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1 Uvod

Logistika patii k relativné mladym védnim disciplinam. Pfesto v soucasné dob¢ fungujici
logisticky systém podniku pfedstavuje znacnou konkurencni vyhodu. Dobie uplatnéné

zésady logistiky dokazi napomoci pohybu materidlu i informacnich toka.

Konkuren¢ni vyhody lze dosahnout v zasadé¢ dvéma zpisoby. Podnik muze ptedstihnout
své konkurenty na poli technologie, kde vytvoii alespon po urcitou dobu nenapodobitelny
vyrobek, nebo dokaze Iépe vyuzit Cas. A prave ten lze uspofit aplikaci logistiky v podniku.
Nejedna se vSak jen o urychleni vlastni vyroby ale celého procesu, pocinaje obdrzenim

objednavky zakaznika, pies vyrobu a distribuci konce.

Ziskani stabilnich a davéryhodnych dodavateli, ktefi jsou ochotni profesionalné
pfistupovat ke spolupréci i k feSeni pfipadnych problémd, je pro kazdy podnik strategicky
dalezité. Na druhou stranu je také potieba, aby podnik sdm odpovédné ptistupoval

k obchodnim partnerdm i Siroké vetejnosti.

Logistika je povaZzovédna také za ndstroj strategického fizeni. Umoznuje veskeré ¢innosti,
které¢ vedou k pfemistovani zbozi od vyrobce ¢i dodavatele ke spotiebiteli ¢i uzivateli,
realizovat s co nejniz$imi naklady a s optimalni urovni sluzeb poskytovanych zakazniktim.
Diilezita je pravé optimalizace sluzeb, které podnik svym zédkazniklim poskytuje. Je potteba
zjistit, o jaké sluzby maji konkrétni zdkaznici zajem. Logistika se prolina s dal$imi védnimi

obory a naopak.

Textilni primysl ma v Ceské republice dlouhou tradici. Nékteré z firem, které v sou¢asnosti
pusobi na naSem trhu, jiz maji dlouholeté zkusenosti. Obdobn¢ jako tomu bylo u ostatnich
pramyslovych odvétvi, zaznamenal i textilni pramysl v posledni dobé vyrazné zmény.
Velké zmény probéhly samoziejmé v oblasti vyrobni technologie, v nékterych piipadech

zasahly i do organizacni struktury podnikd.



V roce 2004 ptesunula spolecnost Jitex Pisek svou vyrobu pod nové vzniklou dcefinou
spole¢nost Jitex, a. s. Spolu se samotnou vyrobou byly pfesunuty i dalsi ¢innosti tykajici se
dodavatelsko-odbératelské logistiky. Proto se tato diplomova prace nezabyva analyzou

spolecnosti Jitex Pisek ale spolecnosti Jitex, a.s.



2 Prehled literatury
2.1 Historie logistiky

Prvni ndznaky soucasného pojeti slova logistika se uplatnily v souvislosti se zabezpecenim

vojenskych operaci.

Na prelomu 9. a 10. stoleti jiz byzantsky cisaf Leontos VI. uvad¢l, ze pfedmétem logistiky
je postarat se o vybaveni muzstva zbranémi 1 munici a pfiprava kazdého polniho tazeni
v prostoru a ¢ase. Uvad¢l dale, Ze je tieba spravné vyhodnotit terén z hlediska pohybu vojsk

1 moznosti protivnikova odporu.

Svycarsky general Jomini ve svém dile "N&ért vojenského uméni" z roku 1837 pod pojmem
logistika rozumi zajistovani ubytovani a tdbort pro vojsko, ureni pochodovych sméri,
jejich prizptisobeni dle mistnich podminek a nacasované setkdni pochodujicich jednotek
v predpokladaném misté stietu. To je podminéno dokonalymi vypocty. Jeho dilo v Evropé
pfiliS neuspélo, ale bylo preloZzeno (1862) a uplatnéno v USA. Americké vojenské
namoinictvo, které jiZz v minulém stoleti operovalo v zamofi, realizovalo tyto mySlenky

pii vytvateni pfepravnich fetézcii pro zdsobovani zbranémi, munici i proviantem.

K vyraznému rozvoji a zna¢né kvalitativni zméné€ doslo pfi uplatnéni logistiky v prib¢hu

druhé svétové valky (Hobza, M., Safaiik, L., 2002).

Logistika patfi k relativné mladym védnim disciplinam, jejiz pocatky lze datovat
do padesatych let 20. stoleti, kdy koncentrace vyrobnich kapacit, umoznéna primyslovou
revoluci, pfedstihla mozZnosti dosavadnich metod distribuce hotovych vyrobkt, kterym

zatim nebyla vénovadna systematickd pozornost. DalSim vyznamnym impulsem byl



postupny ptechod od trhu vyrobce, charakteristického vyrobou omezeného sortimentu
vyrobkll ve velkych mnozstvich, k trhu zdkaznika, jehoz disledkem byla potieba rychlé
inovace vyrobkli a nutnost vyrabét Siroky sortiment vyrobkud. Vedle silného tlaku
na snizovani nakladt, vyvolaného zménami ekonomického klimatu v tomto obdobi, bylo
tieba i fesit realizaci novych pozadavkt marketingu. Slo zejména o potiebu prodeje
vyrobkl v Siroké Skale distribucnich fetézcli a nutnost poskytovat zdkazniktim stale Sirsi
paletu sluzeb. To vsSe vedlo k vyvoji novych, levnéjSich a ucinnéjSich metod distribuce
hotovych vyrobkl a surovin. Do roku 1950 lze proto zaznamenat jen védecké préace
a praktické aplikace feSici dil¢i problémy fizeni materidlového toku, napft. fizeni skladd,
technologicky orientované systémy fizeni vyrobnich procest, statistické fizeni zasob aj.

(Gros, 1., 1996).

2.2 Definice logistiky

Prvni skute¢né definice logistiky vznikla v USA v roce 1964 na ptd¢ tehdejsiho NCPDM
(National Council of Physical Distribution Management): Logistika je proces planovani,
realizace a kontroly U¢inného nakladani uspéSného toku a skladovani surovin, zasob
ve vyrobg¢, hotovych vyrobkl a pfislusnych informaci z mista vzniku do mista spotfeby.
Tyto ¢innosti mohou, ale nemusi zahrnovat sluzby zékazniklim, pfedvidani poptavky,
distribuci informaci, kontrolu zasob, manipulaci s vracenym zboZim, dopravu, piepravu,

skladovani a prodej (PERNICA, P., 1998).

2.2.1 Clenéni logistiky
Podle Grovné problému ¢lenime logistiku na:
- makrologistiku,
- metalogistiku,
- mikrologistiku.
Makrologistika se zabyva globalnimi aspekty logistiky z hlediska narodniho hospodafstvi,
regiond, ale i vysSich uzemnich celkd. Uplatiiuje se zde zpravidla vysoky stupeni agregace

a makroekonomicka hlediska zkoumani. Objektem zajmu logistiky jsou v tomto piipadé



pfedevS§im otdzky mezinarodni dopravy, mezinarodni a globélni integrace vyrobnich
kapacit, dopravy, spoju, cel, ndrodni ¢i mezinarodni legislativy, tykajici se pfepravy a vlivu

na zivotni prostredi.

Metalogistika ptsobi v oblasti dodavatelsko-odbératelskych vztahl. Znamena to, ze fesi
problematiku podniku, ptesahujici jeho pravni ramec. Zahrnuje tedy sféru dodavateli
surovin, distributorti, zédkaznikti, ¢innosti dopravy, meziskladi a kooperaci logistickych

podnikll v rdmci docasnych nebo trvale vytvofenych logistickych podnik.

Mikrologistika (ptisobi na trovni podnikové logistiky) se zabyva aplikaci technickych,
ekonomickych, informacnich a rozhodovacich metod pii fizeni tokli materidlu, zbozi
a sluzeb wuvnitf podniku urcéit¢ho typu. Dochézi-li soucasné k jejimu propojeni
s metalogistikou, zohlediiuji se také wvnéjsi vazby podniku a podnikova logistika

pak vystupuje jako ucelend a systémova disciplina (Lukoszova, X., 2004).

2.2.2 Systémové pojeti logistiky
V systémovém pojeti (kdy se na podnik divaime jako na urcity systém slozeny
Z jednotlivych subsystémil) podnikovou logistiku ¢lenime na:

- pramyslovou logistiku,

- obchodni logistiku,

- marketingovou logistiku,

- nakupni (zasobovaci) logistiku,

- distribucni logistiku,

- skladovaci logistiku,

- dopravni logistiku (Lukoszova, X., 2004).



2.3 Opatrovani surovin

Opatifovaci strategie primyslového a obchodniho podniku je dilezitou diléi strategii
nadfazené podnikové strategie. Jeji cile, programy a prostfedky musi byt harmonicky
az synergicky sladény s ostatnimi strategickymi cili, opatfenimi a zdroji. DalSimi
podnikovymi tseky v pramyslovém podniku, které maji vazbu na opatfovani, jsou vyzkum

a vyvoj, vyroba vetné montaze, finance, personalistika, marketing a logistika.

2.4 Nakup

Podnikova logistika ma zabezpecit integraci ¢innosti vSech subsystéml podniku: nakupu,
vyroby a prodeje v souladu s pozadavky prodejniho trhu na jedné strané, na strané druhé
se zdrojovymi moznostmi trhu ndkupniho.

Nékup musi zabezpecit bezporuchovost veSkerych podnikovych procesti potiebnymi
vstupy. V primyslovém podniku je bezprostiedné navazujicim ¢lankem vyroba. Na zdkladé
pozadavki vyroby se v logistickém subsystému nékupu pfistupuje ke stanoveni materialové
potieby podniku, dochézi ke sledovani dodavek a objednavek, dale pak materidlovych tok
od dodavatele na misto ur€eni. Nakup je rovnéZz zodpovédny za piijem materialii a jejich

skladovani, zabezpecuje plynuly ob&h a vraceni palet a kontejnerii (Lukoszova,X., 2004).

Ekonomické kritérium je mimotadné dulezité, protoze z plateb podniku tvoii thrady
dodavatelim mnohdy vice nez 80 %. Vedle vyznamného vlivu nakupu na efektivnost
podnikani je tfeba mit na zfeteli i ¢asovou a nakladovou narocnost vlastniho procesu

nakupu (Libal, V., Kubat, 1994).

Oblast nakupu patfi mezi vyznamné podnikové aktivity, zahrnuje veskeré Cinnosti, které
souviseji se zajisténim hmotnych i nehmotnych vstupti do podniku, tak aby byly plnény
jeho vyrobni pozadavky. Nakup chapeme v uz$im smyslu jako proces ziskavani surovin,
polotovart, vyrobkii v pozadovaném mnozstvi, v odpovidajici kvalit¢, za ptfiméfenou
(akceptovatelnou) cenu, ve spravném case od spravného dodavatele. V Sir§im pojeti je

ulohou ndkupu rovnéz zkoumat opravnénost potieb, budovani dlouhodobych vztahi



s dodavateli a porozuméni potfebam zakaznik. Nakupni aktivity musi byt koordinovany

se vSemi ¢innostmi podniku (Vokalova, J.,2004).

2.4.1 Rizika nikupu
S nédkupem je spojena cela tada rizik, kterd se mohou vyskytovat ve vlastnim podniku,

u dodavatele, nebo ve vnéjSim okoli.

Porqghy okoli \ _ P~ Poruchy
(politické, ptirodni) A ==L S nakupniho trhu
/. . ' . ' .................. \ |1
e N
AT A ENGEAVE N p .
L . e e OmCh Vlastnlho
Poruchy  ~ R s AR T \ Y
deinih S N podniku
prodejniho N A B
trhu \ R e ooty SR ]
P\ EEEERTE e e e
SEEEmEmEEEE A
ST A Nakupni chovani
N e R _~1
N |~
Obrazek 1 Nakupni rizika Zdroj: J. Vokalova, (2004)

V podniku se miZze jednat o chybné€ stanovenou optimalni variantu nakupni politiky
vzhledem ke stanovenym cilim. Dalsi rizika se tykaji vzajemné spoluprace s dodavateli
a krom¢ toho mohou byt ovlivnéna 1 vnéjSim okolim — nepfedvidanymi situacemi na trhu,
napft. spekulativnimi nékupy, vypadky vyroby u dodavatele a nedostatkem substitu¢niho
zbozi. S eliminaci rizika je spojeno zvySovani flexibility nadkupu. ZajiSténi flexibility
pii ndkupu spociva ve volbé alternativ, které i po vzniku poruch ponechavaji podniku

dostate¢ny prostor pro jejich feSeni (Vokalova, J., 2004).



2.4.2 Nakupni proces
Zakladnimi prvky nadkupniho procesu jsou zejména:

- vhodné uspotadané aktudlni a redlné informacéni soubory v ¢lenéni podle materiald,
polotovart a vyrobki, dodavateld, ndkupnich podminek a parametri nakupniho
marketingového mixu,

- pruzkum trhu, ktery zajiStuje doplnéni a aktualizaci informac¢nich soubort
a umoznuje analyzu, predikci a rozhodovani v oblasti nakupu,

- rozhodovani o dodavateli, kam zahrnujeme parametry dodavanych vyrobkd, jejich
cenu, kontrakta¢ni podminky, dale zptisoby komunikace s dodavateli a logistické

zabezpeceni dodacich cest (Vokalova, J., 2004).

Faktory, které ovlivituji nakupni rozhodnuti jsou schematicky zobrazeny takto:

o

Nékupni
rozhodnuti

Dodavatel

Obrazek 2 Faktory ovliviiujici nakupni rozhodnuti Zdroj: J. Vokalova,(2004)

Podminky
dodavkv

Vsechny tyto faktory se navzajem ovliviluji a je nutné je posuzovat ve vzijemném

kontextu.

Nakupni skupina
Nakupem je obvykle povéfena tzv. nakupni skupina = pracovni tym. Nemusi ji tvofit
pouze pracovnici nakupniho oddéleni, ale je vhodné, aby se na nakupu podileli pracovnici

z jinych utvarQ, napf. vyroby, vyvoje aj. Tento konkrétni kolektiv pracovnikli by se mél



vytvaret jako neformdlni organ podle toho, o jaky typ nakupni situace se bude jednat

(Vanécek, D., Kalab,D., 2004).

Typy nakupnich situaci

Obvykle se rozlisuji tfi typy nédkupnich situaci:

Rutinni nakupni situace - jsou to opakované, pravidelné nakupy jak pro potfebu vyroby, tak

pro ostatni oddéleni.

Modifikované nékupni situace - vyzaduji uréité odchylky od standardnich nékupt, napft.

zménu kvality materialu.

Nové ndkupni situace - tyto vznikaji na zakladé nutnosti pokryt zcela nové potieby

organizace (Vanccek, D., Kaldb,D., 2004).

Doporuceny postup nakupniho procesu

1.

Vychazet z vyrdbénych druhii vyrobkd a jejich kvality. Pfitom je vhodné
specifikovat potiebné dodaci podminky a dalSi podminky na sluzby, které by byl
podnik ochoten akceptovat.

Specifikovat potreby ndkupu detailn€, z hlediska konkrétnich vyrobkd, jejich
mnozstvi, kvality, asu aj.

Vybér a osloveni potencialnich dodavatelt. Tato etapa souvisi s piedchozi a je
dalezitda a dlouhodoba zvlaste pifi vybéru budoucich dodavateli naro¢nych
investi¢nich celkll. Dodavatelé se vyzvou, aby predlozili své nabidky.

Analyza dosSlych nabidek. Jednotlivé nabidky se hodnoti podle nabidnutych cen,
poskytovanych servisnich sluzeb, dodavek nahradnich dild, spolehlivosti firmy atd.
Vysledkem piedchozi etapy je pak vybér nejvhodnéjsiho dodavatele a stanoveni
mohou znamenat horSi kvalitu materidlu nebo sluzeb a ve svych disledcich by
pozd¢ji vedly k predrazeni vyroby. Rovnéz je tieba zvazit, zda vybereme jen
jednoho nebo né€kolik dodavatelii. Ob¢ varianty maji své kladné i zaporné stranky.
Mensi pocet dodavatelli zjednodusuje komunikaci, ale miize zvysit variabilitu

dodavkovych cykli. Naopak pii vétSim poctu dodavateli by mezi nimi mohla



vzniknout snaha po zlepSovéani kvality, aby piedstihli konkurenci. Celosvétovy
vyvoj naznacuje snahu po sniZzovani poctu dodavatelii. Aby se riiznd rizika
pii zasobovani snizila, snazi se s nimi podniky uzavirat pfedev§im dlouhodobé¢;si
kontrakty a jejich vybér podfidit multikriteridlnimu rozhodovani, aby se potom
mohl vybrat ten, ktery dosahle nejvétsiho poctu bodl, podle zvoleného systému
hodnoceni.

6. Uzavfeni hospodarské smlouvy a vystaveni objednavky.

7. Trvalé sledovani dodavatelt a jejich hodnoceni pro vlastni potiebu. Je nutné zaméfit
se predevsim na to, jak je dodavatel schopen dohodnuté podminky plnit z hlediska
dlouhodobého. Do sledovani by bylo vhodné zafadit ptredevSim nasledujici
ukazatele:

- dodrzeni dodacich cykli, mnoZzstvi a kvality,

- uroven baleni dodavek, kontejnerizace, paletizace,

- cenovy vyvoj u dodavatele,

- schopnost zavadét nové metody v fizeni vyroby, napt. metodu Just-in
Time,

- perspektiva dodavatele, zda se vénuje také vyvoji, kolik méa pracovniku,

jaka je troven tizeni vyroby, jaké je jeho financni situace.

Z uveden¢ho piehledu etap se samoziejmé pii kazdém ndkupu nevyuZziji vSechny.
Proménlivé ma byt i slozeni ndkupni skupiny. Jedna-li se o standardni, opakované nékupy,
bude nakupni skupina pomérné¢ mald, zaméii se hlavné na snizovani naklada
za nakupované suroviny. Pozadavky na informace o dodavatelich nebudou nijak velké
a z vySe uvedenych etap se uplatni pfevazné jen ta posledni.

Pokud se bude jednat o zahdjeni vyroby nového vyrobku nebo o navazani kontaktu
s novym dodavatelem, bude nutné ziskat daleko vétSi objem informaci. I slozeni nakupni
skupiny bude rozsahlejsi a budou v ni zastoupena 1 jind oddé€leni podniku, aby se vyloucila
eventudlni rizika pfi volbé dodavatele. Vlastni proces ndkupu se miize skladat ze vSech

uvedenych etap.
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V ramci novych vyrobnich strategii, které se stdle Castéji uplatiuji, jsou pozadovany
pravidelné presné dodavky surovin v pfesné stanovenych mnozstvich a kvalité. Z tohoto
divodu je pro vzajemné vztahy s dodavateli stale vice doporu¢ovana vzajemna spoluprace
(pristup vitéz X vitéz) zaméfena na dlouhodobéjsi vztahy napt. ve formé strategickych

alianci (Vanécek, D., Kalab,D., 2004).

2.4.3 Organizace nakupu

Z hlediska organizace nakupu v podniku mize byt nakup provadén pro cely podnik — jedna
se o ndkup centralizovany, nebo je ndkup provadén jednotlivymi oddélenimi nebo provozy,
pak se jedna o nakup decentralizovany. Tyto oba pfistupy mohou byt kombinovany, nakup
dualezitych — strategickych materidlli je provadén centralizované, ostatni decentralizovang.
Podniky maji vytvofenou databazi svych dodavatelt a i pfi decentralizovanych nakupech
se ji musi jednotlivé provozy fidit. Pokud ziskaji vyhodnéjsiho dodavatele, je jejich
povinnosti zafadit udaje o ném do centralni databaze, naproti tomu, pokud nakupuji méné
vyhodné, pak mohou byt penalizovany — ndhradou zvySenych nékladl z vlastnich zdroji

(Vokalova, J., 2004).

2.4.4 Modely nakupu

Prvni zminky o modelech ndkupniho procesu se V zahranicni literatufe objevuji od 60.
let.20. stoleti. Je mozno se domnivat, Ze vznikly proto, aby bylo ziejmé, z jakych fazi
se nakup sklada, které z nich jsou klicové, jak je spravné provadét a pomoci identifikace
fazi ndkupniho procesu a revize jejich obsahu dosahnout pozitivnich zmén v nédkupu

s dopadem na navazujici podnikové procesy a podnikovy vystup.

Klasické modely nakupniho procesu organizaci

Modely nakupniho procesu organizaci zapocaly svou historii v 60. letech dvacatého stoleti,
a to pracemi Levita, ktery rozliSuje tfi nakupni situace, kterymi je prvni nékup,
modifikovany nakup a opakovany nakup. Procesni modely ndkupu se zabyvaji pribéhem
nakupu, jednotlivé faze rozhodovaciho procesu odbératele chronologicky a vécné
strukturuji. Vyvoj modeld ndkupniho procesu primyslovych podnik na konci minulého

stoleti zapfi€inil rozvoj poznéni nakupniho chovani odbératelti, a tim také ziejmé umoznil
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aplikaci procesniho fizeni ndkupu. Rozpracovani modelu nakupniho procesu organizaci
je charakteristické pro 70. 1éta 20. stoleti.

