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1 UVOD

Ktomu aby v podniku byla nadkupginnost efektivni, je zapt#bi mit k dispozici vice
potencialnich dodavatel aby podnik mohl zvazovat jejich vyhodnost nebepiipact
zmeny situace, kdy nefize byt sotasnymi dodavateli obslouzen podle jelfedstav, ma

mit redlnou moZnost obratit se jinam.

Dosud je v mnoha podnicich funkce nakupu delth od konénych zakaznik podniku
nebo od koncovych uzivatel V dnesSni dob& kdy veSkeré aktivity podniku sifuji ke
zjisténi poteb zékaznika a k jejich uspokojeni, by ani funkékupu nemla byt z gchto
aktivit vyloucena. Rijem kvalitniho, spolehlivého zbo#i sluzeb za rozumnou cenu a v
case, kdy toto zbozi zdkaznici pozaduji, ta&to pimy dopad na Urove spokojenosti

zakaznik.

Podnik miZe jen s¥Zi poskytovat svym kowmeym zakaznikm zboZici sluzby vysSi
kvality, nez sdm ziskd od svych dodavatd?okud se dodavatel optudje s dodavkami
materiati, anebo ma problémy s kvalitou, nétio ovliviiuje kvalitu a dostupnost vyrobk
nebo sluzeb poskytovanych zakazimik

Je nesporné, Ze rozhodovani o dodavatelich je jednajdilezit¢jSich funkci nakupu.
Dulezitost vziista zejména s gem dodavatdl, protoZzec¢im vice dodavatél podnik ma,
tim vice moznosti, jak uspokojit vnitropodnikovétigby, existuje. Usgnost rozhodnuti
ovliviiuje celkové naklady, zasoby, kvalitu vyroby apake.tedy patrné, Ze mé zavazny

vliv na vysledky hospodani kazdého podniku.

Cilem bakal&ské prace je navrzeni systému hodnoceni dodavatelybrané firm, které
by dilezité rozhodovani podpio. V teoretickécasti budou hledany vychodiska pro tento
systém, v analytickéasti bude popsan séasny stav systému ve fignz jehoz nedostaik

vyplyne navrh a tvorba nového systému v sam&ésé prace.



2 LITERARNI RESERSE

2.1 Nakup

Néakup gredstavuje jednu ze zakladnich podnikovych funkcio ez ohledu na to, zda
jde o podnik vyrobni, obchodni nebo ve sluzbachogstického hlediska Ize podnik

rozlozit do podsystéimuvedenych v uvedeném obrazku 1.

NAKUP — VYROBA — PRODEJ

Vyrobni (ptimyslovy) podnik

NAKUP - PRODE

obchodni podnik

Obr. 1: Z&kladni subsystémyzpnyslového a
obchodniho podniku (Lukoszovéa 2004, s. 4)

Nakup v uvedeném systémuapryslového nebo obchodniho podnikiegstavuje mezni
prvek tohoto systému, je W¥imé navaznosti na trh nadkupni a navazuje na tridepna
Zakladnim uUkolem nakupu je zabegpebezporuchovy chod vyrobnich i nevyrobnich

proces podniku. Q)

Ekonomické kritérium je mimi@dre dulezité, protoze z plateb podniku tvouhrady
dodavataim mnohdy vice nez 80%. Vedle vyznamného vlivu nakma efektivnost
podnikani je teba mit na izteli i casovou a nakladovou n&rwst vlastniho procesu
nakupu.

(7)



Je Zejmé, Ze pedpokladem spravného spim Ukolu je aktivni spoluprace nakupu s dalSimi
Gtvary podniku, jako je napusek¢i Utvar financi, atvar technickyjzeni vyroby, Udrzby,

informacni Gtvar, planovani a logistiky aj. (viz obr. 2). (1)

PRODEJ
FINANCE INFORMATIKA

I
I

RIZENI VYROBY

LOGISTIKA UDRZBA

PLANOVANI -
TECHNICKY UTVAR

Obr. 2: Vzajemné vazby mezi Utvarem nakupu a dstapodnikovymi Utvary (Lukoszova
2004, s. 5)

Oblast nadkupu p#t mezi vyznamné podnikové aktivity, zahrnuje vesk@nnosti, které
souviseji se zaji8him hmotnych i nehmotnych vstiuglo podniku, tak aby byly pémy
jeho vyrobni pozadavky. Nakup chapeme v uzSim skwvgslu jako proces ziskavani
surovin, polotoval, vyrobki v poZzadovaném v mnozstvi, v odpovidajici kealiza
piimérenou (akceptovatelnou) cenu, ve spravii@ase od spravného dodavatele. V SirSim
pojeti je Ulohou nédkupu ro¥d zkoumat oprawmost poteb, budovani dlouhodobych
vztahi s dodavateli a porozumi potebam zakazntk Nakupni aktivity musi byt

koordinovany se vSentinnostmi podniku. (8)
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2.2 Utvar nakupu

2.2.1  Charakteristika funkce a cile Gtvaru ndkupu

vvvvvv

kterou z&ina transforméni proces v &m probihajici. Nakupem oz&igeme vSechny

¢innosti podniku, které maji za cil ziskani hmotnystupi do podniku. (5)

Z&kladnimi cili ndkupu jsou:
» uspokojovani pdeb,
» snizovani nakupnich naklad
e zvySovani jakosti ndkupu,
e snizovani nakupniho rizika,
» zvySovani flexibility ndkupu,
* podpora nakupnich cilu orientovanych néeye zajmy.

()

Zakladni funkci nakupu je zabezjtebezporuchové fungovani vsechiegpokladanych
proces v podniku surovinami, materidly a vyrobky: zajistiaterialové vstupy pi#bnymi
druhy hmotnych progtdki v ukeném mnozstvi a v &ené jakosti na stanoveném miiat

ve vymezeném case @i sowasném respektovani ekonomickych, technickych a
ekologickych kritérii. 3

V navaznosti na vySe uvedené lze také o funkci pdkici, Ze zakladni funkci Utvaru
nakupu podniku je efektivni zabezpeai fedpokladaného pbehu zakladnich, pomocnych
a obsluznych vyrobnich i nevyrobnich pracesirovinami, materialem a vyrobky nebo

sluzbami, a to v pg¢bném mnozstvi, sortimentu, kvalitasu a mist (1)
Splnéni této funkce predpoklada v samostatném podniku:

» zjiStovat redpokladanou budouci spelbu materialu,

* hledat potencialni disponibilni zdroje,
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* uzavirat smlouvy v ekonomicky efektivnich dodavkach

* regulovat stav zasob,

o zabezpét efektivni fungovani skladového hospést&i, dopravy, manipuéaich
proces,

* vytvaret a zdokonalovat odpovidajici inforém systém

» zabezpéovat persondlni, organigai, metodicky a technicky rozvdjidicich a

hmotnych proces ()

Ve vztahu k trznimu okoli je dilezité klast diraz na:
» predikce budoucich materialovych fei,
* poznavani budoucich potencionalnich materidlovytrbja,
» uskut&novani dlouhodobych a relatigstabilnich obchodnich vztah

» dlouhodobou spolupraci v otdzkach kvality vyrébk Q)

2.2.2  Organizace Utvaru nakupu

V nasich sotiasnych podminkach byvéa utvar ndkupucastji umistovan do obchodniho
useku. Je — li v organizai struktue podniku spojen obchodni Usek s ekonomickym, byva
nakupni Utvar saiasti obchod&ekonomického Useku. kadé podniki je vSak Gtvar
nakupu situovan do Useku vyrobniho. Rozhodovanilokaai utvaru nakupu v radmci

podniku je zavislé na konkrétni situaci v jednatti vyrobnich oborech a oéwvich.

®3)

Pri feSeni vnitni délby prace v Gtvaru nakupu se uplaji tii zakladni klasické typy, a to

centralizovany, decentralizovany a kombinovany.

Decentralizovany typ je usp#adan pedevsSim podle sortimentnifipuznosti skupin
materialu, provéaghi nakupu je ponechano jednotlivym ,podnikovym gebiteiim®, tj.
oddlenim ¢i provozim. Vyhodou je moZnost prugsiho teSeni uspokojovani
promenlivych poteb na zéklad tésrejSiho kontaktu s vyrobou, nevyhodou je opomijeni

ucelené nakupni strategie, oslabeni pozornostiokakické strance nakupu, coz se
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projevuje tistem zasob aékterych nakladovych poloZekiipndkupu a zajifovani toku

materialu. (5)

Centralizovany typ je zalozeny na dbé prace podle fazi nakupniho procesu, nakup je

provadn pro podnik jako celek. (5)

Kombinovany typ by mél vyloucit negativni stranky jfgdchozich dvou tyjp ale zvyraznit
vyuziti pozitivnich. Obechvsak plati, Ze centralizovany typ je vheégh ponechat tam,
kde obsahcinnosti tvai spiSe koncemi, strategické rozhodovani a dlouho&éb
predikce, koordinace a kompletaggnnosti. Operativni vykonn&innost se spiSe

decentralizuje.

