up to the decision of the management of the firm

to apply one of the proposals in experience.

The results showed that some proposals could improve up to now situation of the
company. The methods used in this bachelor work are able to use for all companies.
In some situations there can occur a problem of missing information which is needed
to work out these methods. The issues of supplier-purchaser relations and activities
related with it have to be solved in every company. The bachelor work showed the need
of solving these problems actively and participation in their elimination.

Key words: purchase, choice of suppliers, evaluation of suppliers, purchasers
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10 PFilohy

Ptiloha ¢. 1 — Dotaznik na objednavani jidel

OBJEDNAVKA JIDEL v tydnu od.... do ....

ABC, s. r. o Pori¢i nad Sazavou

Jméno zameéstnance:

Pondéli:  Polévka: slepi¢i vyvar s nudlemi
Hlavni jidlo: smazené rybi filé, bramborova kase
boloiiské Spagety, syr
hovézi maso varené, houbova omacka

livance se skofici a marmeladou

Utegy’ : Polévka: bramboracka
Hlavni jidlo: hové&zi stroganov, ryze

vepiové vypecky, zeli dusSené

Zzemlovka
Stfeda: Polévka: s kapustou a ryzi
Hlavni jidlo: smazeny syr, brambory

kase ryzova s kakaem
gulas uhersky, ryze dusena

veprove na slaniné, téstoviny



Ctvrtek: Polévka: gulaSova
Hlavni jidlo: rizoto s veprovym masem, okurka
veptova pecené segedinska, knedlik

buchty s povidly a tvarohem

Patek: Polévka: ¢ockova
Hlavni jidlo: pecené kuie se zeleninou, brambory
¢evapcCici, brambor, okurka
hovézi gulds s fazolkami, téstoviny

buchticky s krémem

Sobota: Polévka: kminova s vejci
Hlavni jidlo: veprovy fizek smaZeny, brambor, okurka

bavorské vdoleCky se smetanou

Nedéle: Polévka: Spenatova
Hlavni jidlo: veptova rosténa, ryze

zapecené téstoviny s brokolici

V pripadé zajmu o konkrétni druh hlavniho jidla jej viditelné oznacte.

Znaceni polévek neni nutnosti.



Ptiloha ¢&. 2 - Bodové hodnoceni dodavatela

5 bodi 4 body 3 body 2 body 1 bod
velmi dobra neutralni prijatelna Spatna
dobra
Jakost Spickova Presahuje Odpovida Lezi Castecné Neodpovida
minimalni | minimalnim tésné pod v zadném
pozadavky | pozadavkiim | minimalnimi ptipadé
pozadavky minimalnim
pozadavkiim
Cena Vicenez5 | Azdo5% Odpovida Azdo 5% Vicenez 5 %
% pod pod pramérné nad nad primérnou
prumérnou | prumérnou cené prumérnou cenou
cenou cenou cenou
Lhita Vicenez 10 | Azdo 10 % Odpovida Az do 10 Vice nez 10 %
% pod pod prumérnym %nad nad
primérnym | primérnym dodacim pramérnymi pramérnymi
i dodacimi | idodacimi hiitam dodacimi dodacimi
lhiitami Ihitami lhiitami lhiitami
Jakost Dodavky Dodavky Dodavky Dodavky Dodavky musi
presahuji Casteéné presné vykazuji byt tfidény,
smluvni presahuji odpovidaji mensi pripadné
podminky smluvni smluvnim nedostatky odmitnuty
podminky podminkam
Lhiita Smluvni Dodavky Dodavky Dodavky Dodavky maji
dodaci maji éasovy maji maji pres upominky
lhiity byly | predstih asi | zpozdéni asi | zpozdéni asi zpozdéni vice
o dodrzeny 1 tyden 2 dny nebo o 1 tyden nez 2 tydny
E presné predstih vice
% nez o 1 tyden
& Dodané Smluvni Dodaci Dodaci Dodaci Dodaci
mnoZzstvi dodaci mnozstvi mnozstvi mnozstvi mnozstvi
mnozstvi | dosahuje az | dosahujeaz 5 | dosahuje az dosahuje vice
byla pfesné 5% % nenaplnéni 10 % nez 10 %
dosazena | presahu nad nebo vice nenaplnéni nenaplnéni
objednany nez5 % objednaného objednaného
m presahu mnozstvi mnozstvi
mnozstvim | objednaného
mnozstvi

Zdroj: Schutle (1991)