Mezi nejznaméjsi modely nédkupniho procesu organizaci 70. let patii: Model Robinsona
a Farise, Schéma Robinson-Faris-Windovo, Ozanuv a Churchilliv model, Websterav

a Windav model, Cordozuv model.

Model Robinsona a Farise

Tento model (pochazejici z roku 1967) je az do soucasnosti obecn¢ povazovan za zakladni
model nakupniho procesu organizaci. Osm fazi nakupniho procesu podle Robinsona je
zakladem tzv. modelu nakupni miizky (znamého také jako model buygrid s fazemi nakupu
a ndkupnimi situacemi), kde je skutecnd realizace téchto fazi podminovéna typem nakupni

situace. Jedna se o tyto zakladni faze nakupniho procesu:

Féaze 1 — poznani problému,

Faze 2 — definovani pozadavkd,
Faze 3 — specifikace produktu,
Féze 4 — vyhledavani dodavateld,
Faze 5 — hodnoceni dodavateld,
Faze 6 — vybér dodavatele,

Féaze 7 — vyfizovani objednavek,

Féaze 8 — vyhodnoceni nakupu.

V tomto modelu je jednozna¢né urcen Casovy sled krokl a jeho celkova délka je zna¢né
zavisla na zavaznosti a problémovosti nakupu konkrétni materialové polozky pro podnik.
Vyhodou uvedeného modelu je, ze poukazuje na mozné zplsoby nakupniho chovani
odbératele. Dfive nez dodavatel navaze kontakt s odbératelem, m¢l by si polozit tfi zakladni
otazky:

1. Ve které fazi nadkupniho procesu se odbératel nachazi?

2. O jakou nékupni situaci se jedna?

3. Jaci jsou ucastnici nakupniho procesu?
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Schéma Robinson-Faris-Windovo

Model nakupni mtizky mé nésledujici podobu:

Tabulka 1 - Nakupni m¥izka

Faze/Situace Prvni nakup Opakovany nakup Modifikovany

nakup

1. Poznani problému Ano Ne MozZna

2. Definovani pozadavk Ano Ne MozZna

3. Specifikace produktu Ano Ano Ano

4. Hledani dodavateli Ano Ne MozZna

5. Hodnoceni dodavateli Ano Ne MozZna

6. Vybér dodavatele Ano Ne Mozna

7. Vyfizovani objednavek Ano Ne Mozna

8. Vyhodnoceni ndkupu Ano Ano Ano

Zdroj: Patrik J. Robinson, Charles W. Faris a Yoram Wind, Industrial Buying and Creative Marketing, 1967, s. 14 in
Lukoszova, X. 2004

Ozaniiv a Churchilliv model
Tento model je povazovan za platny pro nakupni proces ve zpracovatelském pramyslu,
rozliSuje pét zakladnich skupin faktort v ndkupnim procesu:

1. Faktory souvisejici s ndkupnim procesem.

2. Faktory, které podminuji kone¢né rozhodnuti.

3. Casové faktory.

4. Jind mozZna feseni.

5. Vyznam informaci.

Vyse uvedeny model zohlediluje zejména vliv komunikace potenciadlnich dodavatelt

na nakupni proces a rozhodovani o nakupu.
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Websteriiv a Windiiv model
Zakladni filozofie tohoto modelu spodivd vtom, Ze nakup v prumyslovém podniku
je procesem rozhodovani uskutec¢iiovanym individualitami, které jsou ve vzajemnych
interakcich a jsou soucasti formalni organizace. Na formalni organizaci pak plisobi fada
dalsich vlivi prostfedi. Nakupni chovani je podle tohoto modelu funkci ¢tyf parametrti:

1. Individualnich charakteristik clent nakupniho centra.

2. Interpersonalnich vztahli mezi ¢leny centra nakupu.

3. Organizacénich charakteristik souvisejicich s nakupem.

4. Cinitelt prostiedi.
Pozice jednotlivce (ndkupciho) se nachdzi v centru tohoto modelu, protoze zohlediuje vliv
jeho individualnich charakteristik, postoju a preferenci jako duleZitou soucast nakupniho

chovani podniku.

Cordoziiv model
Autor tohoto modelu vychéazi z ptredpokladu, ze ndkupni proces neni vzdy linearni
a jednotlivé faze ndkupniho procesu proto vzdy nemusi byt vzajemné nezavislé. Cordoz
rozliSuje dvé nakupni politiky:

1. Politiku synchronniho hodnoceni.

2. Politiku sekven¢niho hodnoceni.
Piedpokladem politiky synchronniho hodnoceni je, Ze dodavatel piesné odpovida
poZadavkiim odbératele (v praxi se pravdépodobné blizi charakteristice dodavatele
v rezimu Just in Time). Tato politika vSak neni v praxi ¢eskych podnika p#ili§ ¢asta.
V ramci politiky sekvencniho hodnoceni dochazi k postupné eliminaci dodavatelt
na zéklad¢ vzajemnych konzultaci tak dlouho, dokud neni na ziklad€ jednani v pasmu
pfijatelného rizika vybran nejleps$i znich. Politika sekvenéniho hodnoceni je typicka

pro podniky, které se snazi ptizplisobit rychlym technickym a technologickym zménam.
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Modely nakupniho procesu organizaci konce 20. stoleti

V 80. letech doSlo k odbornému pfijeti diivéjSich a dalSimu rozpracovani modeli
nakupniho chovani organizaci zejména diky rozvoji induktivniho teoretického proudu.
Jeho metody spocivaji pfimo v popisu jevi s co nejmensi mirou teoretizovani a modelovani
moznych podminek pfimo na bazi redlné¢ provedeného marketingového vyzkumu. Do této

skupiny patii mimo jiné model Woodsida a Vyase.

Také se objevuje ndzor, ze nakup je interaktivni proces, ktery nemize byt zkouman
oddélené od prodeje a predmétem analyz tedy musi byt dvojice dodavatel — odbératel

soucasn¢. Tento smér reprezentuje interakéni model.

Vyvoj poznani v této oblasti a rozvoje teorie i praxe marketingu na trhu organizaci pak
vyustil po vzoru modelu chovani spotiebitele do podoby vSeobecného modelu nakupniho

chovani organizaci. Modely nakupniho procesu 80. let vedly ke vzniku Marketingu ndkupu.

Model Woodsida a Vyase
Model vychazi ze zkoumani chovani Sesti americkych primyslovych podniki pti nakupu
surovin a komponentl. Nakupni proces se ptitom sklada z péti fazi:
1. Pfiprava konkursniho fizeni.
2. Prtazkum potencialnich dodavatelt.
3. Hodnoceni a vybér dodavateli na zaklad¢ predvybéru.
4. Analyza ptijatych rizik.
5. Hodnoceni a vybér dodavatelq.
Zpraci Woodsida a Vyase, souvisejicich s konstrukci tohoto modelu, vyplyva

pro manaZery ndkupu fada zajimavych skute¢nosti ovlivitujicich ndkupni proces:

-V praxi je pouzivana relativné stald struktura pravidel vybéru dodavatele pifi ndkupu
jakychkoliv vstupt,
- cena zustava jednim z dulezitych kritérii koneéného vybéru dodavateli: aktualnimi

zUstavaji nabidky, jejichz cena nepievysuje nejvyhodnéjsi nabidku o vice nez 6 %,
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- pocet kandidat konkursniho fizeni je velmi variabilni, je vzdy vyS$si nez 3, ale
muze se jednat az o 16 dodavateld,

- obecné plati, ze zavéreCny vybér se realizuje po analyze piijatych nabidek,
obchodni jednani mohou byt spojena s dodavateli (nejcastéji 2-4), kteti vstoupili do

faze kone¢ného vybeéru..

Interak¢ni model
Interakéni model pocita se ¢tyfmi zdkladnimi prvky:
1. Interak¢nim procesem (Casovy aspekt vztahil, obsah a forma smény).
2. Utastniky interakce (charakter jednotlivcli, kultura, technologie, strategie
ucastnikli smény).
3. Atmosférou vztahd (moc, zavislost, kooperace, konflikty).
4. Prostfedim (struktura trhii, stupen internacionalizace, dynamika trhi;
ekonomické, politické, kulturni a jiné faktory).
Autorem tohoto modelu je mezindrodni védecko-vyzkumna skupina International
Marketing and Purchasing a model vychazi ze dvou zékladnich mySlenek:
1. Neni mozné zkoumat izolované dodavatele a odbératele, pokud chceme pochopit
fungovani primyslového trhu.
2. Marketingova strategie nemulzZe byt chipana pouze jako nastroj fizeni v ramci
prodejnich aktivit (zahrnujici marketingovy mix), ale také odbératel je pfi svém

nakupu aktivni a disponuje urcitou strategii.

Vseobecny model nakupniho chovani organizaci

Pochopeni potieb organizace je smyslem vSeobecného modelu nakupniho chovani
organizaci, ktery ma sviij zaklad v modelu kupniho chovani spotiebitele. Ve vSeobecném
modelu ndkupniho chovani organizaci (z roku 1989) je podstatny styl organizace, ktery

ovliviiyje prabéh ndkupniho procesu.
Autofi uvedenych modelli ndkupniho procesu organizaci svou pozornost prioritné zamefili

na prubch ndkupu a vlivy jej ovlivityjici. Analyza priibéhu nakupniho procesu piedstavuje

predpoklad spravné realizace ndkupu v podniku. Znalost a aplikace poznatki odvozenych
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z téchto modelll prakticky zvySuje systemati¢nost ndkupu a snizuje tak riziko nakupniho

rozhodovéni (Lukoszova, X.,2004).

2.4.5 Dodavatelé

Za ucelem realizace efektivni ndkupni Cinnosti je zapotiebi mit k dispozici vice
potencialnich dodavateli, aby podnik mohl zvazovat jejich vyhodnost nebo v ptipadé
zmeny situace, kdy nemuize byt soucasnymi dodavateli obslouzen podle jeho predstav, ma
mit redlnou moznost obratit se jinam. V opaném piipad¢ totiz odbérateli hrozi ztraty
souvisejici s nutnosti urychlené zajistit dodavatele nahradniho. Navic mize patrna zavislost
na jediném dodavateli vést k jeho zdmérnému zvySovani cen, ¢i diktovani dalSich

podminek (Lukoszova, X., 2004).

Dodavatelské spektrum Ize v tomto kontextu rozdé€lit na hlavni dodavatele (maji nejvetsi
podil na ndkupu daného vstupu), sekundarni dodavatele (snazi se zvysit svij podil na
nakupu) a vedlejsi dodavatele (pfevlada snaha uchytit se pfedev§im pomoci nizkych cen).

(Lukoszova, X, 2004)

Dodavatelova produkce vyznamné piisobi na produkci odbératele:

- determinuje kvalitu vystupni produkce,

- determinuje nédkladovost, a tedy i cenovou uroven vystupni produkce,

- determinuje aspekty dodavek zakaznikovi, tzn. Ovliviiuje pohotovost dodavky - jeji

rychlost, v€asnost, flexibilitu, spolehlivost atd. (Lukoszova, X., 2004).

V podstaté existuji dva typy dodavatelt:

- konzervativni (nabizi neménny sortiment fadu let, ale je zpravidla velmi spolehlivy),

- inovativni (vhodny pro inovativni odbératele, ale jeho stabilita je niZsi).

V praxi se tedy nakupc¢i zpravidla orientuje na vybér takového dodavatele, ktery svou

filozofii odpovida filozofii podniku odbératele (Lukoszova, X., 2004).
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2.4.6 Vybér dodavatele

Volbu dodavatele v ramci procesniho fizeni podniku zpravidla povaZujeme za soucast

marketingovych procestt v nakupu, i kdyz jejich vliv na navazujici logistické procesy je

nesporny.

Uroven marketingovych procesi tak pfimo predurcuje uroven procesu logistickych (napf.

spravné provedena volba dodavatele ma za nasledek optimalni stupeni jim poskytovanych

logistickych sluzeb).
(Lukoszova, X.,2004).

Faze vybéru dodavateli

Vybér dodavatel a fizeni dodavatelskych vztahti mizeme rozlozit do péti zakladnich fazi:

1.

Féze - pripravna: vznik potfeby koupé urcitého produktu a v ptipad¢ potieby
vytvofeni tymu.

Faze - identifikace potencialnich dodavateld spociva ve stanoveni kriterii vybéru
a pfistupu k volbé dodavateli a identifikaci potencialnich dodavateli.

Féze - prozkoumani a vybér dodavatele: kontaktovani potencidlnich dodavateld,
jejich ohodnoceni a vybér konkrétniho dodavatele.

Faze - navdzani vztahu s vybranym dodavatelem. Dokumentovani ptvodnich
oc¢ekavani a kontaktll, vénovani vysoké miry pozornosti jejich plnéni
a poskytovani rychlé zpétné vazby.

Faze - ohodnoceni vztahu, ze které vyplyne, zda budeme pokracovat
na soucasné urovni vztahu, nebo pfistoupime k jeho rozsifeni, nebo omezeni

resp. zruseni vztahu (Vokalova, J., 2004).

Metody slouzici k vybéru dodavatele

Pti vybéru vhodného dodavatele 1ze pouzit metod vicekriteridlniho rozhodovéni. Postup

hodnoceni je v takovém piipad¢ nasledujici:

1.

Stanovime kritéria podle kterych budeme dodavatele hodnotit.
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2. Ur¢ime aspiracni Grovné pro hodnoty jednotlivych kriterii, nebo jejich vahy
podle stupné dilezitosti kriterii. K urceni vah miZeme pouzit metodu pofadi,
bodovaci metodu, metodu parového srovnani kritérii (Fullertiv trojahelnik), metodu
kvantitativniho parového srovnani kriterii (Saatyho matice).

3. Hodnoceni dodavateld podle zvolenych kriterii.

4.  Vyhodnoceni n¢kterou z metod vicekriteridlniho rozhodovani (Vokalova, J.,

2004).

K efektivni a nezaujaté volbé slouzi i tzv. scoring-modely, které jsou nastroji

kvantitativniho vyhodnocovani jednotlivych dodavatelti podle pfedem stanovenych kritérii.

Ptikladem scoring-modelt je grafické znazornéni celkové vykonnosti dodavatele. V praxi
neexistuje vzorovy a za vSech okolnosti platny scoring-model. Podniky si je vytvaieji
a upravuji podle svych specifickych pozadavki a konkrétni situace. Zasadni vyznam
pro kvalitu vybérového rozhodovani ma predevsim pocet a druh zvolenych kritérii. Pfitom
vSem vSak musi platit, Ze pracovni ¢asy, vynaloZené na vyhodnoceni a vybér dodavatelti
musi byt pfiméfené k poméru mezi ekonomickou efektivnosti (ndklady/uZzitek) a tispéSnosti

zasobovaciho rozhodovani (Lukoszova, X., 2004).

Ovlivnéni vybéru dodavateli

Racionélni a emocionalni faktory maji vztah na vyhodnoceni dodavateli. Na druhé stran¢

znalost dodavatelll, hodnota a dilezitost koupé urcuji ptistup k feSeni (Gros,l., 1996).

Pfi vybéru dodavateli by se mél podnik (nebo povéfena osoba) vyhnout dvéma

nebezpecnym navykim:

- priliSnému spoléhani se na davérné zndmé a sympatické osoby pfiliS§ ndhlym
rozhodnutim a ukonceni vyhledavani informaci o dalSich potencidlnich dodavatelich

(Lukoszova, X., 2004).
Kritéria pro vybér dodavatele

Kriteria pro vybér dodavatele mizeme rozdélit do tfi zakladnich skupin: jsou to kriteria

tykajici se vyrobki a sluzeb s nimi spojenych, kritéria tykajici se ceny a kontrakta¢nich
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podminek a kritéria tykajici se dodavatele, jeho image, goodwillu a jeho chovani

pti realizaci dodavky (Vokalova, J., 2004).

Kritéria tykajici se dodavatele

Lze je rozd¢lit do 4 skupin:

- Technické (vyrobni) schopnosti: strojni vybaveni (zastaralost, poruchovost, vyrobni
kontroly, kontrola kvality, kontrola nakladi).

- Manazerské (Fidici) schopnosti: planovaci, organizac¢ni, kontrolni schopnosti
dodavatele.

- Finanéni situace: vysledovky, rozvahy, cash flow, zadluzenost - vyuzivaji
se poradenské firmy (Nabidka od slabé firmy nemusi mit dlouhodobou perspektivu).

- Servis dodavatele: zda je schopen dlouhodobé dodrzet slibenou kvalitu, mnozstvi,
vCasnost dodavek, technickou pomoc, zda je schopen reagovat pruzné¢ na zménéné

pozadavky (Strnad, P., Myslivcova, S.,2001).

Vyhodnocovani dodavateli
V oblasti nakupu je velmi dilezity vybér dodavatelii. Proto je zapotiebi pouzivat metodu,
ktera umoziuje systematické hodnoceni dodavateli a to jak existujicich, tak

1 potencialnich.

Jakmile je kontrakt s dodavatelem uzavien, musi byt vyhodnocovéna dodavatelska ¢innost
- tim zkoumame, zda jsme se rozhodli dobie ¢i zda bychom méli hledat nového dodavatele.
Kazda firma musi vyhodnocovat svého dodavatele. Metody vyhodnocovani se lisi

v riznych odvétvich i firmach. Ve stru¢nosti uvedeme tfi metody:

1. Kategoricka (kategorialni) metoda: Dodavatel je vyhodnocovan oddélenimi
(ndkup, vyroba, kontrola kvality, vstupni kontrola ...), které vedou zaznamy
o jednotlivych dodavatelich. Na pravidelnych poradach jsou dodavatelé
kategorizovani do skupin: vynikajici, vyhovujici, nevyhovujici.

2. Bodovy systém: Jsou piesné urcena kritéria a jejich dilezitost.
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3. Nakladovy systém: Vychdzi z hodnotové analyzy. V tomto systému
vyhodnocujeme kvalitu, dodavkovy rezim a sluzby tak, ze ddvame znaménko minus
(-) za ptiznivé hodnoceni a plus (+) za nepfiznivé hodnoceni. Ptifazena hodnota
kazdému faktoru je odvozena z nékladovych kalkulaci (jak faktor zvySuje
naklady).Je pochopitelné, ze nékladovy systém musi byt zabezpecen pocitacovou
technikou, musi byt vyhodnoceny veskeré vlivy, které zvysuji ndklady a na zaklade
téchto je nasledn¢é provedena kategorizace dodavateli. Tato metoda je v soucasné
dobé jednou z nejpouzivanéjSich. OvSem vzdy zavisi na osob& vyhodnocovatele,

na jeho pfisnosti a nezaujatosti atd. (Strnad, P., Myslivcova, S., 2001).

U hlavnich dodavatelii bychom méli trvale sledovat:

- finanéni zdravi dodavatele, jak se vyviji jeho prodej, kdo jsou jeho hlavni zédkaznici,
jaké jsou jeho vykazy hospodafteni,

- perspektivnost dodavatele, kolik m& pracovnikii ve vyvoji, jaka je uroven tvarci
préace v organizaci,

- jeho vyrobni schopnosti, kolik ma vyrobnich jednotek, jaka je Groven fizeni vyroby,

- jeho dodavatelské vykony, jak je schopen dodrzovat dodaci cykly, dohodnuta
mnozstvi a kvalitu,

- jeho vyrobni sortiment, ktery je sto nabizet, baleni vyrobkl, uUroven paletizace,
kontejnerizace dodavek,

- cenovy vyvoj, jeho trendy v cenové politice, vyvoj nakladi,

- schopnost akceptovat moderni trendy v fizeni vyroby, napt. metodu Just in Time

(Libal, V.,Kubat, J.,1994).

2.4.7 Pristupy k budovani vztahu s dodavateli

U strategickych programt ¢i opatfeni se rysuji dva zakladni sméry: strategie od¢erpavani
a strategie investovani. Ob¢& maji své opravnéni.

Strategie odCerpavani je zaméfena na kratkodobé snizeni nakupnich cen konkuren¢nimi
hrami. Mize mit dobré vysledky u standardniho zbozi a pii vysoké sile nakupujiciho

na trhu, avsak stale vice je vytlaCovéana strategiemi investovani.
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Strategie investovani se pokouseji vybudovat pfidavné silné stranky u dodavatelt
dlouhodobou spolupraci, podporou dodavatelt a otevienou komunikaci. Cilem je spole¢né
vyvijeni a zlepSovani produktli, spolecna racionalizace informa¢niho a materialového toku

a dlouhodoba jistota zasobovani (Kapoun, J., Stehlik, A., 2006).

2.4.8 Partnerstvi v dodavatelskych Fetézcich

Implementace partnerstvi je ndro¢nd cinnost, kterd vyzaduje komunikaci, kooperaci
a sdileni rizika. Opravnéné je jen tehdy, kdyZ pfinese podstatné lepsi vysledky nez by firma
mohla dosdhnout bez négj. Jinak je lepsi podepsat dobrou smlouvu. Vzdyt' ani nelze mit

tésny vztah s kazdym dodavatelem ¢i odbératelem (Ovéfené partnerstvi, 2005).