(5)

2.2.3  Piribéh nakupniho procesu

Poznéni poteby

Nakupni proces v organizaci &aa tehdy, vznikne-li péeéba, ktera ma za nasledek
pozadavek koupzbozZi nebo sluzby. Tato geba vznika na zakladpasobeni vnitnich
nebo vigjSich poduti. (2)

Definovéani problému

Vychazi zrozpoznani p@b a pesné identifikace pteby, které se tykaji uzitnych
vlastnosti paebného vstupu, jejich kvalitativnich a kvantitafiim hodnot. Je také&eba
zabyvat se rozgdem. (2)

Vymezeni ndkupni odpo¥dnosti a pravomoci

Odpowdnost nadkupce bude v technické slozitosti vyrobknAvaznosti na proces nebo
system, v technickych a specifickych znalosti, &terdkupce o daném vyrobku ma.
V n¢kterych podnicich je odp@dnost za nakupni rozhodnutfifazena nakupni skugin

nebo nakupnimu centru. (2)
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Identifikace nabidek a stanoveni vyBrovych kritérii

V této fazi se pro¥fuji postupy pro identifikaci nabidek a stanovugi edpovidajici
kritéria. Po ziskani a analyze informaci také dathdzstovani kritérii, podle kterych maji
byt hodnoceni potencionalni prodejci, a k vyhleddvignych vyrobki na trhu, které by
mohly Iépe splovat potebné funkce. (2)

Hodnoceni a vylér variant

Konetnd faze pimyslového nakupniho procesu se tyka odpovidajicpdstupm
pouzivanych P hodnoceni a vysu riznych moznosti. Ve vyoovém procesu se uptadi
rozhodovaci pravidla a zvlastni kritéria pro hodemdcnabidek vyrohk Tato pravidla

vychazeji z cil, politiky managementu. (2)

2.3 Informace pro rozhodovani v nakupniéinnosti

Jedna se o informace:
* 0 dodavatelich, ziskané trvalym vyzkumem trhu nedoaéklad piimych jednani
s dodavatelem,
» 0 ostatnich poptavajicich na trhu, tedy o konkurdaera mize vyrazg ovlivnit
chovani nabizejicit¢i ostatnim partném na trhu,
* 0 zbozi (jakost, baleni, dodaci mnozstvi),
* o0 dodacich Iatach,

* cenéch. (2)

Dale se jednéa o informace tykajici se podniku sagtut:
» kondice dodavatele (poskytovani slev¢niy platebni a dodaci podminky),
» sila dodavatele na trhu,
» charakteristika cest distribuce,
» finan¢ni sila dodavatele,
* jeho kapacity,
» technicka schopnost,

» preference odiyateli,

14



* spojeni, smlouvy, zvyklosti a jiné. (2)

Z hlediska ukal utvaru ndkupu musi byt inforrérai systém poidzen zejména nasledujicim
aspekim:

» technické informace o materialu,

* planovany pisun materialu a surovin zabezpgci vyrobu bez prostéja odchylek,
* informace pro stanoveni speby, pojistnych zasobgbnych zasob atd.,

» priprava a realizace zakazky,

» dodani materialu a zpracovani doklad (2)

Tento systém musi v podnikuigobit tak, aby odkryl polozky t¥éci slaba mista, odhadnul
realné priority a zajistil pro rozhodovani feltnou systémovou pomaoc. (2)

Ziskavaneé informace Ize radd do nésledujicich skupin:
* informace pro ufeni spateby a rozsahu zasob,

* informace o ekonomickém stavu vlastni organizacejejaech strategickych i
kratkodobych cilech,

» informace pro rozhodovani v rdmci nakupminosti,

» informace pedpovidajici poruchy v procesu. (2)

2.4 Volba nakupni strategie

2.4.1  Alternativni zpasoby chovani

V zavislosti na postaveni podniku na trhu zasobbeakompetencich Useku zasobovani
mazZze nakupni oddeni volit rizné alternativni zjsoby chovani k trhu nebo
vnitropodnikovému useku vyroby. Schulte rozliSyje tzakladni typy chovani:

15



e aktivni chovani — scilem mnit a vyuzivat ramcovych podminek pro ity

rozhodovani na Useku politiky zasobovani; (6)

e pasivni chovani— s cilem vyuzivani danych ramcovych podminek poteby
rozhodovani na useku politiky zasobovani. Vzhledterstale rostouciath¢ prace a
stalému pokroku v technologickém rozvoji musi p&dtelit mnoha zasobovacim
trham. Pro volby vhodnych zésobovacich strategii fgbd posoudit postaveni
podniku a jeho prostor pro jednani na jednotliviidich. Rizné prostory jednani

pak vyzaduji volit podle danych okolnosizné postoje ve strategii zasobovani.

(6)

2.4.2  Klasifikace druhi zboZi pro zasobovani

Podnik si musi klasifikovat gizované druhy saiasti a materidl podle vyznamu a
zasobovacich rizik. Vyslednyigtup vymezenych dradhpatizovaného zbozi sedti podle
kritérii nakupovaného zboZzi, procentniho podilucetkovych p#izovacich nakladech a
jejich vyznamu pro jakost vyrolika podnikovy ist. Riziko v zasobovani je mozné
vyjadiit prostednictvim dostupnosti pizovanych drufi zboZzi, pdtu nakupujicich,
moZznosti, moznosti vlastni vyroby, rizik skladovarsubstitanich mozZnosti. Z toho je pak

mozné odvodittyii sortimentni skupiny: (6)

1. Strategicky sortiment se silnym vlivem na korey vysledek a s vysokym
zasobovacim rizikem vyZaduje detailni informace loudodobém vyvoji
nabidky a pdeb. Nutné je taktéz vytveni dlouhodobych vztdihs dodavateli,
rozhodovani o vlastni vyrébnebo nakupu a odstiipvané smlouvy.Do Ukél
taktéz spadd nouzové planovani, kontrola logistikjanovani zasob a
hodnoceni dodavatel

2. Stimulaéni sortiment — vyZzaduje plné vyuziti nakupnich kapacit, b
dodavatal, substituce vyrohk strategii ciloveho jednani o cenach. Aby tyto
tlohy nakup zvladl je peeba mit dobra data o trhu, kratkodobé a&dstdobe

planovani paeby, fesné dodaci fity a prognézovani vyvoje cen.

16



3. Problémovy sortiment— jedna se o nedostatkovy sortiment se slabym mlive
na konegny produkt s vysokym zasobovacim rizikem pgraxdivodu jeho
nedostatku. U tohoto sortimentu jde hl&wn zajiSéni dostaténého mnozstvi i
v pripact vysSi ceny. Dlezitou dlohou nakupu je hledani alternativnich
dodavatal a snaha o ziskani plynulého dodavani a minimalidgaik nag.
pomoci nakupu substitiyt podrobnou kontrolou dodavaiek navazovanim
dlouhodobé spoluprace. Samgimosti je velmi dobra inforndai zakladna o
tomto druhu zboZzi a jejich dodavatelich.

4. Bezproblémovy sortiment —nakup ma dobry fehled o trhu, std mu
kratkodobé prognézovani geb. Ulohou nékupu je standardizace vyriotsk

optimalizovani stavu zasob pro ekonomickeé velikpakazek. (6)

2.4.3 Nakupni portfoliova analyza

K volbé¢ optimalni zasobovaci strategie konkrétniho podrslauzi nakupni portfoliova
analyza, ktera porovnava trzni silu podniku na ¢edtrag s trzni silou dodavatelna
straré druhé. Ta poskytuje bazi pro identifikovani oblasfancemi nebo potencionalnimi
riziky, posouzeni dodacich rizik a pro vymezeniladRich strategickych postipednani

odpovidajici pro stanovené druhy sortimentu. 6) (

V nakupni portfoliové matici se srovnavaji pozidey s/lastniho podniku a pozice sily
dodavateal, ¢imZ se vytvBiF mozZnost vyvinout wWité protistrategie. Matice se Ude
rozcklit do tri rizikovych oblasti. Kazdé alternativize gifadit uckity zakladni snir
strategie:

. aktivni vystupovani na trhu — aktivné vystupujici podnik zaujima na trhu silné
postaveni, zatimco sila dodavatge stedni nebo nizkd. Na zakkadmalého
dodaciho rizika zde @te podnik vyuzit Sance vyjednat si pozitivni hruigkové
rozpsti pomoci cenového tlaku &ipnivych smluvnich podminek. Takové chovani

ovSem niZe vést k ohroZeni dlouhodgbich vztali s dodavateli.
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. alternativni vystupovani —je zadouci tehdy, jestlize podnik hraje pethou Glohu
na trhu zasobovani a dodavatelé zaujimaji mocnaiciposily. Pro podnik to
znamena, Ze bude nutné zvyseni naklaa ptizkum trhu.

. strategie sfedu —se nabizi u sortimeihtzasobovéani bezétsich zjevnych rizik a

bez vysSi ekonomické efektivnostifi Pagresivni zpisobu chovani rize dojit

k odvetnému op#&tni. (6)

2.5 Dodavatelé

Za &elem realizace efektivni nakupniinnosti je zapdebi mit k dispozici vice
potencialnich dodavatel aby podnik mohl zvazovat jejich vyhodnost nebepiipact

zmeny situace, kdy nefize byt sotasnymi dodavateli obslouzen podle jelfedstav, ma
mit redlnou moZznost obrétit se jinam. V opam gipad totiz odiErateli hrozi ztraty
souvisejici s nutnosti urychlérzajistit dodavatele nahradniho. Naviéza patrna zavislost
na jediném dodavateli vést kjeho z@méemu zvySovani cengi diktovani dalSich
podminek. Q)

Dodavatelské spektrum Ize v tomto kontextu tizdha hlavni dodavatele (maji n&pgi
podil na ndkupu daného vstupu), sekundarniho deelavésnazi se zvysit 8y podil na

nakupu) a vedlejSi dodavatelegplada snaha uchytit ségolevsim pomoci nizkych cen).