Global Supply Chain Forum pii Ohio State University nabizi model, jehoz zdkladem je
proces umoznujici vyjasnit si sva o¢ekavani a stanovit takovou troven spoluprace partnert,
kterd bude nejproduktivnéj§i. Tento model nazvali Féorum pro upifimnou diskusi. Jde
o model, ktery vyzaduje, aby se klicovi pfedstavitelé obou potencidlnich partnerd sesli
a jeden a pul dne se vénuji vyhradné otazkdm piipadné spoluprace. Nejdiive se predpoklada
diskuse uvnitt jednotlivych vyjednavacich tymu, kdy se snaZi zjistit, co by ptipadné
partnerstvi pfineslo pravé jim. Takto stanovené divody jsou nazvany jako drivery
partnerstvi. Tyto jsou pak zaznamendny do pfipravenych formuléit, které zajisti, ze ob¢
skupiny projednaji vSechny zminéné kategorie. PoZadavkem je konkrétnost cill
a obodovani podle pravdépodobnosti jejich dosazeni. Pak se tymy navziajem sejdou
a predstavi si své drivery a jejich bodové ohodnoceni. Jestlize jsou pro jednu stranu
ocekavani druhé strany nepfijatelnd nebo je nechéape, néasleduje diskuse. Pokud strana nema
pfipominky, implikuje to souhlas a zavazuje to firmu pomoci potencidlnimu partnerovi
splnit tento cil. Pravé nevyslovena ocekavani jsou pozd€ji v mnoha partnerstvich zdrojem

rozCarovani a nespokojenosti.

Jakmile ob& strany dosahnou dohody o obchodnich vysledcich, jichZ si pieji dosdhnout,
pozornost se presune k organizacnimu prostfedi, v némz by partnerstvi mélo fungovat.

V této fazi obé strany zvazuji, v jakém rozsahu existuji jisté klicové faktory, tzv.

vvvvvv
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podnikové kultury, kompatibilita filozofie a technik managementu, silny smysl
pro vzajemnost a symetrie mezi obéma stranami. Vedle hlavnich facilitatord lze uvazit
dalSich pét: sdilenou konkurenci, fyzickou blizkost, potencidl pro exkluzivitu, zkuSenost
nejsou pfitomny, ale pokud ano, maji posilujici €inek. Peclivé a ptesné zhodnoceni téchto
témat se 1 pfes nékdy znacné vynalozené usili vyplati, protoze z poctu bodti u obou skupin
ukazatelli Ize odvodit zadouci Uroven partnerstvi. Vysledna matice dosazenych bodi

ukazuje, jaky typ spojeni by byl nejlepsi.

Typ | - firmy se navzajem uznavaji jako partnefi a v omezené miie koordinuji své aktivity
a plany.

Typ Il - firmy integruji své aktivity zahrnujici paralelni divize a funkce.

Typ Il - firmy jsou v podstaté integrovany, pticemz se kazdy povazuje za "pokracovani”
toho druhého. Partnerstvi typu III s vlastn€ rovnaji strategickym aliancim. Typ vztahu musi

také odpovidat obchodni situaci a organiza¢nimu prostiedi.

Pokud se na zaklad¢ ziskanych udaji rozhodnou spolupracovat, nasleduje spolecné

vypracovani ak¢nich plani a Casovych ramcti.

DRIVERY —— | FACILITATORY
AKCNI PLAN
TYP I A
\ v ’. ’
TYPII | CASOVY RAMEC
TYP I :
Obrazek 3 Typy organizaci Zdroj: Ovétené partnerstvi, (2005)

Zkusenosti raznych firem, které uz s timto modelem partnerstvi pracovaly, ukazuji, ze je
efektivni nejen pii navazovani novych vztahi, ale také pii zméné téch stavajicich -

problematickych. Neékteré firmy ho pouzily pro strukturovani dodavatelskych vztaht
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se zahrani¢im, jinym pomohl upravit vztahy mezi jejich divizemi (Ovéfené partnerstvi,

2005).

2.4.9 Vstupovani do strategickych spolecenstvi z hlediska outsourcingu

Strategicka spojenectvi jsou zvlasStnim druhem spoleéného podnikani. Vstupuji do nich
logisticti partnefi (Clanky logistickych fetézcl), protoze vzajemnd spoluprace pifinasi
synergicky efekt. Je to zpravidla rozsahl¢ a dlouhodobé spojeni, k némuz dochazi
na zakladé¢ strategického rozhodnuti typu ,,vyrob nebo kup* (Make or Buy). Firma ve snaze
zvysit svou konkuren¢ni schopnost snizenim nakladt pievadi ¢ast svych vedlejsich ¢innosti
na externiho partnera, ktery se na tyto Cinnosti specializuje. Na zaklad¢ divéry se vytvari
mezi partnerskymi firmami vysoky stupenl vzdjemné zavislosti (napf. mezi vyrobcem

a dodavatelem, mezi vyrobcem a dopravcem jako poskytovateli logistickych sluzeb).

Spojuji se rovnéz vyrobni a velkoobchodni firmy ke spolecné distribuci vyrobkd,
prvovyrobei a findlni vyrobcei. Poskytovatelé logistickych sluzeb se mohou do téchto
fetézcl zapojit jako pfevodni ¢lanek nebo pfimo jako koordinator a synchronizator fetézce.
Strategickd spoleCenstvi jsou uzavirana ve svété teprve v poslednich 10 letech. PiinaSe;ji
mimotadné velky uzitek, takze do nich vstupuje velky pocet partnerii. Podminkou tspéchu

je samoziejme diivéra a naprosta spolehlivost.

Mimotadné dilezitym principem je sdileni informaci partnerskymi ¢lanky. Dil¢i databaze
nic nefe$i. Jsou-li nekompatibilni, prodrazuji informacni procesy. K propojeni dil¢ich
procest se vyuziva elektronickd vyména udaju (EDI — Electronic Data Interchange).
Utinna spotiebitelska odezva vyzaduje piimy, bezpapirovy informacni tok od spotiebitele
k vyrobci zakladajici se na snimaci a elektronické technice vymény dat. Diky pfipojeni
pocitacli na internet se vyrobci i1 v globalizované ekonomice dostavaji blize ke kazdému
zékaznikovi.Elektronické dokumenty a informacni sit¢ pomdhaji firmadm zdokonalit
informacni systémy, poskytované sluzby, vnitini 1 vnéj$i kooperaci. Globalni informacni
sit’ vytvaii predpoklady pro snadnou a universalné dostupnou celosvétovou komunikaci.
Kdokoliv pottebuje jakékoliv informace, miize se napojit na spolecnou sit’ a Cerpat z ni. Sit’

slouzi jako "sklad informaci" (Ptacek, S.,1998).
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Diivody pro vyuziti outsourcingu:

- soustfedéni se na hlavni ¢innost

- zvySeni konkurenceschopnosti kvalitou a cenou své produkce

- trvalé ziskani a zapojeni odbornikti

- snizeni operativnich ndklad, wuvolnéni investi¢nich prostfedkti, efektivnost
ve vyuzivani finan¢nich zdrojt

- predvidatelnost ndkladi na danou Ccinnost, snizeni rizik (rizika obvykle piebira
poskytovatel sluzeb)

- zjednoduseni organizace prace (Svoboda, V., Latyn, P., 2003).

2.5 Vztahy se zakaznikem

Meni se pojeti vzdjemného vztahu se zdkaznikem, ktery je charakterizovan posunem
od klasického marketingu jehoz patefi je marketingovy mix 4P k modernimu
marketingovému pojeti, které se vyznacuje siln€jsi orientaci na konkrétni zdkazniky - tzv.
3C:

- Customer benefits - prospéch zakaznika

- Total Customer Cost - celkové naklady spojené s nakupem

- Convenience - pohodli zakaznika (Vokalova, J., 2004).

2.5.1 Rizeni vztahi se zakazniky

K implementaci ftizeni vztahi se zakazniky tzv. CRM (Customer Relationship

Management)  vede v soucasné dobé fadu podnikii snaha o lepSi porozuméni

se zékaznikem vzhledem ke konkuren¢nimu prostiedi na trhu. Mezi zakladni technologie,

které CRM vyuziva a které jsou zaroven hlavnimi piliti CRM jsou:

- Web, ktery umoznuje zékaznikim a podniku sdilet informace bez nutnosti
zprostiedkovateli. Komunikace se zdkaznikem se neomezuje pouze na web, ten lze

chépat jako nastroj diky némuz mize kazdy sdilet aktudlni a relevantni informace.
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- Work flow management; systém , ktery automatizuje vyménu dokumentti, informaci
a ukoli mezi jednotlivymi ucastniky. Tyto systémy podporuji zejména fizeni
objednavek, zakaznické sluzby a pod.

- Datovy sklad (data Warehouse), mizeme nazvat paméti podniku. Jsou v ném ulozeny
informace o cCinnosti podniku a mohou z n¢ho byt Cerpany potfebné informace

pro nasledné analyzy, které zajist'uji podporu pro rozhodovani (Vokalova, J., 2004).

Segmentace zakazniki
Mezi cile CRM patii zejména vymezeni skupin zdkaznikd s podobnym chovanim

a pottebami (Vokalova, J., 2004).

Stanovenym skupinam zakaznikl pak podnik poskytuje diferencované dodavatelské sluzby.
Diferencované dodavatelské sluzby u spottebniho zbozi pfispivaji ke snizovani nakladu

vvvvvv

by se zhorsila pro ostatni (Diferenciace, 2005).

K tomuto se mimo jiné pouziva koncept Balanced Scorecard (BSC - vyvazené bodovani).
Je postaven na principu vybéru kritérii, jejichz diilezitosti se nasledné ptifadi patficna vaha.
Kritériem je minén napfiklad: obrat uskute¢nény danym odbératelem v urcitém obdobi,
strategickd dtleZitost atd. Na zadkladé vysledku hodnoceni jsou odbératelé rozdéleni
do skupin, kdy kazdé¢ skupin€ je poskytovdna jina turoven dodavatelskych sluzeb

(Diferenciace, 2005).

Staly zakaznik
Cilem fizeni vztahli se zdkazniky neni maximalni zvySovani trzeb z jednotlivych nakupt,

nybrz vytvoreni trvalého vztahu se zakaznikem (Storbacka, K, Lehtinen, J., R.,2002).

Vysledky mnoha vyzkumii dokazuji, ze ziskat jednoho nového zakaznika stoji firmu

ptiblizné pétkrat vice nez udrzet jednoho existujiciho zakaznika (Christopher, M., 2000)
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. ziskat nového zdkaznika je sedem - az osemkrat drahSie nez poskytnut sluzbu

uz existujucemu zakaznikovi (Vaculik, J., Kruppa, M, 2006).

Proc je staly zakaznik ziskové&jsi nez nové prichozi? Za prvé, naklady na ziskani nového
zakaznika se mohou n€kdy vratit az za nékolik let. Za druhé, ¢im je s nami zakaznik
spokojen¢jsi, tim vétsi ¢ast nakupd uskutecéni u nas a v nejlepsim piipadé se staneme jeho
jedinym dodavatelem. Za tieti prodej stalym zakazniklim se neustale zleviiuje, pramyslovi
odbératelé jsou ochotni sdilet se svymi dodavateli vyrobni pladny, plany zdsobovani

materialem a surovinami atd., coz vede k dalsimu snizeni nakladt (Christopher, M., 2000).

2.5.2 Systém zpracovani objednavek

V podniku se pracuje se dvéma typy objednavek, jednak jsou to objednavky, které
prichézeji od zakaznikl, jednak objednavky, které podnik dava svym dodavatelim. Systém
zpracovani objednavek od zakaznikli mizeme rozdé€lit do tii skupin:

- pfijem objednavek

- zpracovani objednavek

- informacni zabezpeceni zasilek a dopravy.

Pro pfenos objednavek 1ze pouzit fadu technickych prostiedkil, napt. posta, telefon, fax,

e-mail apod. Zvolena forma pfenosu by méla byt takova, aby:

- doba prenosu byla co nejkratsi,

- zvolend komunikacni cesta byla co nejpiimé&jsi, tj. s minimalnim poctem mist kde
dochdzi k transformaci pienaSenych dat,

- eliminovat manudlni zpracovani.

DodrZenim téchto zdsad se vyvarujeme moznych chyb pii zpracovani objednavky,

aby zékaznik obdrZel pozadované zboZi ve sjednaném terminu, mnozstvi a kvalité.
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Rizeni zasob
Souhrnny vykaz

obiednavek T
Pfesnost Zpracovani Vybér
objednavek objednavek objednavek
T Ptikaz / \
k doprave
Objednavky Ptikaz
zakaznikt Uttarna k expedici
Obrazek 4 Zpracovani objednavek Zdroj: Vokalova, J., 2004
2.5.3 Body rozpojeni

Misto, kde ptestavaji byt podnikové Cinnosti fizeny na zékladé predpovédi a zacinaji byt
fizeny na zéklad¢ poptavky, se nazyva bodem rozpojeni objednavkou (doslova "bodem
maximalniho priiniku informace o objednédvce"), i kdyz "bod rozpojeni poptavkou" by byl

vystiznéjsi (Christopher, M., 2000).

Bod rozpojeni objednavkou zékaznika lezi v misté zasoby, z né¢hoz je uspokojovana
poptavka zakaznikd. Poloha bodu rozpojeni urcuje, jak hluboko vnikaji objednavky
zakazniki do materialového toku vyrobniho podniku. V tomto bodu se nezavisla
poptavka méni na poptavku zavislou. Bod rozpojeni oddé€luje oblasti s odliSnym zplsobem
fizeni (a tim 1 s odliSnymi pozadavky na metody pldnovani) a s rozdilnou povahou
rozhodovéni:

- Po proudu (smérem od bodu rozpojeni k zdkazniktim) jsou ¢innosti fizeny na zakladé
pfijatych objednavek zakaznikl; pfevlada riziko chybného vynaloZeni prostiedka
na neprodejné zasoby.

- Proti proudu (smérem od bodu rozpojeni k dodavateltim) je fizeni ¢innosti zaloZeno
na predikcich poptavky a na planech z nich odvozenych; roste riziko ztracenych nebo
zruSenych zakdzek. Hlavni rozhodnuti se tykaji vytvareni plani a pfijimani objednavek

(Libal, V. akol., 1994)
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Polohy bodu rozpojeni

V podstaté existuje 5 moznych poloh bodu rozpojeni, které jsou vychodiskem pro 5

zékladnich logistickych struktur.

5 4 3 2 1
V— O/ 0=/ 0\ —\/
Suroviny u Nakup Sklad Vyroba Sklad Montéaz Sklad Distribu¢ni
vyrobce Surovin surovin dila dila vyrobku sklad
v nodniku
Obrazek 5 Body rozpojeni Zdroj: D. Vanécek, (1998)

V bodé¢ ¢. 1 se hotové vyrobky expeduji do distribucnich skladt, odkud se dodavaji
zakaznikiim. Tento bod rozpojeni pfedpoklada existenci vlastni podnikové distribucni sité.

Objednavka kon¢i v distribuénim skladu a je odtud vyfizovéna.

V bodé €. 2 se dostane objednavka zakaznika aZ do skladu hotovych vyrobkil ve vyrobnim

zavodé, odkud jsou pozadavky zédkaznikl vykryvany.

Bod rozpojeni ¢. 3 byva umistén pifed koneCnou montdzi vyrobkil, tedy nékde uvnitt
montaZniho procesu. Znamena to, Ze dily a potfebné komponenty pro vyrobek se vyrabéji
na sklad. Teprve kdyZ sem pronikne konkrétni objednavka zékazniky, za€ne se s kone¢nou

montazi, ktera asto bere v ivahu drobna pfani zékaznika.

V bodé¢ rozpojeni €. 4 se skladuji pouze suroviny, riizné materialy nebo nakupované dily.
Vlastni vyroba se zahdji, aZ sem pronikne objednavka zdkaznika. To znamena,
ze se nevyrabi, dokud nepfijde konkrétni objedniavka. Kazda zakazka se zhotovuje
samostatné. Je samoziejmé, ze takovato vyroba se mulze tykat jen omezené¢ho poctu

slozitych a drahych vyrobkd.
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V piipadé bodu rozpojeni €. 5 se zdsoby trvale vlibec neudrzuji. S opatfovanim surovin
se zafne az po prijeti objednavky zakaznika. Kazda zakazka je specifickym projektem,

Casto spojenym s vyvojovymi a konstrukénimi pracemi (Vanécéek, D.,1998).

Bod rozpojeni je tteba urcit pro kazdou skupinu vyrobkd, u nékterych vyrobkii samostatné
i pro rizné trhy (skupina odbérateld). Pfi tomto rozhodnuti jde hlavné o vyvazovani mezi
pozadovanou dodaci lhiitou a spolehlivosti doddvek a mezi pozadavkem podniku
dosdhnout piijatelné naklady na =zasoby a tUnosné riziko jejich neprodejnosti

&i nepouzitelnosti (LIBAL, V. a kol., 1994).

Posun bodu rozpojeni

Cilem kazdého dodavatelského fetézce by mél byt posun bodu rozpojeni poptavkou
co nejdale proti proudu toku vyrobki. Flexibilnéjsi vyroba a logistika dovoluji podniku
udrzovat vétsi zasoby nedokoncené vyroby, kterou Ize bleskoveé proménit v hotové vyrobky
podle aktualnich pozadavku trhu (Christopher, M.,2000).

Jestlize jsme pod vlivem konkurence nuceni k rychlej$im a spolehlivéjsim dodavkam, mél
by se bod rozpojeni rovnéz posunout blize k trhu. Naopak jestlize klesne poptavka nebo
se bude jevit znacné rozkolisanou, budeme se snazit umisti bod rozpojeni déle proti proudu

(Vanécek, D.,1998).

Obecné plati, ze velké zasoby, pozadavky zdkaznikii na vétSi pocet variant vyrobkl
a rychlejsi zastaravani vyrobki nuti vyrobce posunout bod rozpojeni hloubéji proti proudu.

Nesmi viak dochézet k prodluzovani dodacich lhiit (VANECEK, D.,1998).
V slozitém dodavatelsko-odbératelském fetézci 1ze posunu bodu rozpojeni objednavkou

proti sméru toku vyrobkil dosahnout pouze aktivni komunikaci mezi jednotlivymi partnery

fetézce, jez je zalozena na spolecném sdileni informaci (Christopher, M., 2000).
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2.6 Charakteristika textilniho pramyslu v CR

Textilni primysl je proexportné orientované odvétvi s kratkym inovaénim cyklem obmény
vyrobkd. Podle druhu zpracovavané suroviny se déli na primysl bavlnaisky, Inatsky,
vlnatsky a pletatsky. Vyroba vétSiny podnikl textilniho primyslu ma vice technologickych

stupndi.

V roce 2004 se podilela vyroba textilii a textilnich vyrobkd na trzbach zpracovatelského
primyslu 2,1 %, na po¢tu pracovnikl 3.8 % a na Ucetni pfidané hodnoté 2,6 %. Podily
téchto ukazatelli na zpracovatelském priamyslu v ¢asové fadé od roku 2000 do roku 2004
trvale klesaji. Pfi¢inou je zvysujici se konkurence zejména asijskych zemi, liberalizace
obchodu s textilnimi vyrobky a pokles ekonomické aktivity v zemich EU a zejména

v Némecku.

2.6.1 Hlavni produké¢ni charakteristiky odvétvi

Vyvoj hlavnich produkénich charakteristik v odvétvi textilniho priamyslu v letech
2000 az 2004 se vyznacoval stagnaci trZeb za prodej vlastnich vyrobki a sluZeb, ucetni
pridané hodnoty ve stalych cenach a poklesem poctu zaméstnanci o témér 17,5 tisic
osob. Silici konkurence, spojena s postupnou liberalizaci svétového trhu, vyvolala potiebu
restrukturalizace vyroby spojenou s likvidaci neefektivnich provozii a omezovéanim
produkce standardnich vyrobkil. Nartst produktivity prace z ucetni pfidané hodnoty oproti
roku 2000 byl nejvyssi u oboru 17.5 vyroba ostatnich textilnich vyrobkl kromé& odévi
s ristem o 83,5 %. Vyznamny podil na jejim rGstu maji technické textilie, kde byl nejvetsi

rozvoj sofistikovanych vyrob.

Stagnaci ¢i mirny pokles produktivity zaznamenaly obory pletaiského primyslu
a kone¢né upravy textilii.
Hlavni produkéni charakteristiky odvétvi textilniho primyslu v CR v letech 2000 az 2004

jsou uvedeny v Grafu 1 a Tabulce 1.
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Graf 1 Hlavni produkéni charakteristiky odveétvi  Zdroj: CSU, vlastni dopocet, rok 2004 = pedbézn data; s.c. roku 2000

Tabulka 2 - Hlavni produkéni charakteristiky

(mil. K¢, osob) 2000 2001 2002 2003 2004*
Trzby za prodej VVa$S ! 55945,8 | 60 112,0 | 54 016,9 | 53 402,3 | 53 668,4
Meziro¢ni index X 107,4 89,9 98,9 100,5
Kumulovany index 100,0 107,4 96,6 95,5 95,9
Ucetni pfidana hodnota 16 805,4 | 17 542,5 | 15615,7 | 16 318,6 | 16 672,2
Meziro¢ni index X 104,4 89,0 104,5 102,2
Kumulovany index 100,0 104,4 92,9 97,1 99,2
Produktivita prace z PH 2 243,7 255,4 249,2 285,2 323,8
Meziro¢ni index X 104,8 97,6 1144 113,5
Kumulovany index 100,0 104,8 102,3 117,0 1329
Pocet pracovnikti 68 964,0 | 68691,0 | 62 670,0 | 57 217,0 | 51 482,0
Meziro¢ni index X 99,6 91,2 91,3 90,0
Kumulovany index 100,0 99,6 90,9 83,0 14,7

Zdroj: CSU, vlastni dopodet, rok 2004 = predbézna data; s.c. roku 2000

! Trzby za prodej vlastnich vyrobki a sluzeb.
2 Produktivita prace z pridané hodnoty.
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2.6.2 Zaméstnanost v ramci odvétvi

Velikostni struktura zaméstnanosti je déna charakterem priimyslu, jeho technologickou
a inovacni narocnosti. Ta urcuje, Ze pouze neceld pétina zaméstnancti v odvétvi pracuje

v malych podnicich.

Primeérnd mési¢ni mzda v roce 2004 Cinila u organizaci s 20 a vice zaméstnanci 12 476 K¢,

coz je 73 % primérné mzdy zpracovatelského pramyslu.

Nova pracovni mista v odvétvi textilnitho primyslu jsou vytvafena omezené vétSinou

s vyuzitim zdkona €. 72/2000 Sb., o investi¢nich pobidkach v platném znéni a ucasti

zahrani¢niho kapitalu.

Podnikatelské prostiedi odvétvi je v soucasné dob& nejvice ovlivnéno ukonéenim platnosti
Dohody o textilu a oSaceni WTO (k 1.1.2005), liberalizaci obchodu a dovozem

standardnich vyrobku v nizsich cenovych relacich z asijskych zemi.

Statni sprava se vyrazné€ podili na ptipravé opatieni vedoucich k ochrané spole¢ného trhu
EU pted nekalymi praktikami v obchodu s textilem. Pfijala opatfeni k u¢inné realizaci

kontroly trhu dozorovymi organy COI za igasti policie a piislunikii celni spravy.

0-9
1000 avice T% 10- 4%
19% 129,
50 - 249
250 - 999 268%
%
Graf 2 Velikostni struktura zaméstnanosti v roce 2004 Zdroj: CSU
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2.6.3 Zahrani¢ni obchod

Ruast konkurence, liberalizace obchodu a nedostatecna rychlost restrukturalizacnich zmén

ve vyrobé¢ prispéla v obdobi let 2000 az 2004 k poklesu salda zahrani¢niho obchodu.

Vstupem CR do EU k 1.5.2005 se piimy vyvoz vyrobk textilniho pramyslu do zemi EU
(25) v roce 2004 mezirocné zvysil o 15,1 % a jeho podil na celkovém piimém vyvozu Cinil
84 %. Priimérna kg cena vSak v hodnoceném obdobi poklesla o 3,2 %. Tato skutecnost byla
ovlivnéna zménami kurzu koruny a vysokou konkurenci na narocnych evropskych trzich

v oblasti standardnich vyrobki.

Do neélenskych zemi EU sméfuje z CR cca 16 % piimych vyvozi vyrobki textilniho
primyslu. Dovazeno je do CR z neélenskych zemi 19 % vyrobki, zejména materialy
pro vyrobni spotfebu, bavlnaifské ptize a lozni, stolni, toaletni a kuchynské pradlo.
Z teritorii mimo EU byly textilni vyrobky nejvice umistovany do Turecka, USA, Ruska

a Svycarska.

Tabulka 3 - Vyvoj zahrani¢niho obchodu v letech 2000 az 2004

(mil. K¢) 2000 2001 2002 2003 2004
Vyvoz 47 942,9 | 52509,9 | 46 657,5 | 48 798,0 | 53 394,3
Dovoz 43 888,8 | 45965,5 | 44 447,5 | 44 297,6 | 49 668,4
Saldo 4054,1 |6544,4 |2210,0 |45004 |37259
Meziro¢ni index | 00/99 01/00 02/00 03/00 04/00
Vyvoz X 109,5 88,9 104,6 109,4
Dovoz X 104,7 96,7 99,7 112,1

Zdroj: CSU; vlastni dopocet

2.6.4 Investice

Investice do strojniho zafizeni jsou na nizké Urovni a neodpovidaji potfebdm

restrukturalizace vyroby a zavadéni novych technologii. Pfestoze v poslednim obdobi
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probéhlo v textilnim primyslu nékolik vyznamnych modernizac¢nich akci s podporou
investicnich pobidek, a to nejen u organizaci pod kontrolou zahrani¢niho kapitalu,
ale i u domacich investort, je investi¢ni aktivita v Ceském textilnim pramyslu oproti

investiéni aktivité v zemich EU nizka.

K 31.12.2004 bylo podpofeno zdkonem ¢. 72/2000 Sb., v platném znéni, celkem 10
projekti spole¢nosti textilntho primyslu, jejichz cilem bylo podporovat zavadéni,
rozSifovani ¢i modernizaci vyroby. Mezi nejvyznamnéjSi projekty patii projekty
nasledujicich spolec¢nosti: Novd Mosilana, a.s., Brno, VELVETA, a.s. Varnsdorf, JUTA,

a.s. Dvur Kralové nad Labem, VEBA, a.s. Broumov a dalsi.

Na podporu rozvoje podnikéni v odvétvi textilniho a odévniho primyslu, zejména malych
a stfednich podnikli, jsou prostfednictvim programli vyhlaSovanych Ministerstvem
pramyslu a obchodu uvoliiovany finanéni prosttedky jak ze statniho rozpoctu, tak ze zdroju
EU. Jedna se ptedev§im o programy Operacniho programu Primysl a podnikani (OPPP),
programy na podporu vyzkumu a vyvoje , investi¢ni pobidky a dalsi. Na rozvoj malych

a stiednich podnikl je zaméteno 11 programi podpory.

2.6.5 Perspektivy odvétvi

Po ukonceni platnosti Dohody o textilu a oSaceni k 31.12.2004, tedy v prostiedi zostiené
konkurence, se spole¢nostem textilniho priimyslu dafi umistovat své vyrobky na naro¢nych
svétovych trzich a udrzovat si svoji pozici. Ristu konkurence se snaZi vyrobci celit
zavadénim novych technologii, specialnich druh vyrobkt, vyrobkil s novymi uzitnymi
vlastnostmi (napf. textilie s permanentni protikliStovou Gpravou, vyrobky pro nadhradu kize

pii popaleninach na bazi nanotechnologii, cévni ndhrady atd).

Pro udrzeni a zvyseni konkurenceschopnosti na svétovych trzich v dal§im obdobi je hlavni
prioritou tohoto odvétvi vyrobkova inovace a zavadéni novych druhd vyrobkd s vys§im
podilem piidané hodnoty, nového zaméfeni a specifickych uzitnych vlastnosti 1 vysoké
kvality s odpovidajicim servisem. Takové vyrobky mohou vzniknout v dohledné dobé

pouze vzajemnym propojenim vyrobcl s védecko-vyzkumnou zakladnou, siti dodavatelt
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a navaznych odvétvich nebo distributorti. O¢ekava se rust ulohy subdodavek pro High-tech

obory (Www.mpo.cz).

Za novy piistup lze povazovat i vyvijeni produkti, které predstavuji propojeni nékolika
vyrobnich obori. Pfikladem je ,,chytré obleCeni spolecnosti O’Neill Europe. Tato
spolecnost piedstavila celosvétov€é prvni batoh se solarnim napdjenim, podporou
komunikace a funkcemi pro prehravani médii, novy batoh uréeny pro zabavu a druhou

generaci zimni bundy, kterd podporuje komunikaci a zabavu (Chytré obleceni, 2005).
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3 Cil a metodika prace
3.1 Objekt zkoumani

Objektem mého zkoumdani byly pfistupy k dodavatelim a odbérateliim aplikované

ve spolecnosti Jitex, a.s.

3.2 Hlavni cil prace

Hlavnim cilem prace je analyzovat souc¢asné dodavatelsko-odbératelské vztahy z hlediska
novych trendi k dlouhodobé spolupraci, partnerstvi, outsourcingu, propojeni informacniho
toku a urovné logistickych sluzeb. Dale jsem se zabyvala otazkami konkurenceschopnosti

¢eskych vyrobcet na trzich v Ceské republice i v zahranici.

3.3 Metodika prace

Metodika prace je zaloZena na:

1) vybéru a studiu vybrané odborné literatury a Casopisi pojednavajicich
o logistice a textilnim primyslu CR,

2) studiu internich materialti podniku, se kterymi jsem méla moznost pracovat,

3) shromazd’ovani informaci ziskanych z uskute¢nénych konzultaci se zastupci firmy
Jitex, a.s.,

4) studiu dostupnych internetovych stranek zabyvajicich se logistikou a textilnim
primyslem,

5) studiu odbornych prament zabyvajicich se hodnocenim a vybérem dodavateld,

6) aplikaci metod vicekriterialniho hodnoceni pii vybéru dodavateli.
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4 Charakteristika podniku

4.1 Historie spole¢nosti

JITEX stavkarny, n.p., vznikl dnem 3. fijna 1949 z nové postavené¢ho zdvodu v Pisku
a nekterych textilnich provozoven v Pisku a dalSich mistech jiznich, jihozapadnich
a stfednich Cech. Dostavbou pfadelny v roce 1960 se stal JITEX &tyfstupiiovym
pletaiskym kombinatem, kde na sebe vzajemn¢é navazovaly pradelna, pletarna, barevna
s upravnou a konfekce. V pribéhu padesatych a na pocatku Sedesatych let se JITEX

zatadil mezi nejvétsi vyrobce pleteného zbozi v tehdejsim Ceskoslovensku.

Také nasledujici 1éta znamenala dynamicky rozvoj podniku. Souvisel nejen s rozvojem
a podporou pletarského primyslu a neustale rostoucim zajmem o pletené textilie, ale
1 se schopnosti rychle reagovat na ménici se podminky. Dafilo se pfichazet neustale
s né¢im novym, at’ jiz ve struktufe vyrabénych a poté konfekéné€ zpracovavanych upleti
z bavlny, nésledné¢ syntetickych vldken ¢i manipulaci riznych materidld. Také
schopnost vyrabét a nabizet uplety jak osnovni, tak zatazné, nabidla moznost vyrabét
takika neomezeny sortiment vyrobkl s uréenim nejen na tuzemsky trh, ale v nemalé

mife také na vyvoz.

V letech devadesatych doSlo k diametralni zméné podminek na trhu s textilem,
charakteristickd pro toto obdobi je zejména ztrata vychodnich trhd. Postupné,
ale dostatecné rychle se podafilo uplatnit vyznamnou ¢ast vyrabéného sortimentu
1 objemu na vyspélych trzich zapadni Evropy, ale také v USA. UmozZnil to nejen
technicko-technologicky potencial, ale vyznamnou mérou také inovacni aktivita
a schopnost pruzné reagovat na dramaticky se meénici poZadavky novych trhi,
v neposledni fadé vSak také cenova konkurenceschopnost, plynouci z ptechodné

zfeteln€ levnéjsi pracovni sily, promitajici se do ceny vyrobk.

V druhé poloviné devadesatych let se postupné zacaly velice vyrazné meénit podminky
na zapadoevropskych trzich, a to pfedevSim s nastupem prodeje textilniho zbozi
ze stfedni a jihovychodni Asie. Tlaku, pfedev§im cenovému, nedokézal textilni pramysl

téchto zemi celit, coZ se projevilo v jeho zna¢ném uUtlumu. Tento vyvoj musel nutné
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poznamenat i vyvoj textilniho primyslu v Ceské republice. S plnou silou se u nas
projevil na pfelomu a zacatku nového tisicileti. Obrovsky cenovy tlak levného asijského
zbozi, v podminkach Ceského trhu velmi Casto i nelegalné potrizeného, na tuzemském
trhu nezvladla cela fada tradi¢nich Ceskych vyrobcti. Tento nezadouci a nepiiznivy
vyvoj se nevyhnul ani spolecnosti JITEX, kterd se s nim uspé$né vyrovnala diky
postupné redukci vyrobnich kapacit.Cilem této snahy bylo piebudovat spolecnost

na sice mensi, avSak akceschopnou a moderni vyrobni jednotku (25).
K posledni vétsi zmeéné ve struktufe podniku doslo 1. 4. 2004. Byla vyclenéna textilni

vyroba pod dcefinnou spolecnost Jitex, a.s., jejimz 100 % vlastnikem je matefska

spolecnost Jitex Pisek, a.s.

39



4. 2 Zakladni charakteristika podniku

Obchodni jméno: JITEX

Identifikacni Cislo: 26073951

Sidlo: U Vodarny 1506, 397 01 Pisek

Datum vzniku: 1.6. 2004

Prévni forma: akciova spolecnost

Zakladni kapital: 10 000 000.-- splaceno ke dni vzniku a.s.

Piredmét podnikani
JITEX, a.s., se zabyva jak vyrobou pfizi a upletd, tak vyrobou hotovych konfekénich
vyrobkll. Jako tradiéni vyrobce pleteného oSaceni produkuje Sirokou Skalu vyrobkl

z Upleth pro razné kategorie zékaznikl a rizné urceni.

Certifikaty kvality:

Jitex, a.s., je nositelem fady certifikatd. Systém managementu jakosti firmy je
pravidelné¢ podrobovan recertifikaénimu auditu v ramci podminek pro udéleni
certifikatu CSN EN 1SO 9001:2001. Na zikladé kladného vysledku certifikaéniho
auditu byl systém managementu jakosti provéfen a shledan v souladu s pozadavky CSN
EN ISO 9001:2001. Ziskané osvédceni plati pro procesy: pletaiska vyroba, barveni a

uprava upletl, véetné tisku a sitotisku, konfekéni vyroba, vySivani.
Déle jsou ve vyrobé uplatiovany parametry dle certifikatu AQAP 110, ktery

se vztahuje na dodavky Armadé CR. Firma smi také pouZivat oznadeni QZ - Zarudena

kvalita.
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4.3 Sortiment vyrobki

Sortiment vyrobki podniku je rozdélen do dvou zakladnich skupin. Prvni z nich
je tzv. zakladni kolekce, ktera je doplnéna znackovymi kolekcemi. Toto rozdéleni

se tyka vrchniho oSaceni i spodniho pradla.

Vsechny kolekce jsou pravidelné 2 x rocné obmeénovany v celé své §iii a to pro sezonu
jaro-1éto a podzim-zima. V kolekci vrchniho osSaceni nasleduje vzdy v mezidobi
aktualizace kolekei - pro horké 1éto a pro vanocni obdobi. Toto doplnéni reaguje
na pozadavky trhu a na potvrzené moddni trendy ze zahranicnich veletrhi.
Velikostni sortiment je u vrchniho oSaceni pro hochy a divky vel. 140-176, pro zeny
S-XL, u vhodnych modelt XXL, pro muze M-XXL. U no¢niho a spodniho pradla
ptistupuje i kategorie mladsiho Skolniho véku - vel. 104-128.

Hlavnim sortimentem nabidky podniku je pletené vrchni oSaceni pro béZzné noSeni
i pro aktivné straveny volny c¢as. Tato kolekce vzdy odrdzi posledni modni trendy
v materidlech, barvach, stithovém fesSeni i zdobicich prvcich, ale obsahuje i klasicky
zpracované modely pro konzervativngjsi skupinu zékaznikli. Ke zdobeni jsou vyuzivany

celoplos$né tisky, sitotisky, vysivky, ozdobné etikety a vsadky.

Dalsi skupinou vyrobkill je no¢ni pradlo - pyZama a nocni koSile pro déti 1 dospélé.
V damské kategorii se velmi dobie uplatiiuji modely z upletu ve sloZeni 50% bavlna,
50% modal. Ke zdobeni se vyuziva kromé sitotiskovych motivii také krajkovych vsadek
a elastickych krajek. Zajimavosti je fluorescencni potisk na no¢nim pradle pro nejmladsi

kategorii, ktery ve tmé svétélkuje.

Samostatnou skupinou je nabidka spodniho pradla. Firma se zaméfuje na vyrobky
ze 100% bavilny v raznych vazbach od jemnych zeber, pifes interlokové vazby
az po vyplnék, vSe v rizném provedeni. Jedna se o klasické pradlo - divéi a ddmskeé
kosilky a soupravy, chlapecké a panské natélniky, trenyrky a spodky. Také barevnost

je klasicka.

Nezanedbatelnou soucasti produkce jsou zupany a oddechové soupravy z postfizeného

plySe a Zupany z froté. Krom¢ uni modeld se nabizi pro vSechny kategorie zdkaznikl
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modely zdobené tiskem, sitotiskem, ¢i vySivkou. Vyuziva se také prouzkovanych nebo
plasticky pletenych vlasovych materialii. Pletené Zupany jsou proti tkanym leh¢i a snaze

se udrzuji.

Znackové kolekce

PONTE VECCHIO

Jednd se o panskou znackovou kolekci nadstandardniho konfekéniho zpracovani.
Cela tfada ptsobi elegantnim, pohodlnym, seriéoznim a luxusnim dojmem. Duraz je
kladen na zajimavé sportovni stfithové feSeni a vybér kvalitnich materidli. Navrhafi si
pii tvorbé modelii pohrali s detaily jako jsou kontrastni paspule, prosivané vsadky,

efektni sitotisky ¢i kovové dopliiky.

JWL a JWL Casual

JWL je damska znackova kolekce zaméfena na moderni, elegantni a ambicidzni zeny.
Pti tvorbé kolekce byl velky diraz kladen na originalni stfihova feseni modeld, na vybér
kvalitnich materialli, trendovych barev a tiskli. Dopliiuje ji JWL Casual, kterd se vice

bliZi sportovnimu stylu.

NO 499

Znackova kolekce pro mladé a nekonvenéni zédkazniky, které oslovuje novymi médnimi
prvky a vystrelky. Styl této kolekce odrdzi nové inspirace ze zahrani¢nich veletrht.

Naméty byly Cerpany zejména z francouzskych trendli nadchazejici sezony.

Body Comfort & Boco - "Pradlo s klimatizaci"

Znackové kolekce komfortniho a praktického pradla pro soucasny Zivotni styl.
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Sy Miort Ex=x=x=x

B O D Y COMF ORI

Obrazek 6 - Znacka Body Comfort

Jde o obleceni Spickové kvality, vhodné jak do extrémnich podminek, tak k béznému
pobytu v ptirod¢, ke sportu a kazdodennimu noseni. Kolekce BodyComort piedstavuje
zékladni ftadu funkéniho obleceni. Kolekce BOCO se navic mtize pochlubit
nadstandardnim zpracovanim a atraktivnim designem modeld. Modely je mozné

pouzivat nejen jako spodni pradlo, ale i jako jedinou svrchni vrstvu.

Pro tuto kolekci se vyuziva materidlii se specidlnimi vlastnostmi. Jedna se pfedevsim
o profilované polypropylenové vldkno PROLENVEL z fady PROLEN. Toto vldkno
je velmi lehké, nenavlhavé, odolné wviaci bakteriim a plisnim. Vyznacuje se
1 vynikajicimi izola¢nimi vlastnostmi, samozhaSecim efektem a mimotadné

jednoduchou udrzbou.

43



5 Nakup

Hlavnim ukolem nakupu je vc€asné zasobovani jednotlivych stupni vyroby
pozadovanym sortimentem surovin a materiall v maximaln¢ moznych dosazitelnych
ekonomickych a kvalitativnich parametrech. Ekonomicka kritéria jsou zvlaste dilezita,
protoze platby podniku dodavatelim za vstupy tvofi podstatnou ¢ast vSech nakladi

firmy.

Zaclenéni utvaru nakupu do organizaéni struktury spole¢nosti
Nakup je soucasti useku logistiky. Usek logistiky je Fizen feditelem logistiky, ktery

je v pfimé podtizenosti vykonnému fediteli.

Pracovni napli utvaru nakupu

Utvar nékupu zajistuje dodavky materialti pro vyrobu piedevsim na zakladé objednavek
odbytu. Spole¢nost Jitex vyrabi jak systémem zakazkové vyroby, tedy podle pfedem
dohodnutych kontraktt, tak i na zdklad€ marketingovych pfedpokladi (vyhledd).

5. 1 Dodavatelé

Spolec¢nost produkuje pomérné Siroky sortiment riznych textilnich vyrobkl. Z tohoto
divodu je znatné Siroké i spektrum materidli, které musi utvar nakupu vcas
a v odpovidajici kvalit€¢ 1 mnozstvi zabezpecit. Jedna se o velké mnozstvi poloZzek
pocinaje ptfizemi, pfes barviva aZ po material slouzici jako obal pro hotovy vyrobek.
Podle jejich povahy a ucelu pouziti ve vyrobé¢ lze kazdou z pottebnych polozek zatadit

do jedné z osmi skupin materialu, které jsou uvedené v nasledujici tabulce.
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Tabulka 4 - Piehled dodavateli v roce 2005

Dodgvatele dle komodit a &R EU Mimo Celkem
zemi EU
Bavinéné pfize 8 5 1 14
Chemicka vlakna 4 6 0 10
Elastomery 2 2 0 4
Barviva a TPP 15 6 2 23
M,aterlaly pro konfekéni 11 2 1 14
vyrobu

Adjustacni materialy 16 0 0 16
RezZijni materialy 15 0 0 15
Jehly a platiny pletarské 2 0 0 2
Celkem 73 21 4 98

Zdroj: J. Smolova,(2006)

V pribéhu roku 2005 spolecnost spolupracovala celkem s 98 riznymi dodavateli.
Nejvétsi skupinu piedstavuji dodavatelé z Ceské republiky, jejich podil na celkovém
poctu dodavateld ¢ini 75 %. Druhou skupinou jsou dodavatelé, jejichZ sidlo je na tzemi
¢lenskych statii Evropské unie. Tato skupina ¢itd celkem 21 firem a predstavuje 21 %
viech dodavateltl. Po vstupu Ceské republiky do Evropské unie doflo ke zkraceni
dodacich lhut této skupiny dodavatelii, vzhledem ke zruSeni celnich formalit. Posledni,

nejméné pocetna skupina dodavateld, zahrnuje firmy se sidlem mimo Evropskou unii.