(1)

Dodavatelova produkce vyznam# pisobi na produkci odi@ratele:

» determinuje kvalitu vystupni produkce,

» determinuje nakladovost a tedy i cenovou Utowgstupni produkce,

* determinuje aspekty dodavek zakaznikovi, tzn. avij® pohotovost dodavky — jeji

rychlost, wasnost, flexibilitu, spolehlivost atd. (2)
V podstaté existuji dva typy dodavateti:

» konzervativni (nabizi ne¢nny sortimentadu let, ale je zpravidla velmi spolehlivy)

* inovativni (vhodny pro inovativni odbatele, ale jeho stabilita je nizsi)
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V praxi se tedy nakugp zpravidla orientuje na vyb takového dodavatele, ktery svou
filozofii odpovida filozofii podniku odératele. (1)

2.5.1 VylkEr a hodnoceni dodavatai

Vramci procesu nakupu je praymbdobr nejdilezit¢jSi cinnosti vykEr ztady
potenciondlnich dodavatel ktefi jsou schopni poZadovany material nebo sluzbu
poskytnout.Cim wétsi nakupni moznostiim vice dodavaté| tj. moznosti, jak uspokojit
potreby, tim zavazSi i obtizrgjSi je toto rozhodovani. Taktéz vzhledem k mnozstvi

raznych faktoti, které je nutné brat v Gvahu, je kupni proces vi&bmplexni. (6)

Rozhodovani o dodavateli tedy neni jednoduchéppeoje nutné brat v Gvattadu kritérii.
Kvalita volby m& zavazna vliv na vysledky hospieta kazdého podniku respektive na
dosahnuti cfi dlouhodobé strategie. Projevuje se v nakladeclsol#dch i kvali

s disledkem na zisk. (6)

Volbu dodavatele v ramci procesniliizeni podniku zpravidla povazujeme za &=t
marketingovych procésv ndkupu, i kdyZ jejich vliv na navazujici logké procesy je
nesporny. Urové marketingovych procés tak @imo pedukuje UGroveén proces
logistickych (nap. spravie provedena volba dodavatele ma za nasledek opfiretipé
jim poskytovanych logistickych sluzeb). (2)

Faze vyl¥ru dodavateli

Vybér dodavatal atizeni dodavatelskych vztatmiazeme rozlozit do @i zakladnich fazi:

1. faze - pripravna: vznik pdeby koug urcitého produktu a vifpad potreby
vytvoreni tymu;

2. faze —identifikace potencialnich dodavatetpaiva ve stanoveni kritérii v¢u a
pristupu k volls dodavatel a identifikaci potencialnich dodavaigl

3. faze —prozkoumani a vyy dodavatele: kontaktovani potencialnich dodavatel

jejich ohodnoceni a vy konkrétniho dodavatele;
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4. faze - navazani vztahu svybranym dodavatelem. Dokuméniovpivodnich
ocekavani a kontakt vénovani vysoké miry pozornosti jejich phi a poskytovani
zpétné vazby;

5. fadze —ohodnoceni vztahu, ze které vyplyne, zda budenkeagmvat na soéasné

arovni vztahu neboifstoupime k jeho rozfni nebo omezeni, resp. zruSeni vztahu.

(8)

Ovlivnéni vybéru dodavateli

Pri vybéru dodavatél by se mdl podnik (nebo podfend osoba) vyhnout #&ma

nebezp&nym navykim:

o priliSnému spoléhani se natwtrné znamé a sympatické osobyilip nahlym
rozhodnutim

» ukorgeni vyhledavéani informaci o dalSich potencialnicavatelich. (1)

2.5.2 Informace ¥ volbé dodavateli

Rozhodovani o volb dodavatele je Ukol, kterémurguichazi namna faze ziskavani
informaci. Usgch totiz rozhodujicim Zisobem zavisi na inforniai zaklads, kterou ma
nakupujici k dispozici. ZvIastni vyznamitem maji poznatky o:

* dodavatelich,

* okolnim prostedi dodavatél na trhu,

» zpasobech jednani dodavatel (6)

Pri hodnoceni dodavatele je néjezitéjSi jeho vykonnost, ktera se netyka jefegmétu
zasobovani, ale podniku jako celku. Zakladni infacen o witém dodavateli, jako ndp
image, kapitalova zékladna, finam a technicka schopnost, se dai specialnimi fakty o
vykonnosti a schopnostirg@dnetu zasobovani a objemu dodavky. Zvlastni vyznéitom
maji fakta o struktte naklad dodavatele, jeho kooperd pripravenosti, a rowt o

vyznamu, ktery  daném objemu objednavkyipuzuje odbrateli. (6)
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Mezi z&kladni zdroje informaci pro hledani a vyhotbwvani jednotlivych dodavatepati
zejména:

* evidence o vykonech dodavatgel

* o0sobni kontakty,

* internet,

* odborné komory,

« firemni katalogy, odborn&sopisy, poradenské firmy

* vystavy a veletrhy,

» zpravy z obchodnich jednani a obchodni cest,

» inzeraty a reklamniinnost dodavatele. (6)

2.5.3 Hodnoceni dodavatél

V praxi je mozné pouzit celotadu hodnoticich systéma metod. Neda sefgsré urcit
nejlepsi metoda nebofiptup, ktery by se hodil pro vSechny organizacejléde je
jednotlivé metody kombinovat a vytkib si tak vlastni systém hodnoceni dodavatel
Vytvoirend metodika hodnoceni vSak nesmi &go ani systémo¥ nar@na a také by
méla byt softwaro¢ vyuzitelna. DileZité také je, aby podnik vZdy pouZival konsistént

metody, které zvySuji objektivnost procesu hodnacen (4)

V prvni fazi musi manazer sestavit:
* seznam vSech potencialnich dodavapeb polozky, které se nakupuiji.
V dalSi fazi pak musi:

* vytvorit seznam faktat, podle nichz bude dodavatele hodnotit. (5)

Tyto faktory by ngli doplinit jiz dfive pouzité faktory $ vybéru dodavatdi. Jakmile je
stanoven seznam fakfgrje nutno ohodnotit vykon jednotlivych dodavétel kazdém
faktoru.

Rozhodovat by se netho pouze o d&ch faktorech, které se dotykaji nabizenych vytohk
sluzeb, zejména jejich:

* jakosti,
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e ceny,
e smluvni podminky,
ale také o Urovni, pa@sti a chovani dodavatele samotného. (5)

M¢li by se volit ty kritéria, kterd maji vahu z hlella konkrétnich podminek organizace.
jejich vyker je treba dikladre zvazit. Rednost by rédli mit kritéria ovliviiujici ekonomické
a obchodni vysledky podniku, coz jsou néklady, bgsgakost a tim prodejnost vyrobku.
Pochopiteld je nutné brat naretel i to, jestli jde o dodavatele, s nimz ma oigare

zkuSenostéi nikoliv. (5)

DalSi metody hodnoceni dodavatél

V oblasti nakupu je velmitdezity vybér dodavatal. Proto je zapdebi pouzivat metodu,
kterd& umo#uje systematické hodnoceni dodavateh to jak existujicich, tak i
potencialnich. Jakmile je kontrakt s dodavatelenavien, musi byt vyhodnocovana
dodavatelsk&innost — tim, zkoumame, zda jsme se rozhodlitel@éb zda bychom r&i
hledat nového dodavatele. Kazda firma musi vyhoovaic svého dodavatele. Metody

vyhodnocovani se liSi viznych od¥tvich i firmach. Metody hodnoceni:

a) Kategoricka (kategorialni) metoda: Dodavatel je vyhodnocovan ogdenimi
(nakup, vyroba, kontrola kvality, vstupni kontrola), které vedou zdznamy o
jednotlivych dodavatelich. Na pravidelnych poradaghou dodavatelé

kategorizovani do skupin: vynikajici, vyhovujicgvyhovujici.

b) Bodovy systém:Jsou pesrE uréena kritéria a jejichezitost.

c) Nakladovy systém: Vychazi zhodnotové analyzy. Vtomto systému
vyhodnocujeme kvalitu, dodavkovy rezim a sluzby, tak davame znameénko
minus (-) za fiznivé hodnoceni a plus (+) za tigmivé hodnoceni. iRazena
hodnota kazdému faktoru je odvozena z nékladovyalkukaci (jako faktor
zvySuje naklady). Je pochopitelné, Ze nakladov¥émymusi byt zabezpen

pacitacovou technikou, musi byt vyhodnoceny vesSkeré vlikjeré zvysu;ji
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naklady a na zaklgdohoto je naslednprovedena kategorizace dodavatdlato
metoda je v satasné dob jednou z nejpouzivasich. OvSem vzdy zavisi na

osol¥ vyhodnocovatele, na jehdipnosti a nezaujatosti atd. (9)

U hlavnich dodavateli bychom néli trvale sledovat:

financni zdravi dodavatele, jak se vyviji jeho prodejo kslou jeho hlavni zékaznici,
jaké jsou jeho vykazy hospad@i,

perspektivnost dodavatele, kolik mé pracovnile vyvoji, jaka je Urov tviréi prace
VvV organizaci,

jeho vyrobni schopnosti, kolik ma vyrobnich jedkofaka je Urov# fizeni vyroby,

jeho dodavatelské vykony, jak je schopen dodrzdedaci cykly, dohodnuta mnozstvi
a kvalitu,

jeho vyrobni sortiment, ktery je sto nabizet, balegyrobki, Urover paletizace,
kontejnerace dodavek,

cenovy vyvoj, jeho trendy v cenové politice, vyvdikladi,

schopnost akceptovat moderni trendyzeni vyroby, nap metodu Just — In — Time.

(7)
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3 METODIKAA CIL PRACE

Bakal&skad prace se zabyva problematikou hodnoceni doslayditerd je dlezitou
soutasti nakupniho rozhodovani o véldodavatele. Téma je spojeno se sfodsti ABC

a. s. (z dvoda z4jmu spolénosti na utajeni dat, byl zvolen fiktivni ndzewrir ABC a. s.),
kde bylo snahou zachytit sgasny stav systému hodnoceni dodavateCilem je
optimalizace a navrh nového systému v této sjpoisti, kde jako zaklad poslouzi poznatky
z analytické a teoretick&sti této prace.

Cilem projektu je vytvieni jednoduchého a srozumitelného systému pro foediho
dodavatai, ktery by util fad a konkrétni kroky ip nasledném hodnoceni svych
obchodnich partnéra ktery by taktéZ eliminoval jeho nedostatky. Nasystém by rél

prispét k objektivrejSimu pohledu na hodnoceni dodavatelél, by piinéstéasovou Usporu

a el by predstavovat vyraznou pomoti péto dilezité ¢cinnosti nakupniho procesu.