4%

OCR B EU O Mimo EU

Graf 3 Prehled dodavateli Zdroj: J.Smolova, (2006)

Pokud bychom analyzovali po€et dodavatelt v rdmci jednotlivych komoditnich skupin,

zjistili bychom, ze nejvétsi pocet dodavatelt vykazuji barviva a technické pomocné
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prostiredky. V ramci této komoditni skupiny byly uskutecnény dodavky od 23 rGznych
dodavatelti viz Graf 2. Z toho v 15 piipadech §lo o dodavatele z Ceské republiky,
6 dodavateli bylo z Evropské unie a zbyvajici 2 nepochazeli z Clenského statu Evropské

unie.

Druhou nejpocetnéjsi skupinu dodavateli tvoii dodavatelé adjustaénich materialii.
Spadd sem celkem 16 dodavatelti a vsichni jsou z Ceské republiky. Také viech

15 dodavatelt rezijnich materialti mé sidlo na uzemi republiky.

Naproti tomu materialy pro konfekéni vyrobu byly dodavany spole¢nostmi z Ceské
republiky, ostatnich stati Evropské unie i od dodavateld se sidlem mimo EU.
Nejpocetnéjsi skupinou jsou i1 v tomto piipadé¢ domdaci dodavatelé (11 firem). Ve statech
EU sidli 2 dodavatelé této skupiny nakupovaného materialu a jeden nepochdzi se statl

Evropské unie.

Dalsi skupinou jsou bavinéné prize. I zde pfevazuji domaci dodavatelé, kterych bylo

celkem 8, nad dodavateli z EU (5 firem) a mimo EU (1 dodavatel).

Chemicka vlikna ptedstavuji jedinou skupinu nakupovaného materidlu, kdy pocet

dodavatelii z EU je vyS$si nez domaécich.

Predposledni skupina, elastomery, byla nakupovana od dvou domacich dodavatelskych
firem a od shodného poctu dodavatelt z EU. Posledni skupinou nakupovaného
materidlu jsou jehly a pletaiské platiny. Rocni potfeba této skupiny materidlu byla

pokryta dodavkami od 2 domacich dodavateli.
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Graf 4 Struktura dodavatelt dle komodit Zdroj: J. Smolova, (2006)

Dodavky az na nékolik malo vyjimek jsou uskute¢iiovany silni¢ni dopravou, Zeleznicni
vlecka se nepouziva. VSechny dodavky podléhaji dodaci podmince INCOTERMS DDU
Pisek, Jednd se o anglickou zkratku pro vyraz Duty Delivery Unpaid, coZ znamena
vyplacené bez cla. Mistni ndzev za zkratkou pak oznacuje misto dodani zasilky. V praxi
to znamena, Ze cena, ktera je stanovena v ramci takovéto podminky zahrnuje vSechny
vedlejsi ndklady. Vyjimkou je pouze piipadné clo, které by bylo nuté pficist
k hodnot¢ zasilky (dale jen DDU). Dopravu zajist'uji dodavatelé a jeji cena je zpravidla

zapocitana jiz v nabidkach jednotlivych dodavatelti.

5.2 Partnerstvi s dodavateli
Textilni primysl v soucasnoti nepatii k nejstabiln€jSim odvétvim. Mnohé firmy byly
vlivem asijské konkurence nuceny svou ¢innost ukoncit a mnohé z téch, které na trhu

nadale ptisobi je mozné v dohledé dobé budou nésledovat. Dodavatelé vstupt se snazi
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vSemozn¢ omezit spoluprdci s nestabilnimi odbérateli a snazi se co mozna nejvice
snizit velikost pohleddvek. Obavaji se platebni neschopnosti svych odbératelii. Tento
trend pak postihuje 1 dobfe fungujici a zavedené spolecnosti, protoze obavy dodavatela
se promitaji 1 do jednani s nimi. Toto se projevuje napiiklad snizenim financ¢nich limita
pro jednotlivé odbératele nebo zkracenim doby splatnosti. Tyto okolnosti nepfispivaji k
rozvoji dlouhodobych uzsich vztahti mezi dodavateli a odbérateli, jak je tomu napiiklad

v jinych primyslovych odvétvich.

JITEX, a. s., s nékterymi ze svych dodavateli spolupracuje pomérné dlouhou dobu.
Vztahy s témito dodavateli jsou upraveny dlouhodobymi smlouvami a jedna
se o provétené dodavatele, ktefi dokazi splnit naroky na kvalitu surovin. Jsou provéfeni

1 z hlediska spolehlivosti dodavek, ochoty a rychlosti v feSeni ptipadnych problém.

5.3 Proces nakupovani

Jsou stanovena vnitini pravidla pro nakupovani materidlu, kterd kladou diraz
na to, aby objednavky a kupni smlouvy byly s dodavateli sjednavany jednoznacn¢. Také
pozadavky =z hlediska druhu, sortimentu, ceny, doby dodani i jakosti se piesné
specifikuji. Jde o vnitropodnikovou normu platnou pro utvar ndkupu a odpovédnost za

jeji dodrZzovani nese feditel logistiky a pfislusni manaZefi kontroly.

Informace pro nakupovani jsou ziskavany z nasledujicich zdrojt:
- objednavky vzorovych polozek = pozadavky manazerti provozii na zajiSténi
zakladnich a doplitkkovych materiald a jejich pozadované charakteristiky,

- vnitropodnikové sestavy a diskety (spotieba ptizi, dalSich materidli).

5.3.1 Postup pri nakupu
e Vyhledani kontakti na potenciondlni dodavatele jiz dodavanych nebo novych
materiali (zdrojem mohou byt internetové stranky jednotlivych firem
zabyvajicich se danou ¢innosti, kontakty z veletrhii, doporuceni od obchodnich

partnerti, nabidky dodavatell).
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Zaslani poptavky se zdkladni specifikaci materialt a pozadavkem na specifikaci
obchodnich podminek. Pozadované obchodni podminky mohou byt téZ uvedeny
pfimo v poptavce.
Dalsi krok mtZe mit n€kolik variant:
Dana firma viibec nereaguje — tim skonc¢i celé jednani.
Dotazovana firma zasle odpovéd, ze se nezabyva vyrobou ani prodejem
poptavaného materialu — to také piedstavuje konec jednani.
Dotazovand firma reaguje zasldnim nabidky. Po posouzeni uvedenych
kvalitativnich parametri a obchodnich podminek je vyzadana vzorkova polozka
k laboratornim zkouskam. Soucasné jsou upfestiovany obchodni podminky
(kvalita, cena, dodaci terminy, dodaci a platebni podminky, které musi byt
ve vzajemné relaci). Po pozitivnich laboratornich zkouskach nésleduje provozni
zkouska.

Vybérové fizeni probiha na zakladé pozitivnich vysledki laboratornich

a provoznich zkousek a dosazené trovné obchodnich podminek.
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Provedeni srovnani /
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prostiednictvim
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\

Jednani
S potencionalnimi
dodavateli

'

Vybérové fizeni

— T

UZAVREN{ Stanoveni minimalné
SMLOUVY s jednoho ndhradniho
Obrazek 7 - Vybér nového dodavatele Zdroj: J. Smolova, (2006)

5.4 Vybér dodavatele

Vybér dodavatele je vétSinou provadén na zaklad€ multikriteridlniho hodnoceni pomoci
bodové stupnice. Je uplatiiovana kombinace racionalniho i intuitivniho rozhodovéni.
Pro vybér nejvyhodnéjsiho feseni je nutnd hlubokd znalost nakupovanych komodit i

trhu, diky niZ je moZné zapojeni intuitivniho rozhodovani.

50



5.4.1 Zakladni kritéria pro vybér vhodného dodavatele

a) Cena— prioritou je co dosazeni co mozna nejnizsi ceny.

b) Kvalita — takova, aby odpovidala poticbam technologie vyroby.

c) Platebni podminky - splatnosti co mozna nejdelSi a nejlépe hladké platby,
dokumentéarni akreditivy a inkasa sice zabezpecuji platby, ale zaroven prodrazuji
dodavky.

d) Dodaci podminky — oddéleni logistiky se snaZi o dojednani co mozna nejkratSich
dodacich lhat v souladu s planem vyroby a ¢asovym planem plnéni objednavek
odbérateli.

e) Objednaci mnozZstvi — je ocenovana ochota dodavatele dodat jakakoli mnozstvi

dle potieb odbératele.

Podminky spoluprace

Jako jedna z podminek obchodni spoluprace s dodavateli je pozadovéano feSeni
kvalitativnich parametrt jednotlivych materiald a to formou - dle charakteru materialu -
odvolavky v objednévce nebo kupni smlouvé na:

a) pfislusnou podnikovou normu,

b) etalon,

c) referen¢ni vzorek,

d) referencni Stitek,

e) piedem sjednané kvalitativni parametry,

f) bezpecnostni listiny (u barviv a chemikalii).

Spole¢né s kazdou dodavkou (dle charakteru materialu) se vyZzaduje atest kvality.

Dodaci lhuty

V ptipad¢ surové baviny jsou dodaci lhiity mnohem del$i nez u jinych druhti materidlu
pottebnych pro vyrobu. Diivodem je nejen velkd prepravni vzdalenost (i kdyz Jitex
nakupuje ptes evropské firmy), ale i postup dodani. Nejdiive je zaslan vzorek, ten je pak
podroben testim v laboratotich podniku. Na zakladé vyhodnoceni provedenych testl je

teprve zasilka dodana.

51



Dodaci lhiity ¢ini od 48 hod az 8 tydnii, v zavislosti na vzdalenostech od dodavatele
a narocnosti zasilky.
Dodaci podminky — sjednéavaji se na zakladé mezinarodnich podminek INCOTERMS.

Jednou z nejpouzivanéjsich je podminka DDU.

Splatnost je dohodnuta ve vétSiné ptipadi minimalné na 30 dnd. Splatnosti se 1isi
Vv zavislosti na komodité: splatnost u baviny - 60, 90 dna, barviva 90, 120 dnti. Textilni

pomocné piipravky a chemikalie — 30, 40, 60, 90 dnti od fakturace.

DalSi omezeni dodacich a platebnich podminek

V ptipadé nckterych dodavatelii se objevuji i mnozstevni objednaci limity. Klasickym
pfipadem je existence minimalni vySe dodavky, kterou je dodavatel ochoten dodat.
Mnozstvi, které je mensi nez zminéna hranice, neni ochoten dodat viibec nebo je doda,
ale za zvySenou cenu za jednotku nebo pausalni poplatek za celou objednavku. Nekteti

dodavatelé také omezuji 1 horni hranici mozné objednavky.

Dodavatel k tomuto kroku mize mit hned nékolik divvodii. Jednim ze zdsadnich
je prekroceni vyrobnich kapacit dodavatele, ktery pri urcité velikosti jednotlivé

objednavky nemusi byt schopen ji zajistit.

Dalsim duvodem, ktery se vyskytuje prevazné v odvétvich, kterd vykazuji velké a casté
turbulence, nebo jsou jinak urcitym zpusobem nestabilni, byva uplatnéni opatrnych
pristupu. Tim se rozumi nastaveni maximalni vyse objednavky tak, aby sam dodavatel
nebyl ohrozen pripadnou platebni neschopnosti odbératele. Prikladem takovéhoto
omezeni mohou byt kombinace doby splatnosti a maximdalniho objemu dodavek v
urcitém casovéem useku. Redlné by tato situace mohla vypadat ndsledovné: dodavatel
predlozi odbérateli nabidku, kde uvede dobu splatnosti 90 dnii a soucasné omezi jeji
vysi financnim limitem napr. K¢ 500 000,--. Ideadlni by tato nabidky byla tehdy, pokud
by objem materidlu, ktery predstavuje uvedeny financni limit, pokryl potieby vyroby
odberatele v daném obdobi (priblizné 90 dnu). Pokud by ale pokryl potrebu vyroby
napriklad jen po dobu 30 dnii, pak by byl odbératel nucen zaplatit dodavateli drive, nez
udava uvedena doba splatnosti. Skutecna doby splatnosti by tedy byla podstatné kratsi.
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5.4.2 Vlastni vybér dodavatelii:

K vyhodnoceni a naslednému vybéru dodavateli je pouzivan bodovaci systém.
ve vztahu k pfedmétu zasobovani jako takovému, ale rovnéz k jeho nabidce trznich

vykonti jako celku, popft. k celému podniku komplexné.

Obecné informace o ur¢itém dodavateli, jako napt. image, kapitalova zékladna, finacni
a technickd schopnost, se dopliuji specidlnimi fakty o vykonnosti a schopnosti
pfedmétu zasobovani a objemu dodavky. Zvlastni vyznam maji fakta o struktuie
nakladi dodavatele, jeho kooperacni pfipravenosti, a rovnéz o vyznamu, ktery pii

daném objemu objednavky ptisuzuje odbérateli.

Tyto vsSeobecné pozadavky musi byt do hodnoceni zaclenény jako relevantni
rozhodovaci kritéria, aby bylo mozno tspésné rozhodovat o volbé dodavateld. Kritéria
nejsou vzdy vzajemné nezavisla, ale konfliktni a kromé toho se Casto vyznacuji
rozdilnym vyjadienim. Pro dosazeni srovnatelnosti musi byt oznaceny na srovnatelné

zéakladné.

Zasadni vyznam pro kvalitu vybérového rozhodovani ma predev§im pocet a druh
zvolenych kritérii. Cena, dodaci lhtta a jakost vyrobkli nemohou byt jedinym kritériem
u vyznamnych materiali nebo rozsahlejsich objemu pii zdsobovani. Stejné tak je tfeba
pfihlizet k informacim o dodacich podminkach, spolehlivosti dodacich lhit, dodacich
kapacitach, druzich oball, jednotkach baleni, geografickych vzdalenostech atd.

Na zaklad€ hodnocenych udaji bylo zvoleno nésledujici schéma viz Tabulka 5.
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Tabulka 5 - Bodové hodnoceni dodavateld

5 bodii 4 body 3 body 2 body 1 bod
velmi dobra |dobra neutralni prijatelna |Spatna
Jakost Spickova | Presahuje | Odpovida |[LeZi ¢asteéné|Neodpovida
minimalni | minimalnim | tésn¢ pod | v zadném
pozadavky | pozadavkiim |minimalnimi| piipadé
pozadavky [minimalnim
pozadavkiim
Cena Vicenez5 | AZzdo5% | Odpovidd | AZdo5% | Vicenez5
% pod pod prumérné nad % nad
prumérnou | primeérnou cené pramérnou | primeérnou
cenou cenou cenou cenou
Lhuta Vicenez 10 | Azdo 10% | Odpovida | Azdo 10 % | Vice nez 10
% pod pod pramérnym nad % nad
primérnymi [pramémymi| dodacim | primérnymi | primeérnymi
dodacimi | dodacimi lhitdm dodacimi dodacimi
lhitami lhatami lhatami lhatami
Spolehlivo| Jakost | Dodavky | Dodavky Dodavky Dodavky | Dodavky
st presahujici | presahuji | odpovidaji vykazuji musi bat
) smluvni Castecné presné mensi ttidény,
podminky | smluvni smluvnim | nedostatky | pfipadné
podminky | podminkdm odmitnuty
Lhita Smluvni Dodavky |dodavky maji| Dodavky Dodavky
dodaci lhiity | maji ¢asovy | zpoZdéni asi maji maji ptes
byly ptredstih asi | 2 dny nebo |zpozdéni asi | upominky
dodrzeny 1 tyden ptedstih o o 1 tyden zpozdéni
presné vice nez 1 vice nez 2
tyden tydny
Dodané | Smluvni Dodaci Dodaci Dodaci Dodaci
mnodstvi dodaci mnozstvi mnozstvi mnozstvi mnoistyi
mnozstvi | dosahuje az |dosahuje aZz 5| dosahuje az | dosahuje
byla ptesné |5 % ptesahu|% nenaplnéni 10 % vice nez 10
dodrzena nad nebo vice nez| nenaplnéni %
objednanym| 5 % ptesahu |objednaného | nenaplnéni
mnoZstvim | objednané¢ho | mnozstvi |objednaného
mnozstvi mnozstvi

Zdroj: Schulte,(1991)

Bodové hodnoceni dodavatelit by bylo moZné zpiesnit pouZitim vah jednotlivych
kritérii (napr. Metoda poradi, Metoda bodovaci - rozdéleni urcitého poctu bodii mezi

Jjednotliva kritéria, Metoda paroveho srovnavani - tzv. Fulleruv trojuhelnik, ...).
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Dale by se daly uplatnit metody vicekriteridalniho hodnoceni variant, diky nimz lze
stanovit poradi vyhodnosti jednotlivych variant - v naSem pripadé tedy poradi
Jjednotlivych dodavateli.

Jednd se zejména o: rizné varianty Bodovaci metody - kdy jde o rozdélovani predem
znamého poctu bodii, Metody dilcich funkci uzitku - Metoda vazeného souctu a Metoda
bazické varianty a Metody vzddlenosti od fiktivni varianty - napr. Metoda Topsis.
Nékteré 7 navrhovanych metod jsou aplikovany v niZe uvedeném Modelovém

piikladu.

5.5 Hodnoceni stavajicich dodavateli

Cilem hodnoceni dodavatelli je vybudovani a udrzovani sité¢ spolehlivych obchodnich
partneri. Je vypracovan seznam klicovych dodavatel, ktery je uloZen u feditele
logistiky, a pribézné se aktualizuje. Vede se také evidence zéloznich (nahradnich)

dodavatelu.

Informace pottebné pro hodnoceni dodavateli jsou ziskavany pievdzné z kupnich
smluv, zkuSebnich protokolli, hygienickych a bezpe€nostnich listli. Déle je vedena
evidence plnéni kupnich smluv dle jednotlivych dodavateld, kde se sleduje dodrZzeni

parametrl jednotlivych dodavek.

5.5.1 Postup hodnoceni

Hodnoceni jednotlivych klicovych dodavateld je provadéno jednou ro¢né. Hodnoceni
jsou podrobeny jednotlivé dodavky nebo je provadéno hodnoceni dodavek
uskute¢nénych v obdobi jednoho mésice.To souvisi s poctem a velikosti dodavek

od konkrétniho dodavatele.

Vystupem tohoto hodnoceni je specidlni formuldi ,,Hodnoceni dodavateli”. Toto

je provadéno prostiednictvim bodového hodnoceni vybranych kritérii.
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5.6 Kontroly jakosti

Vstupni kontrola

Provadi se statisticka vstupni kontrola. Jednotlivé kontrolované vstupni parametry jsou

dany charakterem materialu. Vystupem téchto kontrol jsou ZkuSebni protokoly, které

obsahuji doporuceni pro vyrobu.

Pokud je vysledek kontroly jakosti nevyhovujici, je uplatnéna reklamace u dodavatele.

5.6.1 Reklamace

Podkladem pro zjisténi optimalnosti technickych parametri materidlu jsou piedem

stanovené Technické specifikace pro jednotlivé druhy materialu (ptize, hedvabi).

Pokud je kvalita dodavky posouzena jako odpovidajici, zjisténé parametry jsou tedy
v souladu s Technickou specifikaci, materidl se pouzije k vyrobé¢.

Pokud zjisténa kvalita neodpovida Technickym specifikacim, je vyrobena Zkusebni
partie. To znamend, Ze se vyrobi urcité pfedem stanovené mnozstvi Upletu, u
kterého se posoudi jeho kvalita a tim se ov&fi zpracovatelnost ve vyrob¢.

Je-1i material zpracovatelny, 1 kdyZ pfesné neodpovidd poZadovanym parametriim,
pouzije se pro vyrobu. Vyskytnou-li se v prubéhu vyroby kvalitativni zdvady, vadny
uplet je vytfidén, vycisli se vzniklé ztraty a uplatni reklamace vuc¢i dodavateli.
Vysledkem je tedy reklamacni fizeni, kdy dojde k posouzeni vad dodavatelem
a nésleduje financni feseni (dobropis).

Pokud se na zdkladé¢ ZkuSebni partie potvrdi nezpracovatelnost materidlu je
vyvolano reklamacni fizeni a vraceni celé dodavky dodavateli.

Nasleduje jednani se stavajicim nebo ndhradnim dodavatelem o doddvce materidlu

v potiebné kvalité.