Pro poteby vlastni prace bylo nutné se rejd seznamit s podnikatelskatinnosti,
organiz&ni strukturou a organizaim fadem, pracovninftddem, platnymi sgrnicemi,
smlouvami o spolupraci a dalSimi dokumenty, tykage spolénosti ABC a. s.. DalSi
potrebné informace bylykerpany zuznych vykai a plani, vztahujicich se ktématu
bakald&ské prace. Cennym ail@zitym zdrojem informaci byly i informativni siébky a
rozhovory se zamstnanci spokénosti ABC a s.. Po prostudovani vsechleditych
dokument byla provedena analyza s@sného stavu hodnoceni dodawvateTouto
analyzou bylo zjisino, jaky je zavedeny systém hodnoceni dodavateto zpracovani

vSech podkladl byl navrzen novy systém hodnoceni dodavatel

Metodika prace je zaloZena na:
1) vykéru a studiu vybrané odborné literaturycéasopisi pojednavajicich o dané
problematice,
2) studiu internich materi@bpodniku, se kterymi jsem&@a moznost pracovat,
3) shroma&’ovéani informaci ziskanych z usk&menych konzultaci se zastupci firmy,
4) studiu odbornych pramémzabyvajicich se hodnocenim a ¥dm dodavatél,

5) stanoveni kritérii, vah, stupnice a hodnoceni.
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4  CHARAKTERISTIKA PODNIKU

Organiz&né je spoleénostélenéna do ti stupiu tizeni (viz gilohagc. 1):
» vrcholovy stupé (generélnfeditel, gfedseda fedstavenstva, odborteditelé),
* stredni stups,
e vykonny stups.

Spol&nost je rozdlena na samostatné orgariimaltvary, které nemaji pravni subjektivitu.
Kazdy utvar ma vymezenaiinnost v ramci produihich nebo reZzijnich aktivit spaleosti

v

feditel, na vySSi Urovni generalmditel spolénosti.

Organiza¢ni Utvary spoletnosti

Usek - je organizanim celkem, ktery je vytd@n v ramci komplexniho odbornétizeni

uceleného soubortinnosti, a jagizen generalnineditelem nebo odbornypeditelem.
Utvar - je organizani ¢asti Useku a jEizen poerenym vedoucim pracovnikem.

Hospodé‘ské stedisko -ma esré vymezenou vyrobnfinnost nebo provauhi sluzeb, je
uréeno gesré definovanym pdtem pracovnik s danou kvalifikaci a hospoid&ymi
prostedky nutnymi  k zajighi poZzadovanych ukd) a jehoZ vstupy (naklady) a vystupy

(vynosy) jsou niritelné.

4.1 Popiséinnosti jednotlivych Useki

Usek generalnihareditele

Usek generalniheeditele organizmé zaji¥uje ¢innost organ spol&nosti, pravni sluzbu
a realizaci systémiizeni jakosti a environmentu podESN EN ISO 9001:2000 &SN
EN ISO 14 001:1997, nezavislou vstupni, vystuprézioperé&ni kontrolu a metrologii,
system vnitropodnikovéhotizeni, akciongskou agendu, vzthvani zamstnand

spole&nosti a jejich odbornou #gobilost k vykonu prace, personalniliizeni, etns
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pracovié pravnich vztai, st’ podnikové telefonni Ustdny, mobilnich telefal) systém
vhitropodnikové posStovni sluzbyinnosti dobrovolného hasikého sboru podniku, systém
vhitropodnikové ostrahy, systém prevence pozarhfany a bezpmosti a ochrany zdravi

pii préaci.

Usek vyrobnihoveditele

Tento Usek zajillje realizaci aftizeni vyrobnichcinnosti, \etrg jejich planovani,
zasobovani surovinami, obaly a etiketami, pomocnigciinickymi materialy, etné jejich
skladovéani, atizeni technologie vyroby. Zabezpge Udrzbu a modernizaci vyrobni
technologie, str@j, zaizeni a budov, vnitropodnikovou dopravu, odpadogsplodéstvi,

¢innost luharny, procesy souvisejici s dodavanimgghechrany vod a ovzdusi.

Usek ekonomickéhareditele

Usek zajiguje realizaci afizeni ¢innosti v oblasti planovani finaniho rozpétu,
financovéani, pojigni majetku, pokladni agendy. Zabezme kontrolu hospodani
spole&nosti, provadi spravu dani. Zaji§e oblast Getnictvi, statistiky, rozbdr
Zabezpéuje ¢innosti souvisejici s kapitalovou politikou spalesti. Realizujecinnost
v oblasti informénich technologii. Provadi komplexni mzdovou agemdetns povinnosti

z ni vyplyvajicich.

Usek obchodnihareditele

Obchodni Usek zajifije realizaci aizeni obchodni politiky spateosti, piizkumu trhu a
propagace, kontakt se zakaznikem, zajidje prodej a dodavani rébvych hmot
(expedici), ¥etre inkasa finatinich prostedki. Fripravuje cenovou a obchodni politiku a

odpovida za skladovani hotovych vyrdlk zbozi dogikového sortimentu.
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5 VLASTNI PRACE

5.1 Nakup

Utvar nakupu a skladového hospistéi spada ve spaleosti do vyrobniho Useku. Na
funkci nakupu, kterd je zodpé&dna za vstupni toky do podniku, zavisi vesSkeractead

v ramci podniku. Role nakupu se ve sgalasti néni od role podfrné po roli strategickou.

Funkci je zabezgé bezporuchové fungovani vSech pracggroby v podniku surovinami,
materidly a vyrobky: zajistit materialové vstupytijgionymi druhy hmotnych prastdka

v poZzadovaném mnozstvicase a v urené jakosti za co ndjnivési cenu a

nejvyhodrjSich podminek.

Vramci nakupniho procesu Utvar zéjie logické névaznosti gmaje vykErem
dodavatele, f&s umisini objednavky, fevzeti zbozi az po pkvou kontrolu faktur a
plateb. Vzhledem k tomu, jak velky podil z celkolyfmarcnich prostedki podniku utrati
v souvislosti s nakupem matefigimusi se nakupni odéni spolénosti efektivi fidit a

snizovat naklady. Tat&éinnost je hlavnim ritkem a ukazatelem vykonu adeni nakupu.

5.1.1 Snérnice nakupovani

Nakupni ¢innost ve spoknosti sefidi podle organizai snernice A4 Nakup, kterou
zpracovalo vedeni tohoto Gtvaru. Smyslem tét@rsive je stanoveni obe&rzdvaznych
pravidel a zavedeni bezporuchového systétinungkupu zbozi a sluzeb gebnych pro
zajiseni vyrobnich i nevyrobniclinnosti a zajistit, aby nakupované produkty byly ve
shod s poZzadovanymi technickymi parametry, které mdjv \na jakost produki

vyralenych ve spolénosti.
Hlavni ¢innosti podle sirnice nakupu je:

e planovie a komplexg zajistit suroviny pro vyrobu, s udazem na kvalitu

dodavanych surovin,
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» zodpowdnost za dodrzovani stanoveného limitu zasob, surawbai, pripadré
jinych limita materidlovych zasob, které obhospogiz

* spolukast i sestavovani platebnich kalemilgs gislusnymi odbornymi Gtvary,
zejména finatnimi,

» na zaklad planovanych paeb uzavirat hospo#gké smlouvy na dodéavky oliiah
etiket; zajifovani jejich ¥asné dodavky a evidenceiast na kvalitativni fejimce
obali,

» zabezpeéeni obsluhy skladovacich izzeni surovin, obél a etiket a zajighi jejich
distribuce do vyrobnich igdisek,

* v oblasti material&rtechnického zdsobovani kompléxmabezpéuje objednavani,
nékup, evidenci a skladovéani technického materiglugdlouhodobého hmotného

investiéniho majetku, nahradnich di& spotebniho materiélu.

Podle této sirnice se mustidit vSichni odpo¥dni zandstnanci Utval, Useki, stedisek

spole&nosti, ktéi se zabyvaji ndkupem zboZi a sluzeb.

Identifikace procesi nakupu

Na zaklad pozadavlt zékaznik se vytvdi vyrobni plan, jehoz s@dsti je sestava pro
oddleni nakupu, ktera dava za ukol nakoupit komodiyamém masici. Kvalitni tizeni
zasob surovin a ohakzavisi na pesnych udajich o pi@hbs nakupu jednotlivych surovin a
obali a etiket. Tyto Udaje se ziskaji z nasledujiciabcesi, jenZ gedchazeji samotnému
nakupu:

* tvorba smlouvy,

* planovani.

Z téchto proces vzejde jako vstup do Gtvaru ndkupu poZadavek ramédyrobku ¢i
sluzby tzv. hruby poZadavek: jedna se o rozpad planu na ety jednotlivych surovin,
polotovafi a obah. Tato sestava je zékladnim prvkerfi pajiS€ni surovin a obdal pro
vyrobu. Sestava ukazuje zasobu jednotlivych sur@vinbalh na skladech, konsignaci,

rozpracovanou vyrobu, neSgrpatelné mnozstvi v nadrzich, objednané mnozZstvi a

28



piedpokladané dohody, chyjici mnoZstvi, které je ptgba v co nejkratSi détnakoupit.
Tato sestava je pravideélrkazdy tyden aktualizovana na zaklgalanovaciho cyklu, i
kterém obchodni Utvarfedavd nové pozadavky na vyrobu. Sestava je dostmpna

Intranetu a je neustéale aktualizovana o sidalohody surovin a ohal

Aby nedochézelo k navySovani zasob je nutné kazejgsny pipad jednotli¢ a co
nejrychleji fesSit — proiit historii polozky, fyzickou kontrolu sklag nahradni surovinu,
diskuse s pracovniky obchodu a vyroby atdedPnakupem se taktéz vyuzivaji pomocné
informace o jednotlivych surovinach a obaleckr&tobsahuji:

* historii polozky, nakup, vydej,

» baleni jednotlivych polozek,

* bezpeénostni zasobu,

e moznou nahradu.

Tyto informace jsou taktéZz dostupné v infotmian systému a jsou kazdy ésic

aktualizovany dle skutaych pohyli poloZek.

Nasleduje samotny nakupni proces. Utvar nakupu miiesimoznosti, ale v co nejkratsi
dok2 splnit potebu na zaklatl zmiriného ,hrubého pozadavku“. Informace o dodavateli

ziskava pedevsim z internetu, e-mailem, telefonicky, faxec.a

Utvar nakupu provede v§tovéiizeni na pozadované suroviny, ktergigé
* pozadavkem na nakup,
e nabidkou,
e parametrem pozadované suroviny,
* hodnocenim dodavatele,

* planem vyroby.
Na to se vytvéi seznam schvalenych dodavatel kterych dochazi k objednani pedinych

surovin. Objednavku vyhotovuje referent nakupu asthvaluje vedouci Utvaru nakupu.