Skryté vady materialu

Jedna se o vady materidlu zjisténé v pribehu vyroby.
Postup uplatiiovani reklamacnich nérokt je shodny s postupem, ktery je uplatiiovan

u vad zjisténych vstupni laboratofi.
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Dodavka
materialu

» | Vstupni

laboratof -

< N

Neodpovidaj Odpovidaji
ici kvalita ci kvalita
Dalsi posouzeni Vyroba
kvality:
vyrobena zkusebni
partie
LZE NELZE
ZPRACOVAT ZPRACOVAT
V piipadé vzniku Reklamacni jednani
Skody vy¢isleni
ztrat

Reklamacni jednani Vraceni materialu

Néhradni dodavka

Obrazek 8 Postup uplatnéni reklamace
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Nakupovani

V mnoha pripadech je volen budouci dodavatel na zakladé pevné stanovenych
podminek. Dle téchto udaji je vybrana nejvyhodnéjsi nabidka, pripadné stanoven
zdlozni dodavatel. Dalsi jednani jiz probiha jen s vybranym dodavatelem. Pokud by ale
doslo k aplikaci pristupu k nakupu podle Cordozova modelu (3.4.4 Modely ndkupu),
neprobéehlo by jen jedno kolo vybéru dodavatelii. V takovém pripadé by vV prvnim kole
Jjednani s dodavateli bylo vybrano hned nekolik nabidek. Temto vybranym dodavateliim
by se sdélily podminky, které navrhly jejich konkurenti. Pak by nastalo dalsi kolo
vyjednavani, kdy by vsichni tito dodavatelé méli znovu moznost upravit svoji nabidku.

Postupné by doslo k eliminaci nevyhovujicich dodavatelu.

Vyhodou vicekolovych vyjednavani je pritbézna mozZnost upravy podminek ze strany
dodavatele. Jako nevyhoda by se mohla jevit skutecnosti, Ze uplatnéni tohoto postupu je
podminéno  aktivnim  pristupem  ndkupni skupiny odbeératele i jednaciho tymu
dodavatele. Nejlépe je uplatnitelny v pripade, ze odbératel ma urcitou vyjednavaci silu.
Da se ale v omezené mire vyuzit pri jakémkoli vyjedndvani o budoucich podminkach

spoluprace.
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6 Modelovy priklad

Podnik se chysta vyrabét novou fadu vyrobku, ke kterym potiebuje specidlni material.

Takovy material zatim nebyl ve vyrobé pouzivan.

Potencidlnim dodavatelim byly rozeslany poptavky s bliz§i specifikaci potfebného

materidlu. Dodavatelé byli dale pozadani o sestaveni konkrétni nabidky a o vycisleni

nasledujicich podkladii pro vybérové tizeni:

1.

2
3.
4

cena v K¢ dle podminek Incoterms 2000, DDU Pisek, CR ato bez DPH,

platebni podminky,

dodaci lhita,

piesna technicka specifikace materialu a zaslani referenc¢niho vzorku pro posouzeni

kvality.

Na zékladé rozeslanych dotaz( dosly tyto jednotlivé nabidky:

Tabulka 6 - Nabidky dodavateli®

Kvalita
Cena za , , Splatnost Dodaci lhiita ve
Dodavatel jednotku v K& Platebni podminka VFe) dnech (dle dnech
normy)
Hladka platba
1 20 (ddle jen HP) 60 2 10
2 19 HP 20 4 14
HP a nabidnuto skonto
3 24 pti platbé do 15 dnd ve 90 2 10
vysi 2 %
4 20 Dokumentarni inkaso 60 1 7
()]
5 16 Pozadovana sménka (S) 21 5 19
6 19 HP 30 4 25
HP a nabidnuto skonto
7 22 pii platbé do 10 dnd ve 30 1 16
vysi 3 %
Dokumentarni akreditiv
8 15 (ddle jen DA) 40 3 20
9 12 DA 20 6 30
HP a nabidnuto skonto
10 13 pii platbé do 3 dnti ve 20 2 14
vysi 1 %

Zdroj: J. Smolova, (2006)

% Nabidky viech vy3e zmin&nych dodavatelii jsou vypracovany s ohledem na piedpokladany objem
dodavky.
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Metodika

v

Jednotlivé nabidky jsou pro snadnéjsi identifikaci o¢islovany od 1 do 10. Cilem je vybér
nejvhodnéjsiho dodavatele materialu. Vhodnost jednotlivych dodavateld bude
posuzovana v ramci Ctyfech zvolenych kritérii: cena, kvalita, platebni podminka
(pozadovany zpiisob platby, splatnost) a dodaci lhtta. Néktera z kritérii jsou vyjadiena
kvantitativné (Ciseln¢ napt. cena) a jina kvalitativné (slovni hodnoceni napft. platebni
podminka). Pokud budou zapséna v takovéto formé, jsou vzijemné neporovnatelna.
Bude tedy nutné sjednotit jejich vyjadfeni a prevést hodnoceni vSech Ctyf kritérii
na navzajem srovnatelna Cisla. To je mozné provést jejich prevedenim bud’ na body
urcité stupnice (tento postup je vhodny ptedevsim pro kvalitativni kritéria), nebo na tzv.
uzitky. Pak bude mozné pouzit metody vicekriteridlniho hodnoceni variant (Bodovaci

metoda, metoda TOPSIS).

6.1 Porovnani nabidek - parametry bodového hodnoceni

Aby byly jednotlivé nabidky porovnatelné, obodujeme jednotlivé parametry dodavky
podle nasledujicich tabulek pro jednotliva kritéria. Pfi hodnoceni kazdého z kritérii
je minimem 1 bod a maximem 10 bodi. Deseti body bude ohodnocena nejvyhodnéjsi

nabidka v rdmci intervall stanovenych pro jednotliva kritéria.

6.1.1 Cena

Rozdil mezi nejnizsi a nejvyssi nabidnutou cenou ¢ini 12 jednotek. To tedy o 2 jednotky
presahuje navrzenou 10 bodovou stupnici. Z tohoto divodu v dalSich vypoctech
nebudou pouZity skutecné ceny jednotlivych nabidek. Tyto budou piepsany v ramci
stanovenych intervali. Pro hodnoceni ceny pouZijeme stfedni hodnotu - primérnou
cenu (PC). Primérna cena byla stanovena jako primér ze vSech 10 doslych

nabidek.

Primérnou cenu lze také stanovit na zakladé obchodovani s komoditou na burze
(pramér za urcité ¢asové obdobi), od ni pak odvozovat hodnoceni jednotlivych nabidek.

Dal8i moZnosti je stanovit si na zdklad¢ vnitropodnikovych kalkulaci cenu, ktera by
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byla vzhledem k planované prodejni hodnoté celého vyrobku, byla optimdlni. A

porovnavanim s ni pak hodnotit jednotlivé nabidky.

Tabulka 7 - Cena bodové hodnoceni

Body 1 2 3 4 5
Slovni PC + 20% a| do PC+15% | do PC+10% |do PC +5%| Primérna cena
hodnoceni vice

intervalu

Porovnavaci | < 21,6; «) |<20,7;21,6) | <19,8;20,7) | <18,9; < 18;18,9)
hodnota 19,8)

Zdroj: J. Smolova, (2006)

Tabulka 7 - Cena bodové hodnoceni - pokra¢ovani

Body 6 7 8 9 10
Slovni PC-5% | PC-10% PC -15% PC-20% |PC-21% a vice
hodnoceni

intervalu

Porovnavaci | <17,1; [<16,2;17,1)| <15,3;16,2) [<14,4;153)] <O0; 14,4)
hodnota 18)

Zdroj: J. Smolova, (2006)

6.1.2 Platebni podminka

Tabulka 8 - Platebni podminka bodové hodnoceni

Body 1 2 3 4 5 6 7 8
Slovni DA*| DA | DI S HP spl. do |HP spl.11-20 | HP+spl. | HP+ spl.
hodnoceni 10 dni dnt 21-39 [ 40-58 dnu
intervalu dnt

Zdroj: J. Smolova, (2006)

Tabulka 8 - Platebni podminka bodové hodnoceni - pokracovani

Body 9 10
Slovni hodnoceni | HP+spl. nad 59- | HP + spl. Nad 70 dnt
intervalu 69 dnt

Zdroj: J. Smolova, (2006)

*V piipadg, 7e by cena akreditivu nebo jiného dokumentarniho zpiisobu placeni nebyla momentalné
pfesné zjistitelna, mizeme ji odhadnout, nebo dodavatele upozornit, Ze na ni nepfistoupime, poptipade
celou nabidku vytadit z vybéru.
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6.1.3 Skonto

Ne¢kteii nasi dodavatelé nam nabidli moznost skonta. Zatim ho nebudeme zohlednovat,

ale stanovime jeho vyhodnost v porovnani s urokovou uvérovou mirou.

Proto, abychom zjistili, zda vyuzit skonta nebo delsi splatnosti pouzijeme porovnani

s uroky pfii pouziti bankovniho avéru.

Vzorec predpokladd, ze neméme volné penézni prostiedky. Proto porovnavéa skonto

s bankovnim uvérem.

Co zvolit, zjistime porovnanim hodnoty dosaZené vzorcem pro Ekvivalentni rocni
trokovou sazbu (EUS) a se sazbou pfipadného bankovniho uvéru, jehoz bychom
v takovém ptipad¢ vyuzili. Pokud bude nami zjisténa sazba vyssi nez sazba bankovniho
uveéru, je vhodné vyuzit bankovni vér a zaplatit z néj Gver obchodni, tj. vyuzili skonta.
Bude-li zjisténa sazba nizsi, bude vyhodnéjsi vyuzit delsi splatnosti.
Vzorec (Valach, J. a kol., 1999):

EUS = (SS/(DS-LS)) * 360

SS = sazba skonta v = z ceny
DS = doba splatnosti obchodniho uvéru (dny)
LS= lhtita pro poskytnuti skonta (dny)

Tabulka 9 - Skonto

Dodavatel [Skontov % [skonto ve dnech [splatnost [EUS
3 2 15 90 9,6
7 3 10 30 54
10 1 3 20 21,2

Zdroj: J. Smolova, (2006)

Sazba bankovniho uvéru ¢ini 14 %.
Proto:
V piipadé¢ dodavatele 3 se nevyplati vyuzit skonta (rozdil ¢ini 4,6 %). Je vyhodné&jsi

vyuZit delsi splatnosti.
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Opacna situace je u dodavateltt 7 a 10. (jednotlivé rozdily ¢ini 40 % a 7,17 % ) Sazba

bankovniho tvéru je zde nizsi nez sazba EUS a proto je vyhodné vyuzit skonta.

Pak by se cena za jednotku u dodavatele 7 zménila z K¢ 22,-- na K¢ 21,34

a u dodavatele 10 z K¢ 13,-- na K¢ 12,87.

6. 1. 4 Dodaci lhuta

v

Za nejvyhodnéjsi je povazovana co mozna nejkratSi doba dodani materialu. Pokud
minimalizujeme dodaci lhitu, pak budou minimdlni i skladovaci naklady a rovnéz
nebude potieba vétsi skladova kapacita. Naprosto nejlepsi by pro nas tedy teoreticky
bylo okamzité dodani potfebného mnozstvi materidlu. K tomu by ale bylo zapottebi mit
dodavatele v bezprostfedni blizkosti mista spotieby materidlu a navic mit propojeny
objednavkovy systém tak dokonale, aby jest¢ pred samotnym zjisténim nedostatku
materialu byl tento v odpovidajicim mnozstvi pfipraven k odeslani a dorazil presné
v moment, kdy jej bude zapotiebi. Takovy systém dodavek pouzivaji n€které podniky
pusobici na poli automobilového primyslu (napt. BMW). N¢které ze svych dodavatelil
maji v bezprostfedni blizkosti vlastniho zavodu a jsou propojeni dopravnikovymi
tratémi. Diky tomuto zatizeni jsou jednotlivé dily namontovavany pfimo do potfebnych

¢asti vozu a zpét do automobilky se vraci jiz jako zkompletované.

Pro ohodnoceni jednotlivych dodacich lhiit by se dalo vyuzit stejné metody jako

pfi urovani ceny - tedy srovnani s primérnou dobou.

Dodaci doba ale ptedstavuje schopnost dodavatele zajistit i dopravit pozadovany objem
materidlu odbérateli. Zavisi na mnoha na sobé nezavislych faktorech napf. pouzity
zpusob pfepravy, pouZzitd trasa, rocni obdobi - napt. u kamionové dopravy, atd. Cilem
dodavatele by tedy mélo byt uvedenou dodaci dobu skutecné¢ dodrzovat a snazit
se o to aby okolnim vlivim podléhala co mozna nejméné. Zatimco cena nékterych
surovin miize byt ur€ovdna piimo vyvojem na burze a je tedy do znacné miry
proménlivd, méla by skute€na dodaci lhita byt mnohem stalejSi. Toto ovSem nelze

hodnotit bez toho, aby doSlo alespont k n¢kolika dodavkdm. A pokud se skutecné
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rozhodujeme mezi dodavateli, se kterymi doposud nemame osobni zkuSenosti, nezbyva

nez duvérovat deklarovanym dodacim lhatam.

Pro tento modelovy ptiklad jsme zvolili nasledujici bodové ohodnoceni stanovenych

intervali:
Tabulka 10 - Dodaci lhiuta bodové hodnoceni
Body 1 2 3 4 5
Slovni hodnoceni |Nad 40 dni| Do 39 dnd | Do 29 dnt Do 25 | Do 2l1ldnu
kritéria dnt
Zdroj: J. Smolova,
(2006)

Tabulka 10 - Dodaci lhiita bodové hodnoceni - pokraovani

Body 6 7 8 9 10

Slovni hodnoceni| D018 | Do 14 dni | Do 10 dnti | Do 5 dnli | Do 3 dnii

kritéria

Zdroj: J. Smolova,
(2006)
6.1.5 Kvalita
Tabulka 11 - Kvalita
Body 1 2 3 4 5
Kvalita |Nepouzitelna Tézko Pouzitelna Pouzitelna bez | Primérné
pouzitelna problému dobra
Zdroj: J. Smolova, (2006)
Tabulka 11 - Kvalita - pokrac¢ovani
Body |6 7 8 9 10
Kvalita |lepsi nez Dobra velmi dobra  [Vyborna Vynikajici
pramér

Zdroj: J. Smolova, (2006)

Kvalita byla obodovana na zaklad¢ vysledkii referenc¢nich vzorki dodanych spolu

s nabidkami. Hodnoceni kvality provadi specializovana laboratoi a je konzultovano

s technologem.

64




Tabulka 12 - Souhrn pro bodové hodnoceni

Body 1 2 3 4 5
Cenaza | pC+20%a |DoPC+15%|DoPC+10%|DoPC+5%| . (18)
jednotku vice(21,6) (20,7) (19,8) (18,9)
Platebni
podminka
(zpiisob DA DA DI S HP Sz'ﬁt?o 10
platby +
splatnost )
Kvalita e 1 Tézko ... 1, | Pouzitelna Primérné
Nepouzitelna v 1, Pouzitelna (oo ,
pouzitelna bez problémi dobra
Dodaci
lhuta ve Nad 40 dnt | Do40dntt | Do30dnt | Do 25 dnu Do 21dnt
dnech
Zdroj: J. Smolova, (2006)
Tabulka 12 - Pokracovani
Body 6 7 8 9 10
Cena za PC - 5% PC - 10% PC -15% PC-20% |PC-21%a
jednotku (17,1) (16,2) (15,3) (14,4) | vice (14,22)
Platebni
podminka HP splatnost HP a HP a HP a HP a
(zptsob 10_50 dnil splatnost nad|splatnost nad|splatnost nad |splatnost nad
platby + 20 dnt 40 dnt 59 dnti 70 dni
splatnost )
Kvalita | LepSinez | 4 o | Velmi dobrd | Vyborna | Vynikajici
prumeér
Dodaci
lhiita ve Do 18 Do 14dnt Do 10 dnti Do 7 dnti Do 3 dnt
dnech
Zdroj: J. Smolova, (2006)
6.2 Vybér

Na zékladé zvolenych zpiisobii hodnoceni jednotlivych kritérii, bylo jednotlivym

nabidkdm pfifazeno nasledujici potadi:
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Tabulka 13 - Hodnoceni — Kritéria se stejnou vahou

Cena Platebni podminka | Kvalita Dodaci lhata ve dnech
Dodavatel| \ -bidka | Body Body Nabidka = Body Soucet
body
1 20 2 9 8 8 27
2 19 3 6 6 7 22
3 24 1 10 8 8 27
4 20 2 4 10 9 25
5 16 8 3 5 5 21
6 19 3 7 6 4 20
7 22 1 7 10 6 24
8 15 9 2 7 5 23
9 12 10 1 4 2 17
10 13 10 6 8 7 31 1

Zdroj: J. Smolova, (2006)

Pokud by tedy vSechna kritéria (cena za jednotku, platebni podminka, dodaci lhuta,
kvalita) méla stejnou dulezitost, pak by se dal vybér dodavatelii timto ukonéit. Jako
nejvyhodnéjsi nabidka by byl zvolen ndvrh dodavatele 10.

Dodavatelé 1 a 3 by se v ptipad¢ potteby dali vyuzit jako ndhradni dodavatelé.

V tabulce jsou dale zvyraznény nejlepsi dosaZzené hodnoty jednotlivych kritérii v rdmci
vSech deseti nabidek. Pokud by se z nich poskladala nabidka jedind, rovnala by se
prostym pievodem na bankovni ucet a souCasné¢ by méla co mozné nejdéle odloZzenou
splatnost, kvalita by dosahovala vynikajici irovné a dodaci lhita by byla co mozna
nejkratsi. V nasem piiklad¢ by se jednalo o tuto ideédlni variantu: cena K¢ 12,-- pii
hladké platbé soucasné se splatnosti 90 dnti, dosahovala by vynikajici kvality a dodaci

lhiita by byla 7 dni.

6.2.1 Kritéria nejsou stejné diilezita
Pokud jednotliva kritéria nemaji stejnou dilezitost, pak je nutné i toto né&jakym
zpusobem zahrnout do vybéru. Existuje nékolik metod, které se timto zabyvaji a nékteré

z nich jsou pouzity v nasledujich tabulkéch.
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Metoda parového srovnavani (Fulleriv trojuhelnik)

Tato metoda spociva v porovnavani jednoho kritéria se vSemi ostatnimi. Pfiemz
hodnotitel zaznamenava, kolikradt bylo dané kritérium posouzeno jako vyznamngjsi
nez ostatni kritéria. Na zakladé tohoto zjisténi je pak urcena vaha jednotlivych kritérii,

kterou jsou pak nasobeny body ptidélené jednotlivym variantam.

Ctyfi zvolena kritéria byla pro potfeby porovnavani o¢islovana nasledujicim zptisobem:

Tabulka 14 - O¢islovani kritérii pro Fulleriv trojuhlenik

Kritérium | Cena | Kvalita | Platebni |Dodaci lhiuta
podminka
Znacka 1 2 3 4

Zdroj: J. Smolova, (2006)

Déle bylo provedeno vzajemné porovnavani jednotlivych kritérii, kdy rozhodujici
pro urceni vyznamnosti jednotlivych kritérii byl subjektivni nézor hodnotitele.
Vyznamnéjsi kritéria jsou v tabulce barevné oznafena. Napi. Kvalita (ma pfifazeno
Pokud bude nekvalitni material, nebude mozné z n¢ho vyrabét viibec a nebude nic
platnd jeho nizka cena. Z tohoto divodu je v prvnim fadku matice Fullerova

trojuhelniku oznaceno ¢islo 2 ane 1. atd. ...

Tabulka 15 - Fulleruv trojuhelnik

|1

2
1

IN| W[~ |w

AN B>

Zdroj: J. Smolovg, (2006)
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Tabulka 16 - Fulleruv trojuhelnik - vahy kritérii

Kritérium Podet preferenci Norn?ované Upravena n(')rfn‘ované vaha
vaha kritéria

Cena 2 0,33 0,3

Kvalita 3 0,5 0,4

Platebni podminka 0 0 0,1

Dodaci lhuta 1 0,17 0,2

Suma 6 1 1

Zdroj: J. Smolova, (2006)

Tabulka 16 ptedstavuje souhrn Tabulky 15. Pfi¢emz pocet preferenci se zde rovnd poctu
barevnych poli v rdmci jednoho kritéria. CoZ znamena, Ze napf. kritérium Cena bylo
ve dvou pfipadech zhodnoceno jako vyznamnéjsi nez druhé porovnavané kritérium.
Normovana véha pro kritérium Cena byla stanovena nejprve na 0,33 (naznaceni
vypoctu: Pocet preferenci pro dané kritérium/Suma vSech preferenci). ProtoZze nelze
pro dalsi vypocty pouzit nulovou hodnotu u kritéria Platebni podminka, bylo nutné
normované vahy upravit. Uprava byla provedena tak, Ze ke kazdému jednotlivému
poctu preferenci byla pfic¢teno ¢islo 1. Pak byl znovu pouzit algoritmus pro vypocet
normovanych vah. Po této upravé byly ziskany upravené normované vahy kritérii, které

budou dale pouZity pro stanoveni vyhodnosti jednotlivych nabidek.