Objednéavka je vytviena v originale, jenz je uloZena u referenta ndk@mdavatel faxem
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¢i e-mailem dostava objednavku a potvrzenou ji veaef. Na to dochazi k dodani aijonu

pozadovanych surovin, olialetiket a technického materialu.

Pri pfijmu dodanych surovin probih& vstupni kontrola poghgrnice B5 Meieni a
monitorovani vyrobk. V piipad neshodné suroviny postupuje vedouci skladového
hospodé#stvi podle postup ve snérnici B2 Rizeni neshodného vyrobku. Zaijpm
jednotlivych surovin jsou odpédni referent nakupu, vedouci skladového hosfabdida

vedouci obalového hospadévi.

Dodaci list, fakturu a nékladni listrgmlava referent ndkupu na fikamn Gtvar. Atest,
prohldSeni o shadg bezpénostni list k dodanym surovinaniealdva referent nakupu na

Gtvartizeni jakosti a environmentu.

Kritickym mistem v procesu jsou dodavatelské wgtaprijem surovin a pozZadavky
z procesu planovani na nakup. Kritickym ukazatelamparametrem jsou parametry
poZadovanych surovin, olfiah etiket. Analyza Gdajvychazi ze zaznamu z monitorovani
proces a z hodnoceni dodavaielPro zlepSeni a eliminaci kritickych ukazétehusi
dochéazet k:
* vycviku zangstnand zainteresovanych v procesu nakupu,
» zrychleni reakce,
o dodavatei,
0 nakupu, hlavniho technologa,

0 technické kontroly.

Hodnoceni dodavatek

Hodnoceni dodavatilzpracovava referent nakupu jedenkrdngopro kazdého dodavatele
a surovinu do formuf& Hodnoceni dodavatel(viz pfiloha ¢. 2). Zpracované Udaje
piedava vedoucimu Utvaru ndkupu. Zd§v z hodnoceni dodavateljsou uplatiovany

v dalSim obdobi pro jednani s dodavateli a praheyyler.
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Dodavatelé spotmosti se hodnoti podle jejich schopnosti plnit pla&ky na dodavku
surovin, tak aby umaibvaly produkci vyrobk spol€&nosti na arovni jakosti daném

technickou dokumentaci spof®sti,¢i vyvojem na trhu.

Pri hodnoceni dodavatiesurovin se posuzuji nasledujici ukazatele:
e Systém jakosti dle ISO 9001,
» Stav zavaéhi systému dle ISO 14001,
» Spolehlivost dodavek,
* Dokumentace k nakupovanym surovinam,
* Procento reklamovanych dodavek,
* Procento podmime zpracovanych dodavek,
» Dokladovani kvalitativhich paramétr atesty k dodavkam,
» Platebni podminky,
*  Ceny,

* VSeobecna spolupréace.

Hodnoceni dodavatak surovin je rozdéleno do dvou kategorii
1. Hodnoceni dle systému ABC.

2. Firmy s monopolnim postavenim.

Ad 1) Hodnoceni dle systému ABC

U hodnoceni dodavatepodle tohoto systému se postupuje tak, Zze u kazdétlavatele se
jednotliva kritéria ohodnoti od nelepsi trojky pejmorsi jedniku. Postup je zaloZzen na
preferegnim systému rozhodovatele. Vysledkem hodnoceniaje gpéet ohodnocenych
kritérii. NejlepSim dodavatelem se stava dodawatalkow nejvysSSim pétem bodi. Poté

nasleduje raazeni dodavatélpodle dosazeného vysledku do skupin A, B a C.

Do skupiny A pati dodavatelé, ki¢ dosahnou 25 — 30 bddTito dodavatelé dokazi
nejlépe spinit pozadavky na dodavku surovin, bbaletiket. Jedna se o firmy, které
nabizeji nejlepsi dodavatelské podminky, majictnglecertifikaty 1ISO 9001, ISO 9002,
pripadré ISO 14001. Samaéejmosti u &chto firem jsou dobré platebni podminky.
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Skupina B se pohybuje vrozmezi 19 — 24 (hoflato skupina je twena obchodnimi
firmami, které nemaji nebo teprve figuji certifikaci, firmy, které nejsou schopné
nabidnout dobré platebni podminky a monopolni datié, u kterych neni mozné docilit

optimalni ceny komodity.

Do skupiny C pat dodavatelé, jejichz bodové ohodnoceni je v roini€rz— 19 bod.
Jednd se o firmy svelmi Spatnymi platebnimi podkaimi a firmy spadajici do

nepravidelnych nakup

Ad 2) Firmy s monopolnim postavenim

Jednd se o firmy, jejichZ suroviny nelze v receqath nahradit a tedy neni mozné situaci
feSit volbou jiného dodavatele. V roce 2006 spudsti dodavalo suroviny az 48 %
dodavatel. V roce 2007 se toto procento ma snizit na hodmstnlo 15%. Procento
monopolnich dodavatielza rok 2007 jestneni znamo, protoZze plna nakupni sezdna pro
spole&nost z&ina teprve ve druhénitvrtleti. Vysledek hodnoceni systému dodavatel

v roce 2005 vypadal takto:

Hodnoceni dodavatel G podle systému ABC

9%

oA
mB
ocC

Obr. 3: Vysledek hodnoceni dodavatgbdle systému ABC za rok 2005
(zdroj: autorka)
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Vyhodou hodnoceni dodavaieldle systému ABC je jeho relativni jednoduchost p
klasifikaci dodavatele. Na druhou stranu jeho nedgu je, Ze nerozliSuje vyznam
jednotlivych kritérii a hodnoceniéthto kritérii silé podléhd subjektivit hodnoticiho

pracovnika.

5.2 POSTUP BRI TVORBE SYSTEMU

Tvorba systému je tena konkrétnimi kroky. # tvorbé systému hodnoceni dodaviitel
nelze pesre fici jaky postup nebo metodika je nejvyhedn Je dlezité najit spravny
system, ktery by vyhovoval dané spmlesti, ktery by respektoval jeji speéiiost. Nejlépe
je jednotlivé postupy kombinovat a tim si tak vyivoslastnim potebam uzpsobeny
systém hodnoceni dodavdteNVytvoieny systém hodnoceni vSak musi byijagelny a
srozumitelny a stefntak nesmi byt natmy nacas metodiku a software. Kroky pouzité

v této préaci se daji shrnout dizhto rékolika bodi:

Ur &eni kritérii pro hodnoceni

|

Stanoveni vahy kritérii

|

Vybér a stanoveni stupnice
hodnoceni

!

Koneéné hodnoceni dodavatele

g

Softwarova aplikace

Obr. 4: Postup fi tvorbe systému hodnoceni

dodavatet (zdroj: autorka)
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5.2.1 Stanoveni vahy kritérii

Vaha hodnoticich kritérii je podstatnym i&dicim faktorem dalSiho kroku systému
hodnoceni. Aby byl systéem hodnoceni dodavaseravedlivy, je nutné rozliSovat kritéria

podle jejich vyznamu, resp. jejich vahy a stane@itenou uzitnost nabidek.

Tabulka 1: Stanoveni vahy kritérii metodou parawe&isavani kritérii (zdroj: autorka)

Kieria | 2 3 4 (5 6 7 8 9 0] 1 _u [ m IV
Lrjl s jiaf 1 2ff 7Jl 8 of [ 4f &J[ 5] o12]
20 ]l al 2] 2] 7] 8] ol 2l 3] 7][ 4] 002
Lsls sl sj 7]l 8] of sl[ 6] 4] 7]o09]
a4 4l 78l of 4l 5] 5| 6]o2]

LS55 7l 8jlojltof 1] e 2]oa1s]

L6 7] 8] oj 0] of 10 1] o |
Lzl 7 7 7] 9 1| 20]o.16]

L8l 8 8]l 8] 2] 9009

Lodiol 7 L 3] 8] o1]

L1o)l 2 Jl 8 || 3 ][004]
n*(n-1)/2=10*(10-1)/2f 45 || —— | 1,00]

Z metody parového srovnavani kritérii ziskame wvestich | az IV tyto poznatky:
| — paet voleb kazdého kritéria,

Il — dulezitost kritérii,

[l — vazena uzitnost nabidek,

IV — vaha dilezitosti jednotlivych kritérii.

Pomoci metody parového srovnavani byla stanovesadpatilezitosti. Pro hodnoceni
dodavatele bude dale vyuzito uz j&isti této metody, a to sloupce Il. Ostatni sloujpce
vyuzity nebudou. V nasledujici tabulce 2 je uvergorovnani kritérii s vysledky

ziskanymi metodou parového srovnavani.
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Tabulka 2: Porovnani kritérii s vysledky metodygvé&ho
srovnavani (zdroj: autorka)

Cislo kritéria | Kritérium | Poradi dilleZitosti |
7 | Atesty | 1 |
8 | Plateb. podminky | 2 \
9 | Cena | 3 |
3 | Spolehlivost | 4 |
4 | Dokumentace | 5 |
1 ' 1SO 9001 | 6 \
2 | 1SO 14001 | 7 |
10 | Spoluprace | 8 |
5 | % reklamaci | 9 |
6 ' % podmin. zprac. | 10 \

Nasled®, po konzultaci s vedoucim uUtvaru nakupu, byla &terth kritéria do jednotlivych
tiid (viz tabulka 5), které slouzi k identifikactildzitosti jednotlivého kritéria. Tytoridy
pak budou dale vyuzityfpmetod postupného rozvrhu vah. Vysledkem této konzultace
bylo rozctleni jednotlivych kritérii na kritéria:

A. Velmi dilezita

B. Dalezita

C. Mére diulezita

Tabulka 3: Rozéleni kritérii podle dlezitosti (zdroj: autorke

Obecna kritéria | T¥ida obecného kritéria |
Atesty A |
Plateb. podminky | A | Velmi-
dilezita
Cena A | kitéria
Spolehlivost A
Dokumentace | B |
Diilezita
IS0 9001 B | itéria
ISO 14001 | B |
Spoluprace . Cc | Mén&
% reklamaci . c | dilezita
% podmin. zprac. | C | kritéria
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Parové srovnavani je dobrym nastrojem priazeni jew do ordinalni stupnice, nemusi
ovSem pesré specifikovat vyznam Kritérii pro stanoveni jejighhy @i vypoctu vazené
uzitnosti nabidek. i srovnavani kazdéeho kritéria s kazdym sefimdigi k vzajemnému
vyznamu vysSich oblasti, do nichzktera kritéria paf. Pi parovém srovnavani seude
stat, Ze oblast s velkym @em kritérii ziska souhrinvétSi vahu, nez stefnvyznamné
skupina s malym pisem kritérii. Proto je vhodiSi pri sestavovani souboru kritérii a
piitazovani vahy z vysSich oblasti, jimz pracovnik &easenostmi dokaze fipknout
adekvatni vyznam. Pro tytaidody bude v dalSim kroku vyuZivano metody posthpné

rozvrhu vah.

U této metody byly nejprve stanoveny vahy hlavrablasti, pro 82 byla pouzita procentni
stupnice. Pak také v procentech byly stanoveny \@igcnych kritérii pro kazdodidu
zvlag a nakonec byla vyg@tana vysledna vaha jednotlivych obecnych kritdfiistupem
této metody je vysledna vaha (viz tabulka 4),&fersodinem vahy tidy (sloupect. 2) a

vahy daného kritéria vifslusné oblasti (sloupec 4).

Tabulka 4: Stanoveni vyslednych vah (zdroj: awprk

T¥ida Vahatiid =~ Obecna kritéria | Véha v oblast ‘ Vysledna vahz
| Atesty | 03 | 0180 |
dvﬁfe';'t'é Platebni podminky | 034 | 0170 |
kritiria = Cena | 0,20 ‘ 0,100 ‘
Spolehlivost | 0,10 \ 0,050 \
o Dokumentace | 0,34 ‘ 0,102 ‘
Dulezita
kritéria 0,3 ISO 9001 | 0,33 ‘ 0,099 ‘
B ISO 14001 033 | 0099 |
Méné Spoluprace | 0,34 ‘ 0,068 ‘
dilezita 02 | % reklamaci 033 | 0066 |
kritéria
C % podmin. zprac. | 0,33 ‘ 0,066 ‘
b3 1 - | : \ 1 \
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5.2.2 VylEr a stanoveni stupnice hodnoceni

Pro eliminaci subjektivniho prvku v rozhodovani hotitele ve vols dodavatele je
dulezité stanovit a @it hodnotici stupnice zakladnich oblasti kritéRao dalSi postup byla
vybrana ordinalni stupnice, asi n&hgji uzZivanou, hlaviy pro svou vystiznost a
jednoduchost.

Posuzovani dodavatepomoci ordinalni stupnice odpovida teorii rozhaady protoze pro
vybér optimélniho dodavatele nenieba znat absolutni velikost uzitnosti ani vzajemny
poner uzitnosti dodavaté| ale jen jejich priority.

Konkrétre byla pouzita bodovaci stupniceij piz vySSi poet bodi znamena lepSi padi.
NepraktttejSi stupnici tohoto druhu je tzv. slavdiselna (verbakh numericka) stupnice,
kde urité slovni charakteristice odpovidéigusny péet bodi. Pro kombinaci slovniho a
¢iselného vyjateni mluvi okolnost, Ze jeszké ukit stav jistého jevu jenfpsnymcislem
tam, kde pro to nejsou dfitelné podklady. | z tohototdodu byla dana fiednost slovni

charakteristice.

Bodova stupnice byla stanovena vrozmezi 1 — 3 b@&lgvni interpretace bédu

jednotlivych kritérii byla uwtena nasledujicim #Zigobem.

Systém jakosti 9001

Pri rozhodovani o dodavateli s&iposuzovani zohledije, zda partner spaleosti ma
jakostni osedceni ISO 9001. Tento certifikat &tuje, Ze spokénost pouziva systém jakosti
pro oblast vyvoje, vyroby a prodeje. Yipad partneti se konkrétd jedna o oblast
nagrovych hmot. B hodnoceni toto jakostni o&iceni napovida, ze nabizeny produkt ma
predepsanou dokumentaci, proSel procesy, které glydoEny na baziizené jakosti a ze

kazdy proces probihal pod kontrolou a byl hodnacrnedem k podminkam jakosti.
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Slovni charakteristikaiffazenych boil je nasledujici:

a) Dodavatel je drzitelem certifikatu jakosti digrem ISO 9001. 3 body
b) Dodavatel zavadi systéifizeni jakosti dle norem ISO 9001, nebo se chysta
v dohledné dobk jeho zavedeni 2 body
c) Dodavatel neni drzitelem certifikatu 1ISO 900&ra se v dohledné démechysta o
jeho zavedeni. 1 bod
ISO 14001

Vzhledem k pedn®tu podnikani a povaze svych vyrdbksi je spolénost wdoma
nara:nosti a rizika ochrany Zivotniho prestli, a proto klade na tuto oblast &ma diraz.
Proto dalSim kritériemip rozhodovani o dodavateli je vlastnictvi certithkdSO 14001,
jehoz drzitelem spotmost je. Tato norma pojednava o enviromentalnimagamentu, tj.
managementu ,tykajici se zZivotniho ptesti“. Spolénost, kterd je drzitelem nebo se
rozhodla ziskat Certifikat o&slcujici soulad s pozadavky této normy, musi viityo
dokumentovat, uplabvat a udrzovat systém environmentalniho managememteustale
zlepSovat jeho efektivnost.

a) Dodavatel je drzitelem certifikatu 14001. 3 body

b) Dodavatel zavadi systém environmentalniho managt dle norem ISO 14001,

nebo se chysta v dohledné ddbjeho zavedeni. 2 body
c) Dodavatel neni drzitelem certifikatu ISO 1400dnase v dohledné démechysté o

jeho zavedeni. 1 bod

Spolehlivost dodavek

Operativnost a spolehlivost dodavatetedstavuje vlastnost dodavatele plnit své zavazky
véas a ve stanoveném mnozstvi. Projevi se tak schopmoizné reakce dodavatele
prizpasobit se pdebam a nenadalym zmam v zadavani objednavky, na kterou musi byt
spole&nost fipravena.

Schopnost dodrzeni dodacich tertnenmnoZzstvi jsme po dohédtanovili takto:

a) V plreni dodacich termiha mnozstvi neni Zadny problém. 3 body
b) Jeden z faktérneni olgas splgn. 2 body
c) Dodaci termin i mnoZstvi nejsou dodrZzovany. d bo
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Dokumentace k nakupovanym surovindm

Dokumentace k nakupovanym surovinam hraje ve gpolti dileZitou roli. Krong
standardnich dokumentkteré jsou spojeny s dodanim zbozi, je pro geis¥iti dodanych
surovin dileZit4 jejich specifikace, bezgmostni list aj., ze kterych se vychazi fvorb¢
vlastni dokumentace, kter4 je dodavana s vyrobkiérateli. Spatnd nebo nelpina

dokumentace, proto e zmisobit problémy uz na Zatku obchodniho vztahu.

Interpretace slovniho hodnoceni je nasledujici:
a) VesSkera dokumentace je dodanaase dodavkyi predem. 3 body
b) Dokumentace neni Uplna, nutnost dottaddo vyzadani ptebné dokumentace. 2
body
c) Fislusnou dokumentaci nema dodavatel zpracovatbecos 1 bod

Procento reklamovanych dodavek
Toto kritérium bylo z&azeno do poslednfitly C. Je tomu proto, Ze v poslednittiirech
letech se za séasného vedeni ndkupu ve sgolesti téng neobjevila reklamace, ktera by
se dotykala vlastnosti poZadovanych surovin. Vated gesné recepte vyrobki, ktera
tyto vlastnosti vyZzaduje, spa@leost systematickym monitorovanim afenim dodanych
vzorki a surovin eliminovala procento reklamovanych de#tavna minimum.
S dodavatelem jehoZz vzorek neodpovidd poZadovangrametim je spoluprace
ukortena. Pesto kritériumieSi otazku, zda nabizena surovina, obal a etikepovada
pozadavkm, zde je ve spravném mnozstvi, baleni, apod.
Body u reklamovanych dodavek jsou popsény takto:

a) Reklamace se u dodavatele nevyskytuiji. 3 body

b) Ojedirtly vyskyt reklamace. 2 body

c) VetSi procento reklamaci (toto procento se nedéoahing urcit, zalezi na druhu

a specifikaci dodavaného zbozi). 1 bod
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Procento podmiréné zpracovanych dodavek

VySe uvedené kritérium a procento podénihzpracovanych dodavek spolu Uzce souvisi.
Podmirné zpracované dodavky rgdstavuji suroviny, které vykazuji odchylku od
pozadovanych paraméfravSak tuto odchylku jsou ve spédesti schopni akceptovat. Po
vyjednani slevy z ceny suroviny si pak surovinuawpitak, aby odpovidala poZzadovanym
parametim a receptie. Tuto odchylku ve &Sin¢ pripadh dodavatel ohlasifpd dodanim
zbozi. Dochazi i k tomu, Ze cikesakové suroviny jsou cilénvyhledavany a nakupovany

z davodu Uspory vynakladanych proetki.

Bodové ohodnoceni je stejné jakoiegchoziho kritéria:

a) Podmign¢ zpracované dodavky se u dodavatele nevyskytuiji. body

b) Podmirné zpracovana dodavka se vyskytne ojelin 2 body

c) Podmirn¢ zpracované dodavky se objevigiseji. 1 bod
Atesty

D& serici, Ze surovina, ktera nema atest jakoby neexa#ovio je hlavni @vod pra toto
kritérium obdrzelo nejvyssi vahu a bylorazeno dotidy A. Atest obsahuje specifikaci —
obsahovy rozbor suroviny, tedy jaké slozky jsownroginé obsazeny nebo jaké odchylky
suroviny obsahuje. Atest je velmigsny, proto je kontrola suroviny s atestem pawh
jednoduch& ve srovnani se surovinou bez atestikodelSechny suroviny jsou jiz
dodavany s atestem, tak hodnoceni se &gké jeho dodani.