Tabulka 17 - Fullerav trojuhelnik

Dodavatel Cena Platebni podminka| Kvalita |Dodaci Ihita| Soucéet | Poradi

1 2 9 8 8 6,3 4

2 3 6 6 7 53 8

3 1 10 8 8 6,1 6

4 2 4 10 9 6,8 2

5 8 3 5 5 57 7

6 3 7 6 4 4,8 10

7 1 7 10 6 6,2 5

8 9 2 7 5 6,7 3

9 10 1 4 2 51 9

10 10 6 8 7 8,2 1
Vaha 0,3 0,1 0,4 0,2

Zdroj: J. Smolova,
(2006)

Pfi posuzovani dodavateltt pomoci vah ziskanych z Fullerova trojuhelniku jsme zjistili:
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1. Nejvyssiho bodového hodnoceni opét dosdhl dodavatel 10.
2. Na druhém misté doSlo k posunu — obsadil ho dodavatel 4 a tieti v potadi je
dodavatel 8.

Alokace 100 bodu

Tento postup zjisténi vah jednotlivych kritérii rozdéluje 100 bodii mezi jednotliva
Kritéria. I v tomto pfipadé hraje zna¢nou roli subjektivni nazor hodnotitele. Pokud tento
dokéaze dostatecné kvalifikované urcit vahu jednotlivych kritérii, mize to do znacné
miry ovlivnit cely podnik. Stanoveni vahy kritérii je pak dobie pfenositelné i na jina
vybérova fizeni z hlediska druhti materialu. Vaha kritérii hraje velkou roli zvlasté tam,
kde by s jeji pomoci bylo zpracovavano velké mnozstvi zdznamil. Naptiklad pokud by
v nasem modelovém pfipadé nefigurovalo 10 ale 100 nabidek, byl by asi celkem
problém, pokud bychom si u vSech chtéli provéfit, zda byly vahy dobfe zvoleny a zda
odpovidaji situaci. Proto je tieba je nejdiive vyzkouSet na menSim, piehlednéj$im

vzorku, kde pfipadné nesrovnalosti snadnéji odhalime.

Tabulka 18 - Alokace 100 boda

Kritérium Body
Cena 30
Plat.podm 15
Kvalita 35
Dodaci lh. 20
Suma 100

Zdroj: J. Smolova, (2006)

Rozd¢€lovat mizeme samoziejmé libovolny pocet bodi. Pokud ale zlstaneme u 100
bodu, pak rovnou stanovime procentudlni vahu jednotlivych kritérii.
Pokud tyto ziskané vahy doplnime do plvodni tabulky, ziskdme nasledujici potadi

nabidek:
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Tabulka 19 - Alokace 100 bodu

Cena za | Platebni . Dodaci
Dodavatel | . ; Kvalita Ihata ve Soucet Poradi

jednotku | podminka dnech

1 2 9 8 8 635 4

2 3 6 6 7 530 8

3 1 10 8 8 620 5

4 2 4 10 9 650 2

5 8 3 5 5 560 7

6 3 7 6 4 485 10

7 1 7 10 6 605 6

8 9 2 7 5 645 3

9 10 1 4 2 495 9

10 10 6 8 7 810 1

Vaha 30 15 35 20

Zdroj: J. Smolova, (2006)

I v tomto ptipad€ vychazi jako nejlepsi nabidka dodavatele 10. Na dalSich dvou mistech
se ale situace zna¢né¢ zmeénila. Druhou nejlepsi je nyni nabidka dodavatele 4, kterd
na prvni ztraci ptiblizné 19,75 %. Tieti v poradi je potom nabidka 8 (rozdil oproti

nabidce 10 je 20,37 %; oproti nabidce 4 pak ¢ini 0,77 %).

Metoda Topsis

Tato metoda pro vicekriteridlni hodnoceni variant je zalozena na hleddni minimalni
vzdalenosti od idealniho feSeni. Idealni variantou se zde rozumi fiktivni varianta, kterou
st miZeme stanovit na zakladé¢ vlastnich pozadavki, nebo ji 1ze urcit z doslych nabidek.
V piipadé této metody museji byt veSkera kritéria maximalizacni — tedy pro kazdé

kritérium musi mit nejvyssi bodové hodnoceni nejlepsi varianta. Postup vypoctu je

vvvvvv

Jako vychozi hodnoty ndm poslouzi obodované nabidky uvedené vySe. Pouzity budou
1 diive urcené vahy jednotlivych kritérii a to vahy dle Fullerova trojahelniku.

Jednotlivé kroky Metody Topsis:

yij

1. vytvofeni matice R za pouZiti vzorce: I= 77—

>y

i=1
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kde:

= udaj v fadku i a sloupci j v upravené tabulce/matici R

y. = udaj v fadku i a sloupci j v ptivodni tabulce
ij

Tabulka 20 - Zakladni data

Platebni
Dodavatel | Cena |podminka Kvalita Dodaci lhita
1 2 9 8 8
2 3 6 6 7
3 1 10 8 8
4 2 4 10 9
5 8 3 5 5
6 3 7 6 4
7 1 7 10 6
8 9 2 7 5
9 10 1 4 2
10 10 6 8 7
Zdroj: J. Smolova, (2006)
Tabulka 21 - Dopliujici adaje
Platebni
Cena podminka Kvalita | Dodaci lhiita
suma yi;’ 373 381 554 413
odmocnina (suma
yijz) 19,31321 19,51922 23,5372 | 20,3224014
vahy 0,3 0,1 0,4 0,2
Zdroj: J. Smolova, (2006)
Tabulka 22 - Matice R
Dodavatel Cena [Platebni podminka| Kvalita | Dodaci lhita
1 0,103556 0,461084 0,339887 | 0,39365427
2 0,155334 0,307389 0,254916 | 0,34444748
3 0,051778 0,512316 0,339887 | 0,39365427
4 0,103556 0,204926 0,424859 | 0,44286105
5 0,414224 0,153695 0,21243 | 0,24603392
6 0,155334 0,358621 0,254916 | 0,19682713
7 0,051778 0,358621 0,424859 | 0,2952407
8 0,466002 0,102463 0,297402 | 0,24603392
9 0,51778 0,051232 0,169944 | 0,09841357
10 0,51778 0,307389 0,339887 | 0,34444748
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2. 'V dal$im kroku se pfevede matice R na normalizovanou matici Z. To znamena:

kazdy sloupec se vynasobi vahou odpovidajiciho kritéria:

Zi = Vi * M

kde:
Z; = hodnota v matici Z

V= ptislusna vaha

I; = hodnota v matici R

Tabulka 23 - Matice Z

Dodavatel | Cena |Platebni podminka| Kvalita | Dodaci lhtita
1 0,031067 0,046108 0,135955 | 0,07873085
2 0,0466 0,030739 0,101966 | 0,0688895
3 0,015533 0,051232 0,135955 | 0,07873085
4 0,031067 0,020493 0,169944 | 0,08857221
5 0,124267 0,015369 0,084972 | 0,04920678
6 0,0466 0,035862 0,101966 | 0,03936543
7 0,015533 0,035862 0,169944 | 0,05904814
8 0,139801 0,010246 0,118961 | 0,04920678
9 0,155334 0,005123 0,067977 | 0,01968271

10 0,155334 0,030739 0,135955 | 0,0688895

Zdroj: J. Smolova, (2006)

3. Stanoveni idedlni a bazalni varianty. Idealni varianta byla stanovena timto
zpiisobem: v kazdém sloupci byla vybrana nejvyssi hodnota a z téchto hodnot
byla sestavena idedlni varianta. Bazdlni varianta oproti tomu piedstavuje
variantu nejhors§i. V tomto pfipad¢ byly vybrany nejniz$i hodnoty pro kazdy

sloupec a z nich byla sestavena.

Tabulka 24 - Idealni a bazalni varianta

Varianta) Cena  |Platebni podminka| Kvalita | Dodaci lhita

Idealni 0,155334 0,051232/0,169944| 0,07873085

Bazalni 0,015533 0,005123/0,067977) 0,01968271
Zdroj: J. Smolova, (2006)
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4. Stanoveni vzdalenosti od idedalni a bazalni varianty:

Vzdalenost od ideélni varianty:

dr=\/§(2ij _hj)z;i=1,2,...m

Vzdalenost od bazalni varianty:

d: = \/jZil:(Zij —d j)z;i ~12,.m

Tabulka 25 - Vzdalenost od idealni a bazalni varianty

Vzdalenost do Vzdalenost od
Dodavatel | idealni varianty | bazalni varianty
1 0,128933 0,100143
2 0,138871 0,072096
3 0,164006 0,101161
4 0,155667 0,124982
5 0,109054 0,114405
6 0,135018 0,058759
7 0,152536 0,113541
8 0,083317 0,137621
9 0,113624 0,139801
10 0,079504 0,165053

Zdroj: J. Smolova, (2006)

Relativni ukazatel vzdalenosti variant od bazalni varianty se vypocte ze vztahu:

. d
di+d,
kde:
d, = vzdalenost od idealni varianty
d, = vzdalenost od bazilni varianty
Zij = hodnota v matici Z
h i~ hodnota idealni varianty

d i~ hodnota bazalni varianty

C, = relativni ukazatel vzdalenosti od bazalni varianty
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Relativni ukazatel se stanovi pro kaZdou variantu. Nejvyhodnéjsi varianta je ta,
ktera dosahne nejvysSiho ukazatele c. Ma tedy nejvétSi vzdalenost od bazalni

(nejméné vyhodné) varianty.

Tabulka 26 - Relativni ukazatele

Dodavatel [Relativni ukazatel[Pofadi variant
1 0,437161 6
2 0,341741 9
3 0,3815 8
4 0,445331 5
5 0,511973 4
6 0,303232 10
7 0,426724 7
8 0,622895 2
9 0,551645 3

10 0,674906 1

Zdroj: J. Smolova, (2006)

| vtietim piipad¢ byla nabidka 10 vyhodnocena jako nejvyhodnéj$i. Druha

vvvvvvv

dodavatele devatého.

6.3 Shrnuti

Pro vyhodnoceni doslych nabidek byly pouzity tfi metody. Vysledky vSech tii metod

jsou uvedeny v nasledujici tabulce:

Tabulka 27 - Poradi nabidek

Bodovaci Fullertv
Dodavatel metoda trojuhelnik | Topsis
1 4 4 6
2 8 8 9
3 5 6 8
4 2 2 5
5 7 7 4
6 10 10 10
7 6 5 7
8 3 3 2
9 9 9 3
10 1 1 1

Zdroj: J. Smolova, (2006)
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8 -
- O Bodovaci metoda
6 T — B  |® FullerGv trojuhelnik
O Topsis
4 - ] -
2 - ] -
0 ___I_I_I'_I__Iml__r_'ll_r__
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Dodavatelé
Graf 5 Jednotlivé metody Zdroj: J. Smolova,(2006)
Tabulka 28 - Celkové porovnani variant
Bodovaci Fullertv . Celkove
Dodavatel | " oioda | trojihelnik | 'OPSIS | Celkem | = i
1 6 6 4 16 4
2 2 2 1 5 8
3 5 4 2 11 6
4 8 8 5 21 3
5 3 3 6 12 5
6 1 1 1 3 9
7 4 5 3 12 5
8 7 7 8 22 2
9 1 1 7 9 7
10 10 10 10 30 1

Zdroj: J. Smolova, (2006)
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Pro lepsi porovnavani byly hodnoty urcujici poradi prepsany tak Ze: varianta,
ktera byla ohodnocena jako nejlepsi ziskala 10 bodii a varianta ohodnocena jako
nejhorsi naopak bod 1. Pridélené body v ramci jednotlivych metod hodnoceni byly
seCteny, Z nich bylo stanoveno konecné poradi.

Pro lepsi porovnavani byly hodnoty urcujici poradi prepsany tak Ze: varianta,
ktera byla ohodnocena jako nejlepsi ziskala 10 bodii a varianta ohodnocena jako
nejhorsi naopak bod 1. Pfidélené body Vv ramci jednotlivych metod hodnoceni byly

seCteny a z nich bylo stanoveno kone¢né poradi.

35

30

20 —

15 A —

0 [ ]

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Dodavatelé

Graf 6 Celkové srovnani Zdroj: J. Smolova,(2006)

v

Z Grafu 2 jasné vyplyva, Ze nejvyhodnégjsi je nabidka od dodavatele 10. Tato nabidka
ziskala nejvétsi pocet bodii pii pouziti vSech tii metod jednotlivé. Pokud by se jednalo
o skutecnd data a ne o modelovy piiklad, doporuCeni navéazani spoluprace s timto
dodavatelem by bylo jednoznac¢né.

Jako druhd nejvyhodnéj$i nabidka vychéazi nabidka 8. Ta byla hodnocena ve dvou

ptipadech jako tieti nejlepsi a jednou jako druha nejlepsi.
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6.4 Doplnék

Vyse uvedeny ptiklad je demonstrovan na poctu 10 dodavatelii, bézné se ale z tak
velkého poctu nabidek nevybird. Proto ani vySe pouzitd data nepiedstavuji realné
nabidky existujicich dodavateli. V praxi se také miizeme setkat s pomérné slozitéji
feSenymi dodacimi podminkami (viz Dalsi omezeni dodacich a platebnich podminek).
Jde o jiz zminéné mnozstevni objednaci limity a rizné kombinace lhut splatnosti, tyto
skutecnosti omezuji automatické vyuziti metod rozhodovacich modeld. V kazdém
takovém pfipad€ je nutné obodovani téchto skutecnosti upravit tak, aby co nejvice
odpovidaly realité. S takovymi Gpravami jsem se zabyvala v nasledujicim ptiklad¢, kde
jsou pouzita realna data, na jejichz zaklad¢ se provadélo vybérové fizeni. Z tohoto

divodu jsou jména jednotlivych potencidlnich dodavatelti nahrazena pismeny.

6.4.1 Vybér dodavatele ¢esanych prizi

Na zékladé doslych nabidek jednotlivych dodavatelti prizi byla sestavena nasledujici

tabulka:

Tabulka 29 - Nabidky dodavateli prizi

Dodavatel Cena Platebni podminka Dodaci
podminka
A 127 50 % platby ptedem, 50 % 7
¢astky po 60 dnech
B 120 60 21
C 129 60 14
D 105 Platba pfedem a souc¢asné skonto 7
3 % (pak by cena odpovidala
castce K¢ 101.85)
Primér 120,25

Zdroj: J.
Smolova,(2006)

Pro pouziti vypoc€etnich metod je nutné pievést redlné hodnoty jednotlivych nabidek
na hodnoty porovnatelné, to bude provedeno na zakladé parametrii uvedenych v

Tabulce 30.
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Tabulka 30 - Pridéleni bodu

Body | Hodnota Popis Platebni podminka p?d(ﬁﬁ(a
| 1022 |Primémé cena-15%| P50 4™ | 24 hodin
° | 1082 |Primema cena-1096| SPMOSO0 AN | s g
® | 1142 | Primémé cena-5% | POV |0 ang
* | 1203 | Primemécena | SPRUMOMON 5 gy
3 126,3 Prﬁmémj} cena+ 5 Splatncl)jlt:) 10 dnu 20 dnt

0

2 132.3 Prunlelr(r;;o cena Splatn(ci)z:ol pod 5 25 dnit
bl oasg3 | PO plaha predem | 30 dn

Zdroj: J. Smolova,(2006)

Vsechna kritéria, tedy cena, dodaci i1 platebni podminka jsou pro vybér stejné dilezité.
S kvalitou v tomto ptipadé neni pocitano, protoze do vybérového fizeni lze zaradit jen
kvalitu v souladu s normou ISO.

Dle vySe uvedeného zptisobu hodnoceni byly nabidky obodovany takto:

Tabulka 31 - Pfidélené body

Dodavatel| Cena | Platebni podminka | Dodaci podminka | Body celkem
A 2 3,5 5 11,5
B 4 6 2 12
C 2 6 4 12
D 7 1 5 13
Zdroj: J.
Smolova,(2006)

Dodavatelé B a C zaslali klasickou nabidku, kterou Ize jednoduse obodovat.
U dodavatele A bylo bodové hodnoceni udéleno na zdklad€ nasledujici tvahy.
Dodavatel nabizi 60 denni splatnost, coz by znamenalo pfidélit jeho nabidce 6 bodd, ale
50 % platba ptedem stavi dodavatele do nevyhodné pozice, proto musi byt hodnoceni
adekvatné snizeno. Jednou z moznosti je zplisob pouzity v Tabulce 31. Nabizend 60
denni splatnost se vdze jen k poloviné dodavky, proto bodové hodnoceni sniZime na

polovinu tedy ptfidélime 3 body (6 bodi za 60 denni splatnost). Druhou polovinu
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dodavky by bylo nutno zaplatit predem, takové platbé by prislusel 1 bod. Jelikoz se ale
jedna jen o polovinu dodavky, zapocteme jen 0,5 bodu. Celkem bude tedy dodavateli A
pridéleno 3,5 bodu.

Za pouziti vySe popsané metody TOPSIS bylo ziskdno nasledujici pofadi nabidek

dodavatelu:
Tabulka 32 - Poradi dodavatela
Dodavatel | Vzdalenost od Vzdalenost od Poradi 1 Poradi 2
idedlni varianty | bazélni varianty

A 0,64481 0,422948733 4 4

B 0,478393 0,589957331 1 2

C 0,595144 0,583246048 3 3

D 0,54153 0,669356109 2 1
Zdroj: J.

Smolova,(2006)

Nejmensi odchylku od ideélni varianty vykazuje dodavatel B.
Nejvetsi odchylku od bazalni varianty vykazuje dodavatel D.

vvvvvv

proto byl jako nejvhodné;jsi zvolen dodavatel B.

Vysledkem skute¢ného vybérového fizeni bylo navazani spoluprace s dodavatelem,
ktery v naSem piikladu figuruje jako dodavatel B. V priibéhu tohoto vybérového tizeni

nebyla vySe uvedena metoda pouzita.
V obou piipadech tedy byl vysloven stejny zavér, proto se muzeme domnivat,

ze aplikovanou rozhodovaci metodu Ize bézn€ k témto ucelim vyuZzivat, usnadnit

a zrychlit tak proces rozhodovani pfi vybéru jednotlivych dodavateli.
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7 Prodej

Spole¢nost umistuje své vyrobky jak na domaci trh, tak na trhy zahrani¢ni. Export
v minulych letech ptedstavoval zna¢nou ¢ast produkce spolec¢nosti. Jednalo se prevazné
o zapadoevropskeé trhy. V posledni dobé¢ se ale stejn¢ jako fada jinych evropskych firem
potyka s pfilivem levného textilu z Ciny. Piesto viak zdstava nékolik stalych
zahrani¢nich odbérateld, ktefi si potrpi na zabehnuty systém dodéavek a tradi¢ni kvalitu
Jitexu. Z tohoto divodu v soucasnosti pievaznou Cast prodeje predstavuje poptavka

z uzemi Ceské republiky.

7.1 Distribuéni kanaly

JITEX, a. s., distribuuje zboZi své produkce na trh prostiednictvim vlastnich
i soukromych velkoobchodii, maloprodejen a obchodnich zastupci. Zbozi
Z produkce spolecnosti je rovnéz dodavano do velkych obchodnich domi a siti

vybranych obchodnich Fetézc.

Ve vlastnictvi firmy je prodejna v Pisku, kde je nabizen Siroky sortiment vyrobkd, i dvé

partiové prodejny.

Smluvnich prodejen, je v soucasnosti 12. Vyrobky spole¢nosti JITEX, a. s., tvofi
prevaznou Cast sortimentu téchto prodejen. Tyto prodejny jsou oznaCovany kulatou

nebo obdélnikovou Zlutomodrou samolepkou s logem spolec¢nosti.

timto zpisobem distribuovéana pfevazna ¢ast produkce urcend pro domaci trh. Vyuzivaji

se 1 nadale, avSak v mensi mife.

Diky ¢innosti obchodnich zéstupcti jsou ziskdvany informace pfimo z terénu a je tak
zajiSténa zpétnd vazba mezi podnikem a smluvnimi prodejci i dal§imi obchodnimi
partnery. Kazdému obchodnimu zéstupci je pifidélena piisluSna oblast v rdmci Ceské

republiky.
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7.1.1 Internetovy obchod

Prodej se uskuteCiiuje i prostiednictvim internetového obchodu piimo na webovych
strankach spolecnosti. Objem prodeje s vyuzitim tohoto distribu¢niho kandlu neni
V soucasné¢ dob¢ nijak vyznamny. Internetovy obchod vétSinou vyuzivaji konecéni

spottebitelé.

Nabidka internetového obchodu je neustile obménovana. Nabizeny sortiment je
rozdélen do nékolika sekci dle aktudlni nabidky. Timto zplsobem jsou nabizeny i
vyrobky v ramci sezonnich slev. Déle pak sportovni oSaceni, termopradlo i nadmérné
velikosti. Kliknutim na ndzev sekce se objevi seznam nabizenych vyrobkii. U kazdého
vyrobku je uveden nazev, strucny popis vyrobku, fotografie a cena. Zakaznik si miize
zvolit z nabizenych barev a velikosti vyrobku, vyplni mnozstvi objednavaného vyrobku

a klikne na ikonu nakupniho voziku viz Obrazek 10.

Nazev vyrobku : KEMIRA 801 JIX
Damsky pulovr bez rukavi,s limeckem a vystiihem do V. Dolni ¢ast predniho

dilu je zdobena sitotiskem.

cena v¢.DPH : 303.00,- K¢
Zacatek formulare

barva :
| bloo M

| &barvy

.... orient.barevny odstin
velikost :
- w

objednat :
1

ks

Obrazek 9 - Internetovy obchod Zdroj:
Www.jitex.cz

r~vr

Tim se pozadované parametry piepisi do objedndvky. Pak uz staci vyplnit adresu,

na kterou mé byt zboZzi doruceno a kliknout na tlacitko potvrzujici objednavku.

Pokud si zakaznik vybere zboZi v internetovém obchod€, bude mu dodano na dobirku

prostiednictvim Ceské posty. Zpracovani objednavky a odeslani zboZzi spolenost
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garantuje do 5 pracovnich dnd. Postovné a balné v takovémto piipad¢ ¢ini K¢ 70,--
a neuctuje se pii objednavce nad K¢ 2500,-- v€etné. Zbozi je dodavano spolu s dodacim
listem, na pozadani bude po =zaplaceni zaslan daifiovy doklad. Na wvyrobky je

uplatnovana zaruka po dobu 24 mésict ode dne zakoupeni.

Odstoupeni od smlouvy

Storno objednavky ze strany kupujiciho

Kupujici mé pravo odstoupit od smlouvy do 14 dnt ode dne pfevzeti zbozi. Pokud se
tak rozhodne, musi nepoSkozené zbozi bez znamek uzivani, nebo opotfebovani
v ptuvodnim obalu poslat zpét v uvedené lhiité (urcujici je datum odeslani.). Po obdrzeni
vracen¢ho zbozi a uznani odstoupeni od smlouvy bude zdkaznikovi v zdkonné lhuté

vracena zpét odpovidajici ¢astka.

Storno objednavky ze strany prodavajiciho

Prodavajici si vyhrazuje pravo zrusit objednavku nebo jeji ¢ast v téchto ptipadech: zbozi
se jiz nevyrabi nebo nedodava nebo se vyraznym zplsobem zménila cena dodavatele
zbozi. V pfipad¢, ze tato situace nastane, proddvajici bude neprodlen¢ kontaktovat

kupujiciho za ucelem dohody o dalSim postupu.

Reklamace

Vyrobek lze reklamovat prostfednictvim e-mailu nebo poStou. Zakaznik musi
Vv takovém ptipad¢€ uvést ¢islo objednavky, co mozna nejptesnéjsi popis zjisténé vady a
dolozit doklad o vlastnictvi zboZzi.

O reklamaci bude rozhodnuto nejpozd€ji do 5 pracovnich dni a zdkaznik bude
vyrozumén elektronickou poStou, pokud se nedohodnou jinak. Reklamace bude

vyfizena do 1 mésice ode dne uplatnéni reklamace a to bez zbyte¢ného odkladu.
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7.2 Vyrizovani objednavky

Skladovani hotovych vyrobku

Pii vyrobé je pocitano s tzv. Rezervou odbytu. Ta pfedstavuje mnozstvi vyrobku
umisténych na sklad volného zboZi a rezervacni sklad. Sklad volného zbozi pokryva
pozadavky volného piimého prodeje zékaznikim v daném kolekénim obdobi.

Rezervacni sklad slouzi pro dokup zalistovnaého zbozi i pro volny prode;.

Zakladni omezeni objednavky

Kazdy vyrobni podnik je omezen kapacitou technologie, kterou vyuziva. K témto
omezenim patii maximalni i minimdlni limity vyrobni technologie. V ptipad¢ textilni
vyroby se vétSinou jednd o limity mnoZzstvi ur¢itého druhu tkaniny nebo jeji barvy.
Na zékladé téchto parametrii vyroby jsou stanoveny limity pro minimalni objednavku.
JITEX a. s. je schopen vyftidil objednavku zékazniki jiz od 150 Ks vyrobku ve stejné

barvé.

7.2.1 Zpusoby vyrizeni objednavky zakaznika

Zavisi na tom, co ptesné zakaznik pozaduje. Dochazi k n€kolika standardnim situacim:

Situace A

Pokud poptavka zékaznika vychazi ze soucasného sortimentu vyrabénych modelu a
soucasn¢ ji 1ze pokryt z rezervy odbytu (zasoba na sklad¢ volného zbozi), je vyfizena

témér okamzité a zbozi si muze zakaznik ihned odebrat.

Situace B

Poptavka zakaznika se tyka soucasného sortimentu, ale neni skladem. Bude ji tedy
nutno vyrobit a ¢as potfebny na jeji vyfizeni bude zaviset na planu vyroby. Dojde tedy
k prezkouméani podminek smlouvy a porovndni dodaciho terminu, ktery poZzaduje
odbératel, se skutecnymi moznostmi vyroby. Pokud bude podnik schopen splnit
stanoveny dodaci termin, dojde ke komplexnimu hodnoceni zakdzky a ptiprave

podkladii pro kupni smlouvu. Ta bude nasledné potvrzena.
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Pokud podnik nebude schopen uspokojit poptavku zdkaznika v ur€eném terminu, dojde
k dal$imu jednani se zakaznikem. Na zaklad¢ vysledku tohoto jednani bude stanoven
dalsi postup. Pokud nedoje k dohod¢ se zdkaznikem, bude jednani ukonceno.

V opacném piipad¢ bude zahéjena vyroba dle dohodnutych parametrt.

1. Poptavka

!

NE
——
ANO
Je
vyrobek
ANO -
~ NF

2. Pfezkoumani
smlouvy - rezervace

NE

Lze

realizovat 3. Jednani se

7zakaznikem

ANO

4. Zadat ke

leamnleyninmn

\ 4

5. Tvorba podkladt

!

6. Potvrzeni kupni

Qm]f\l1‘7‘l ’7Q,IIQ ’7“1"{9

A 4

Obrazek 10 Situace A a B Zdroj: J. Smolova, (2006)
Koner
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Situace C

Zakaznik si pifeje vytvofit model dle vlastni predstavy, kterou upiesni ve formé
pozadavkli na vzorovani. Tim se rozumi stanoveni zdkladnich materiald a stfihd.
Na zaklad¢ téchto podkladii je vytvoien vzorovy model, vypracuje se jeho ekonomické
hodnoceni, a vzorek se predd zakaznikovi spolu s navrhem ceny. V této fazi
se pro stanoveni ceny vyuziva tzv. rychlého hodnoceni. Jde o orientacni technologické
a cenové zpracovani pro urceni pifedbézné ceny modelu. Na zdklad¢ vyjadieni
zakaznika je pak tento vzorek akceptovan, nebo jsou navrzeny zmény. Dale probiha
jednani o cené, pokud s ni zékaznik souhlasi, jsou dojednany dalsi podminky
kupni smlouvy. Pokud zdkaznik povazuje cenu za nepfijatelnou, navrhne se
zjednoduSeni modelu a podle toho se upravi 1 cena. Pokud ani pak k dohod¢ nedojde,

skon¢i jednani neuspokojenim poptavky zékaznika.
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7. Obdrzeni pozadavkl
na vzorovani

v

8. Vytvoreni vzorek

9. Rizeni navrhu

v

10. Ekonomické
hodnoceni produktii

v

11. Pfedani vzorku
zakaznikovi

!

12. Sdéleni navrhu

ceny zakaznikovi na
~ALTaAX wxrnalhalAlh A

!

Zakaznik
model

NE

ANO
ANO

Zjednodusit

Zakaznik NE
model?

cenu RE

l ANO
13. Pfezkoumani smlouvy @
- rezervace
Obrazek 11 Situace C Zdroj: J. Smolova, (2006)
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Situace D — Tendr — Statni zakazka

V tomto piipadé je Cinnost zahajena na zaklad¢ poptavky vyhlaSujici organizace, ktera
je uinéna formou vyzvy k podani nabidky na vefejnou zakazku podle zékona ¢.
40/2004 Sb, o vefejnych zakazkach.®> Nasleduje pievzeti zadavaci dokumentace, jejiz
soucasti jsou zejména technické podnimky vetejné zakazky urcujici pozadavky na
jakost a technické vlastnosti zakazky. Kopie téchto dokumenti jsou pfedany odbornym
utvarim ke zpracovani. Nasledné bude vytvoien vzorovy stiih, ktery se stane
podkladem pro fizeni navrhu modelu. Hotovy model je podroben kontrole, kdy se
zjistuje, zda zhotoveny model spliiuje zadané pozadavky. O provedené kontrole je
vyhotoven zkuSebni protokol, ktery je potvrzen statni zkuSebnou nebo garanci kvality
zakazky podle ptfedlozené podnikové normy. Pokud jsou poZzadavky splnény, je
provedeno ekonomické hodnoceni produktu a pfedani podkladi pro nabidku. V této
fazi je provedna kontrola pozadavki tendru. Pokud jsou splnény pozadavky, je nabidka
pfeddna zadavateli tendru. K pfeddni nabidky musi dojit v uréené soutézni lhité.
Nabidka musi obsahovat: zdkladni kvalifikaéni kritéria dle programu 31 zikona
40/2004 Sb., nabidkovou cenu, atest potvrzeny statni zkuSebnou nebo garanci kvality
predmétu zakazky podle predlozené podnikové normy formou prohldseni statutarnich
zastupcu spole¢nosti, souhlas s terminem plnéni, souhlas s platebnimi a faktura¢nimi
podminkami, doklad o poskytnuti finan¢ni jistoty, souhlas se v§eobecnymi smluvnimi
podminkami, souhlas s dalSimi pozadavky dle ptedlozené smlouvy, soutézni vzorek
vyrobku.

Zadavatel zhodnoti vSechny v€as dorucené a kompletni nabidky a uc€astnikiim ozndmi
své rozhodnuti. A to formou vyhlaSeni v obchodnim véstniku nebo pisemné. Zadavatel
ma povinnost uzaviit kupni smlouvu do 30 dnti od uplynuti zadavaci lhity. Tato smi byt

dlouhd maximalné 90 kalendainich dnu.

1 °Parlament CR pfijal dne 14. 3. 2006 s kone¢nou platnosti novy zakon o
vefejnych zakdzkach, ktery byl zvetejnén dne 19. 4. 2006 ve Sbirce zakoni a
Sbirce mezinarodnich smluv v ¢astce €. 47 pod €. 137/2006 Sb. Novy zékon o
vetejnych zakazkach bude G€inny od 1. ervence 2006. Novy zékon zrusi
nasledujici dosud Gc¢inné pravni predpisy : €. 40/2004 Sb., ¢. 239/2004 Sb., €.
240/2004 Sb. a ¢. 137/2005 Sb.

(http://www.verejnazakazka.cz/cely prispevek.php?khlD1=28&)
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Situace E
V tomto ptipadé se jedna o poptavku zahrani¢niho zédkaznika. Pokud jde o klasicky

export, je tato situace v zdsadé shodna se situaci A, B nebo C.
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Obrazek 13 Situace E Zdroj: J. Smolova, (2006)
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Situace R
Export je v n€kterych piipadech feSen formou rezervacnich listl. Rezervacni list je

dokument, ktery obsahuje zdkladni informace o poptavaném produktu a pozadovaném
terminu dodavky. Je v ném uvedeno stanovisko utvaru ndkupu k moznému terminu
materidlového zajisténi. Také se v ném vyjadiuje utvar fizeni vyroby k redlnému
terminu dodavky produktu.

Pokud poptavka ze zahrani¢i obsahuje potfebné udaje o produktu, nésleduje vyplnéni
rezervacniho listu. Pokud nejsou tdaje kompletni, jsou projedndny se zakaznikem.
Na zaklad¢ tohoto projednani je pak upiesnéna poptavka a nasledné vyplnén rezervacni
list. Rezervacni list se zapiSe do seznamu a ptreda utvaru nakupu, ktery stanovi termin
a ptipad¢ podminky pro zajisténi materialti. Pak se rezervacéni listy piedaji utvaru fizeni
vyroby. Tady je doplnén o stanovisko tohoto utvaru k redlnému terminu dodavky
produktu. Potom jsou rezervacni listy vraceny vyddvajicimu ttvaru. Je porovnan termin
dodani pozadovany odbératelem s vyjadienimi jednotlivych utvart. V piipadé neshody
je navrhovany termin projednan se zakaznikem a vysledkem je opovné projednani

v ptislusnych utvarech.
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Situace |

Tato situace nastava tehdy, pokud se poptavka zdkaznika tyka vyrobka, které JITEX
sam nevyrabi, ale nakupuje a dovazi od zahrani¢nich vyrobct. Tyto vyrobky jsou
vyrabény provéfenymi zahrani¢nimi dodavateli, ktefi jsou schopni pii vyrobé splnit
normy kvality pfedepsané v JITEX a.s.. Na zaklad€ poptavky zékaznika je kontaktovan
ptfislusny zahrani¢ni dodavatel. Dodavatel se zavazné vyjadii k pozadavkim
predlozenym odbératelem, tedy k pozadovanému vyrobku, mnozstvi, terminu dodani a
cen¢ (Cinnost 3 viz Graf Situace I). Pokud dokaze splnit podminky kontraktu, pak
potvrdi objednavku. Dodavateli je zaslana ptesna vyrobni a technologica dokumentace.
Jde o podrobny popis objednavanych vyrobkt. Specifikuje se barva vyrobku bud’to na
zaklad¢ jiz dfive zndmé barevnice, nebo se zasilaji referencni vzorky. Dale se uvadi
rozmérova tabulka pozadovanych velikosti, specifikace vySivek nebo potisku, popis
etiket a jejich umisténi na vyrobku, ptipadné technologicky postup Siti a zptisob baleni
vyrobku. Na zdklad¢ téchto udajii jsou vyrobky zhotoveny zahranicnim dodavatelem.
Nésleduje kontrola splnéni podminek kontraktu. Pokud jsou podminky kontraktu
splnény, je zbozi expedovdno a pokud to situace vyzaduje, je podrobeno celni
procedute. Celni procedurou se v tento moment rozumi fizeni mezi spediterskou firmou
a spolecnosti JITEX o uvolnéni zbozi do volného ob&hu. Dal§imi kroky pak jsou
pfejimka zboZi, pfijem zboZi na sklad a kvalitativni kontrola. Pokud je zjiSténa kvalita
oznacena jako vyhovujici, pak je zbozi akceptovano. V piipadé, kdy kvalita dodavky
nevyhovuje, je vystaven reklamacni protokol a zahajeno reklamacni ftizeni

s dodavatelem. Toto probihéd shodné& jako u ostatnich dodavatelii spolecnosti.
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7.2.2 Zména kupni smlouvy

V piipadé, ze zdkaznik pozaduje zménu potvrzené smlouvy, je postup shodny a't uz
se jedna o jakoukoli z vySe uvedenych situaci. Navrhovand zména se muze tykat
rozmérd, adjustace, sortimentu vyrobku, a nebo storno zakazky. Vzdy je rozhodujici
stav rozpracovanosit zakazky. Podle tohoto stupné rozpracovanosti je zmeéna

akceptovana nebo odmitnuta.

Stav rozpracovanosti zakazky:

1. Zakazka je zatazena do planu vyroby, ale jeSté¢ se
nevyrabi. V této situaci je mozna jakakoli zména 1 storno celé smlouvy.

2. Pokud je jiz zékladni 1plet vyroben, pak bude
akceptovany zména ohledné rozmért, sortimentu, adjustace.

3. Uplet jiz byl nastithan podle ptivodniho sortimentu.
Mozn4 je pouze zména adjustace.

4. Zacatek konfekéniho Siti. V této fazi jiz neni mozna
jakakoli zména v souvislosti s vyrobou.

Data jednotlivych zlomovych stavii se odecitaji z harmonogramu vyroby.

Z vySe uvedenych situaci pri vyrizovani objednavek lze vyvodit body rozpojent
objednavkou. V situaci A vnika objednavka priblizné na urovenn bodu 1(3.5.2Body
rozpojeni). K situaci A dochazi pri  dopliovani maloobchodnich prodejen
a pri vyrizovani objedndvek mensich objemii v zavislosti na velikosti rezervy odbytu.

V ostatnich situacich jsou na zakladé objednavky nakupovany suroviny, coz se kryje
s bodem rozpojeni 5.

MozZnost zmény kupni smlouvy se odviji od stavu rozpracovanosti zakazky. A dala by
se ozmacit za urcity druh dodavatelské sluzby, kterou podnik poskytuje svym
odbérateliim.
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8 Zavér

Podnikova logistika ma zabezpecit integraci ¢innosti vSech subsystémi podniku: nékupu,
vyroby a prodeje v souladu s pozadavky prodejniho trhu na jedné strang€, na stran¢ druhé se
zdrojovymi moznostmi trhu nakupniho. Zékladnim ptfedpokladem pro usp&Sné propojeni
obou téchto trhii je spoluprace se spolehlivymi dodavateli a Siroka zdkladna stalych

zakaznik.

Cilem diplomové prace bylo analyzovat soucasné dodavatelsko-odbératelské vztahy
z hlediska novych trendd, pfipadné nalézt rezervy a moznosti vyuziti novych koncepci
partnerstvi v praxi. Zjisténé poznatky potvrzuji, ze firma ma detailn€ propracovany systém
vnitropodnikovych norem, které tuto oblast upravuji. Dalsi vyhodou jsou bohaté zkuSenosti
v tomto odvétvi. Pii vybéru dodavateli by se daly uplatnit metody vicekriteridlniho
hodnoceni variant, jejichZ pouziti by ptispélo k urychleni a usnadnéni rozhodovani ndkupni
skupiny. Také vicekolova jednani s dodavateli by do budoucna mohla pfinést vétsi

moznosti pii vyjednavani o podminkach dodavek.

Na zaklad¢ vysledkt analyzy lze fici, ze pocet dodavatelii je optimalni vzhledem k Siroké
Skale nakupovanych druhli materidlu, také dodavatelsko-odbératelské vztahy odpovidaji

podminkam trhu.

Urc¢ity potencial ma jist€ 1 vyuziti internetového obchodu. Podle mého nézoru, by mohly
prodeje prostfednictvi tohoto distribucniho kanalu zna¢né vzrist. Zvlasté u sportovniho
obleceni a funk¢niho pradla. Na druhou stranu je ale pravdou, ze spotiebitelé zatim nejsou

pfili§ navykli nakupovat obleceni timto zpisobem.
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Bohuzel musime brat v uvahu urcitd specifika a soucasnou situaci v tomto priimyslovém
odvétvi. Evropsti vyrobei textilu se potykaji s asijskou konkurenci a je ziejmé, ze ani Cesti

vyrobci na tom nejsou Iépe.

Rustu konkurence se snazi vyrobci Celit zavadénim novych technologii, specidlnich druhii
vyrobktli, vyrobkli s novymi uzitnymi vlastnostmi. Tyto vyrobky se vyznacuji vysokou
kvalitou, specifickymi vlastnostmi a odpovidajicim servisem.Touto cestou se ubira 1 Jitex,

a.s.
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9 Shrnuti — Summary

Analyza logistického pristupu k dodavatelim a odbérateliim

Cilem této diplomové prace bylo analyzovat soucasné¢ vztahy k dodavatelim
a odbératelim z hlediska novych trendi k dlouhodobé spolupraci, partnerstvi,
outsourcingu, propojeni informac¢niho toku a urovné logistickych sluzeb. Jitex, a.s.,
se zabyva jak vyrobou pfizi, uplet i hotovych vyrobkl. Na zaklad¢ vysledkt analyzy Ize
fici, ze pocet dodavatel je optimalni vzhledem k Siroké skale nakupovanych druhi
materialu. A dodavatelsko-odbératelské vztahy odpovidaji podminkdm trhu. Pfi vybéru
a hodnoceni dodavateli je efektivni vyuziti metod multikriteridlniho hodnoceni. Pouziti
téchto metod ptispiva k urychleni a usnadnéni procesu vybéru a hodnoceni dodavateli.
Cestou, jak celit asijské konkurenci, je zavedeni novych vyrobkll a vyuziti nové vyrobni

technologie.

Klicova slova:

Logistika — Partnerstvi - Vybér dodavateli — Metody multikriterialniho hodnoceni

Analysis of logistic Approaches to Suppliers and Customers

The object of this thesis was analysis of present relations to suppliers and customers with
regard to present trends of long-term cooperation, partnership and outsourcing, connecting
of information flow and level of logistic services. Joint-stock company JITEX, a.s., is
engaged in both the production of yarns and knitted fabrics as well ready-to-wear products.
On the basis of results of analysis | can say, that numbers of suppliers are appropriate to
wide scale of purchasing items. The relations to suppliers and customers are adequate to
market conditions. At a choice and evaluation of suppliers is efficient to use multicriterion
methods. These methods are able to facilitate and speed up this procedure. The way, how to

face up to Asian competition, is introduction of new brands and using new technology.

Key worlds:

Logistics - Partnership — Choice of suppliers - Multicriterion methods
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Priloha 1

Ocenéni odbornou verejnosti

Spolecnost byla zatazeno do prestizni stovky obdivovanych ¢eskych firem v roce 2005.

V ramci odvétvi textilniho a kozedéIného primyslu se umistila na prvnim misté (22).

Textilni, odévni a kozedélny pramysil
1. JITEX Pisek a.s.
2. FEZKO a.s.
3. LANEX a.s.
4. VELVETA a.s.
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