Interpretace je nasledujici:

a) Atest je dorten g'ed dodavkou suroviny. 3 body
b) Atest je dortien véase dodani suroviny. 2 body
c) Atest je dodan pozdcebo ho surovina nema. 1 bod

Platebni podminky
Kazda dodavka musi byt realizovana z&ityuch specifickych dodacich i platebnich
podminek. Platebni podminky se v tomidppdt tykaji lhity splatnost a zda se jedna o

zapaet, nebo o konsigiai sklad.
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Slovni bodové ohodnoceni vypada nasledovn
a) Lhata splatnosti je 90 dna jedna se o konsigéi sklad nebo o zaget. 3 body

b) Lhata splatnosti je od 90 dn 2 body
c) Lhata splatnosti je 60 - 30 dnnebo je pozadovana platbis&gem. 1 bod
Ceny

e

V odcleni ndkupu jsou siddomi, Ze nejlepSi cena neznamend nejnizsi nakegmi, @ Ze
hledat kompromis mezi cenou a jakosti zbozi a bludedavatele. Hodnoceni tohoto
kritéria je zaloZzenéfpdevsim na zkuSenostech a znalostech trhu, ktezéeseplatni vice,

nez u jinych kritérii. To jeivod, pr@& praw cena je nejiire hodnotitelné kritérium.

a) Kvalita zbozi a sluzekrei jejich cenu. 3 body
b) Cena odpovida kvalizbozi a sluzeb 2 body
c) Cena neodpovida kvalizbozi a sluzeb. 1 bod

VSeobecna spoluprace

VSeobecnou spolupraci se da nazvat ieteest dodavateletwi spole&nosti, kam pat
technickd pomoc ip vyvoji nového vyrobku a stim souvisejici Urdv&omunikace. |

v tomto gipad se kritérium Spath hodnoti. ZaleZzi zde spiSe na osobnich vztazich a

vstticnosti jednotlivych dastniki na kazdé stran

| pres zmigné uskali v interpretaci tohoto kritéria jsme zlvdtito ohodnoceni:
a) S dodavatelem jsou udrzovany nadstandardni wztdbdavatel sam projevuje
iniciativu ve spolupraci a vyt¥éni dobrych vztaly sam nabizi technickou pomoc.
3 body
b) S dodavatelem je udrzovan standardniématblsko — dodavatelsky vztah, dodavatel
je ochoten na pozadani poskytnout technickou pomoc. 2 body
c) S dodavatelem nenifeba udrZzovat intenzivni vztah, jednd se ocasbého

dodavatele mensiho mnozstvi surovin. Jedna se dakéonopolni dodavatele
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s nimiz dohoda o kontraktaich podminkach je obtizna, zvi&askdyz kvalita

materialu neodpovida cea volba jiného dodavatele neni mozna. 1 bod

5.3 CELKOVE HODNOCENI DODAVATELE

Po ukeni kritérii, gifazeni vah a po definovani charakteristik slovnitmdmoceni,

nasleduje konmy krok v celkovém hodnoceni dodavatele sfrobsti.

Celkovy vysledek hodnoceni dodavatele s& tak, Zze ziskany get bodi, prifazenych
jednotlivym kritériim, se vynasobi vyslednou vaholbecného kritéria. Na&pu kritéria
Spolehlivost dodavek ziskd dodavatel maximum, 8btpdy a vysledna vahkiani 0,05. Po
vynasobeni tato hodnotani 0,15. Sétenim konénych zvazenych vysledku vSech 10

obecnych kritérii tedy ziskdme celkové hodnocedidatele.

5.3.1 Urkovani bodovych intervali a kategorii dodavatet

Stanoveni intervali
Aby mohlo dojit ke spravnému posouzeni ziskanéhkoeého vysledku, je nutné znéat
maximalni a minimalni dosazené hodnoty u celkovdanoceni dodavatele. Rozdithto

hodnot gedstavuje interval bad V pripad spol€&nosti tento bodovy intervaini 3 — 1.

Kategorie dodavateli

Ze zjiseného vysledku celkového hodnoceni dodavatele jeonugvodit zaér, zda se ma
s dodavatelem poktavat v obchodovani nebo se jej snazit nahradit etééem jinym. Po
vyzkouSeni iznych variant se doSla k vytkeni kategorii dodavatgl které jsou uvedeny
v tabulce 5.
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Tabulka 5: Z#azeni dodavatele do skupin (zdroj: autorka)

i Skupina | Dodavatel | Rozmezi bodi | Rozmeziv % | Zatazeni dod. |
A | plng vyhoYUJ,|C| | 3,000—2,550C| 100-70 | Kvalifikovany
B |  wvyhovujici | 2,499-205C| 69-40 |
C | podmingné nutny | 2,049 —1,00C | 39-0 | Nekvalifikovany |

MuZe nastat situace, Ze dodavatele surovin u krjtktéaé pati do tidy A, obdrzi 1 bod.
V takovém pipadt dodavatel nefize byt zé&azen do skupiny A, i kdyZz u vSech ostatnich

kritérii obdrzi nejvyssi znamku 3. Je'azen do skupiny B.

Dodavatel pl#& vyhovujici

Tento dodavatel dlouhod®b prokazuje schopnost dodrzovani vSech dohodnutych
pozadavk tykajicich se kvality, ceny a spolehlivosti dodévge v tomto sriru stabilré
spolehlivy a riziko selhani neni prakticky zadn&tahy mezi dodavatelem a spoiesti

jsou na vysoké urovni. Dodavatel jgazen mezi kvalifikované dodavatele.

Vyhovujici dodavatel
Dodavatel celkem uspokofivpini dohodnuté a poZzadované parametry dodavekud?ok
se objevi a jsou prokazany nedostatky, je schopgohjodstragni, pricemz pro toto

odstrarni ma realnéigdpoklady. Dodavatel pgatmezi kvalifikované dodavatele.

Podmirgné nutny dodavatel

Dodavatel, ktery ma slabinu a vykazuje opakujiohasgostatky v dodavkach, hlavpokud
jde o nedodrzovani hlavnich kritériifiggmz u ®ho nejsou pedpoklady pro brzkou
napravu a odstr&ni nedostatk. V tomto gipac se nakupni oddleni musi usilovat o

nalezeni nového dodavatele, ktery by mohl stavegjidodavatele nahradit.
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5.5 INFORMACNI SYSTEM VE SPOLECNOSTI

Ve spolénosti se veSkeré procesy a vnitropodnikové traresakskuténuji pomoci
informatniho systému DIAMAC. Jedna se o integrovany podnkmformani systém,
pro podporu podnikovych prodesV oblasti vyroby je zakladem systému teorie MRP |

(Manufacturing Resource Planning), tedy ,Planowdmobnich zdroj“.

Informani systém DIAMAC poskytuje svymi moduly podporuéehto oblastechizeni:
* Nakup a sklady,
* Planovani &izeni vyroby,
+ Udrzba,
» Jakost,
* Finargnitizeni a controlling,
* Personalistika a mzdy,

* Vrcholovéfizeni.

Diamac v nakupu

Pro vykr optimélniho dodavatele z mnoha hledisek (jakaoltdaci Ifity, ceny, atd.)
DIAMAC udrzuje seznam dodavatekonkrétnich poloZzek s mnozstvim podrobnych tidaj
véetrg statistickych dat.

Proces nakupu je podporovan ve vSech jeho faziclbpeddnani fes vstupni kontrolu
a uskladeni zdsob aZz po dokladani faktutijpmkami, nasledné za&ovani a platby.
K dispozici jsou statistické iphledy o vyvoji cen nakupovanych polozek u jedrgdh
dodavateal, bilance nepokrytych pozadayk nesplgnych objednavek gada dalSich

informaci.

DIAMAC shromagluje pozadavky na nakup polozek (surovin, materiaoozi atd.)
na zaklad planovacich procés Na zaklad téchto pozadavk vystavuje DIAMAC
objednavky, umaiuje jejich potvrzovani a sledovani pim do urovié konkrétni polozky,
mnoZstvi, terminu a definovanych jakostnich podini@becr Ize objednavat neadresn

¢i na zakazku, gedisko,cinnost nebo dalsi uzivatelem zadand kritéria.
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Naslednou skladovou evidenci je mozné vést v liltm&m mnoZstvi sklad a uloznych
mist dle zakazek, igtdisek,cinnosti a dalSich kritérii. Fin&ni evidence stavu zasob je

vedena ve standardnich (vnitropodnikovy@hpramérnych (skuténych) cenach.

Rizeny vylér umouje vybirat jednotlivé Sarze vstupni suroviny diggh atest. Priprava

a vydej vstupnich komponénfe mozna na vyrobniifkaz ¢i expedici metodou zvanou
.na paletu“. Uzivatel definuje sklad a misto uloZen ,paletu” a definuje polozky
s mnozstvim, které si@je mit gipraveny. Chybjici polozky vytvdi frontu blokaci, ktera

je automaticky uspokojena v okamzikiijmu.

Podle zamsstnan@ nakupu vsak tento informiai systém nema dobré uzivatelské piexdit

po grafické strance a taktéz systém transakci vednii prehledny. Také &tSina partnet,

u kterych spolénost nakupuje, pouziva inforgrd systém SAP. Proto nelze pozadované
zboZi objednat zadanintiplusné transakcefipno u dodavatele a je nutné zbozi objednat
telefonicky, faxem nebo pomoci e-mailu. V asné dob spol€&nost neuvaZzuje o nakupu

jiného IS, vzhledem k velkym prastikim, které vynaloZila na stavajici IS.

5.6 Vyhodnoceni noveého systému dodavatel

Zpusob hodnoceni dodavaigbopsanym systémem je bezptedhim vysledkem stanoveni
a srovnavani jednotlivych dodavatelPo zavedeni nového systéemu sézen zdat, ze

budouci vyBr a hodnoceni dodavatele bude vicetgngrechanickym rutinnim ukonem. A
piece tatocinnost rozhodovani bude i nadale velmi odfmmou c¢asti rozhodovaciho

procesu v odéleni nakupu.

Slozitost a odpasdnost vykiru a hodnoceni dodavatele je v tom, Ze novy syj&en
podkladem pro korimé rozhodnuti, které muséinit, v souladu s cili a politikou nakupu,
hodnotitel a nést zagrtaké odpowdnost. Wkelem tohoto systému je &eni, zda ziskany

vysledek je v souladu s praktickymi poznatky a gasaimi zkuSenostmi.
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Praktické rozhodovani totiz sgwé v Usudku,opirajicim se o zkuSenosti, odbotehled a
intuici. Odehravéa se v mysli hodnotitele a nedgadrobré zdivodnit ani zkontrolovat. To
je jeho zasadni nedostatek. Proto byl megickému zag¥ru odpovidat i kvantitativh
vyjadieny vysledekcili formalizované i intuitivni zagry by nely byt v souladu. R
dosavadnim hodnoceni dodavatel’e spolénosti gevazoval zmiény nedostatek
v rozhodovani, aniz by byl podloZzen vhodnymtwaddrenim v podok odpovidajiciho

systému. Proto bylo snahou navrhnout takovy syskésny by tento nedostatek napravil.

V novém systému bylo jednotlivym kritériim aeno pdadi a poté byly vytipovany
zékladni sledované oblasti, u kterych byla stana\jejich vaha. Nasledrbyla stanovena
vaha obecnych kritérii pro kazdou oblast zwla®ro transparentnost a zamezeni
subjektivniho rozhodovani byla jednotlivym kriténii pfitazena slovni charakteristika
s bodovym ohodnocenim. Pomocteypedeni systému do aplikace MS Excel se, po
prislusnych vypétech, dodavatelé automatickadi do jedné zetit moznych skupin
dodavatel. Zaazeni dodavatele dockteré ze skupin duje jeho vysledné ohodnoceni.
Toto ohodnoceni pak vede krozhodnuti, zda scdgity dodavatelem poktavat ve
spolupréaci, nebo se za&jrsnazit najit lepsi nahradu. Cely systém je koonwdm tak, aby
nebyl¢aso¥ ani systémo¥ nara:ny a aby se dal snadno vyuzit&Zzhé pd@itacové aplikaci

a usnadnil archivaci provédého rozhodnuti.

Zavedeni celého systému, stejako nasledné zpracovani vyslédikeni z hledisk&asu
narané. NejnarongjSi a nejdlezitejSi ¢innosti v tomto systému je ziskavani informaci o
svych dodavatelich, coZ z hlediskasu pedstavuje nikdy nekaici proces. Princip
systemu by vSak #h vést k tomu, Ze pracovnici ndkupu si tlgiu uddomi konkrétni
potrebu relevantnich informaci¢cimz se eliminujecas, ktery byl doposud émovan

zpetnému dohledavani informaci o vyrobcich a dodavagghotném.

Jaky ginos a efekt bude mit néwavrzeny systém na vitbdodavatel se ukazeéasem, az
se provede vicero hodnoceni stalych a Rawwvych dodavatél Jiz tel’ se vSak déici, ze
novy systém povede k vyraznémuispeni. Po hodnoceni dodavateta rok 2006 novym

systémem se totiz ukazalo (viz. tabulka 6), Ze xuyyapaet dodavatél se z#adil do
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nékteré z nizSi skupiny, nez ve kterévpdré byl. To ukazuje na to, Ze doposud se
k hodnoceni dodavatelnegistupovalo odpovidajicim #gobena Ze z#ma stavajiciho
systému a fistupu odkryje nedostatky dodavatekteré dosud vigt nebyly. Z tabulky také
vyplyva, Ze nejetSich zngn v hodnoceni dosahtast A a C.

Tabulka 6: Srovnani hodnoceni dodavatel
novym a starym zgobem novym (zdroj: autorka)

Hodnoceni dodavatak v %

|
novym systémer || starym systémen |
A | 17 || A | 38 |
|

|

B 57 || B | 53
c | 26 || ¢ 9

Aby byl systém skuta¢ prinosem, je nutné seznamit s vysledky hodnocenodiadatele,
ktefi podle noveho systému spadli do nizsi skupiny kugib s nimitesit situaci napravou
toho kritéria, které se jevi problematickym aukvkterému ma dodavatel sniZzené
hodnoceni.

Novy system hodnoceni dodavatele snadno aplikuje v MS Excel, tudiz neni tayona
software. Tento systém zuzitkuje velice dobré zstalmangstnandé nakupu o dodavatelich
a jejich sortimentu, ktery by vice respektoval alismval vyznam jednotlivych kritérii,
¢imz by se tak do pozadi pati@ zietelné subjektivni aihi hodnotitele. Tento systém
neni nijak nareny jak po finakni strance, tak na vytveni nového pracovniho mista.
Novy systém hodnoceni dodavatédudou vypracovavat zasstnanci v odédleni nakupu.
Zawry ztohoto hodnoceni dodavateke budou pak upladvat v dalSim obdobi pro
jednani s dodavateli a pro jejich &b
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6 ZAVER

V podminkéach, kdy podnik musi neustale bojovat & gijatelné postaveni na trhu, musi
umgt vyuzivat vSech zjsohi, jak dosahnout vyssi kvality vyrobknizkych naklad a tim i
cen, jak byt pohotovy, spolehlivy a pruzny ve votadke svym zakaznikn, stava se
dulezitym strategickym ¢initelem nakupni ¢innosti. Nutnou podminkou U&ghu je
ziskavani informaci o moznostech nakupu, o potéricka dodavatelich a rozhodovani o

nejlepsSimiesSeni, konkrétho volbs optimélniho dodavatele a podminek realizace dddave

Ukazuje se, Ze proc&@® nakupu, orientovanych oppaym snérem nez na prodej, jéeba
vénovat plnou pozornost. Nedocesim této oblasti findSi ve svych ikledcich podnikm
celou fadu ¢asto zbyténych probléni. V nakupu je iteba denaé prijimat velky paet
rozhodnuti, ktera trvale oviiwji dlouhodobou nakladovou situaci podniku. Protatni

.....

piedstavuje podnik na trhu a ziskava dobrou pozi¢ima

O wvykéru dodavatele rozhoduji faktory, které Kkladnprispivaji k dlouhodo®
nejvyhodrgjSimu zadsobovani. &Sina faktof nejde pevést na penize a proto bylgnbyt
prednetem samostatného hodnoceni. Takové hodnoceni detfavausi byt uzpsobeno

tak, aby transparentrodrazelo jejich vykonnost.

Cilem teto prace bylo poskytnout metodu k systeckéthu vyhodnocovani dodavatele
spolenosti, ktera by dokazala poditohledani rozhodnuti, a kterd by zardvdovolovala

daveéryhodre zdavodnit pijaté rozhodnuti.

V uvodni ¢asti prace byly charakterizovany pojmy a metodigk&stupy pro hodnoceni
dodavatal, zc¢ehoz resultovaly vychodiska pro naslednou tvorbuého systému. Ve
vlastni praci byl zachycen a popsan ¢smmy stav systému hodnoceni dodavatel
v odcEleni nakupu. Ze ziskanych poznathyl v této praci navrzen novy systém hodnoceni
dodavatal, ktery by mdl zamgstnandm nakupu pomoci v deni toho nejlepsiho
dodavatele.
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Nedostatek fwvodniho systému je fpdevSim v fistupu k samotnému hodnoceni
dodavateai. DalSim zdporemvodniho systému je, Ze je opomijeny aiildg@da se mu

v odcEleni ndkupu W¥tSi vyznam, zdvodu zn@&né vytizenosti a nedostatkdasu
jednotlivych zamistnand daného od#leni. Rivodni systém je totiz sloZBi a
zamestnaném zabralo vkladani dat daipodniho programu vicéasu. Proto byl navrzen
novy systém, ktery neni tolikaso¥ nara@ny a neni ani natmy na software, snadno se
aplikuje v MS Excel. Je tedy nenény i po finargni strance. Tento systém zuZitkuje velice
dobré znalosti zadstnand nakupu o dodavatelich a jejich sortimentu, ktewyy vice
respektoval a rozliSoval vyznam jednotlivych kiité¢imz by se tak do pozadi pati®
zietelné subjektivni afhi hodnotitele. Z&kry z tohoto hodnoceni dodavatede budou pak

uplatiovat v dalSim obdobi pro jednani s dodavateli ggjrch vyker.
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7. SUMMERY

The aim of the bachelor thesis was to provide ahotktfor systematic evaluation of
suppliers in a company, which could both suppodrd@ng for a decision and which
would enable to credibly justify the decision admptThus, the aim was optimization and
proposal for a new system in the company wherea &ssis, | used information from
analytical and theoretical part of this thesis. t&iec positively contributing to the most
profitable supplying from the long term view det@mmnthe selection of the supplier. The
majority ofthe factors are not convertible into ragnand therefore they should be
subjected to an independent evaluation. Such en@atuaf suppliers must be adjusted so as
to transparently reflect their efficiency. The eutrstate of the supplier evaluation system
in the Purchasing Department was shown and deskciibehe thesis. On the basis of
information obtained, a new supplier evaluationtesys which should help the employees
of the Purchasing Department in determination ef llest supplier, was proposed in the
bachelor thesis. After evaluating the suppliersoetiog to the new system, it turned out
that a considerable number of suppliers were cfledsin one of lower categories
compared to the original evaluation. To make thetesy really contributive, it is necessary
to inform the suppliers who according to the newtam fell into a lower category on the
results of the evaluation and try to solve withnththe situation by a corrective action in

relation to the criterion which caused a lower aa#ibn of the supplier.

KeyWords
Supplier Evaluation System - Purehasing Decision Ma@ng - Criteria - Weights -
Rating Seale
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