





ABSTRAKT

V diplomové prici se zabyvam problematikou hodnoceni dodavateli jako dileZitou
soucasti ndkupniho rozhodovéani o volbé dodavatele. Téma je spojeno se spole¢nosti
Colorlak, a.s., kde se snazim zachytit a popsat souCasny stav systému hodnoceni
dodavatelt. Cilem je optimalizace a navrh nového systému v této spolecnosti, kde mi jako

zéklad poslouZi poznatky z analytické a teoretické Casti této prace.

ABSTRACT

In my master thesis I am dealing with the problematics of appraisal of suppliers that is an
important part of the purchasing decision in choosing the right supplier. The topic was
compiled in Colorlak, a.s. where I tried to put down and describe the present situation of
system of suppliers eveluation. The aim of the thesis is optimalization and the proposal of a
new system in this company where the basis of analytical and theoretical information will

help me to compile the thesis.
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UVOD

Dosud je v mnoha podnicich funkce ndkupu oddélena od kone¢nych zdkaznikli podniku
nebo od koncovych uZivateli. V dnes$ni dob¢, kdy veskeré aktivity podniku smétuji ke
zjiSténi potieb zdkaznika a k jejich uspokojeni, by ani funkce ndkupu neméla byt z téchto
aktivit vyloucena. Pfijem kvalitniho, spolehlivého zboZi ¢i sluzeb za rozumnou cenu a v
Case, kdy toto zboZzi zdkaznici poZaduji, ma Casto piimy dopad na uroven spokojenosti

zakazniku.

Podnik mtiZe jen stézi poskytovat svym konecnym zdkaznikli zboZi Ci sluzby vyssi kvality,
nez sam ziskd od svych dodavateld. Pokud se dodavatel opoZzd'uje s doddvkami materidli
anebo mé problémy s kvalitou, nutné¢ to ovliviiuje kvalitu a dostupnost vyrobkd nebo

sluZeb poskytovanych zdkazniklim.

Je nesporné, Ze rozhodovani o dodavateli je jedna z nejdulezitéjSich funkci ndkupu. Tato
dualezitost vzrustd s poctem dodavateld, protoze ¢im vice dodavatelli podnik md, tim vic
moZnosti, jak uspokojit vnitropodnikové potieby, existuje. Uspé$nost rozhodnuti ovliviiuje
celkové ndklady, zdsoby, kvalitu vyroby apod.. Je tedy patrné, Ze ma zavazny vliv na

vysledky hospodareni kazdého podniku.

Cilem mé diplomové prace je navrZzeni systému hodnoceni dodavateli ve spolecnosti
Colorlak, a.s., které by toto dulezité rozhodovani podpofilo. V teoretické Casti se budu
snazit hledat vychodiska pro tento systém, v analytické ¢asti popiSu soucasny stav systému
ve spole¢nosti, z jehoZ nedostatkli vyplyne navrh a tvorba nového systému v projektové

¢asti této prace.
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I. TEORETICKA CAST
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1 NAKUP

1.1 Zakladni podnikové funkce a jejich vazby

Vsechny podniky, které provozuji néjakou hospodaiskou ¢innost, maji néco spole¢ného:
podstatnymi spolecnymi prvky jejich aktivit jsou nakup a prodej — zakladni prvky smény,

vedouci k uspokojovani potieb trhu. (Kubéatova, Hordk, s. 37)

Nékup ptedstavuje jednu ze zédkladnich podnikovych funkci, a to bez ohledu na to, zda
jde o podnik vyrobni, obchodni nebo ve sluzbach. Z logistického hlediska 1ze podnik

rozlozit do podsystémt uvedenych v uvedeném obrazku 1. (Lukoszova 2004, s.4)

NAKUP — VYROBA — PRODEJ

vyrobni (priumyslovy) podnik

NAKUP - PRODEJ

obchodni podnik

Obr.1. Zdkladni subsystémy prumyslového
a obchodniho podniku (Lukoszovd 2004,
s. 4)

Nékup v uvedeném systému priimyslového nebo obchodniho podniku piedstavuje mezni
prvek tohoto systému, je v pfimé ndvaznosti na trh ndkupni a navazuje na trh prodejni.
Zakladnim tukolem ndkupu je zabezpecit bezporuchovy chod vyrobnich i nevyrobnich

procest podniku (Lukoszova 2004)

Je zfejmé, ze predpokladem spravného splnéni ukolu je aktivni spolupriace ndkupu
s dalSimi utvary podniku, jako je napf. usek ¢i utvar financi, utvar technicky, fizeni vyroby,

udrzby, informacni dtvar, pldnovani a logistiky aj. (viz obr. 2). (Lukoszova 2004)
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PRODE]J]
FINANCE 2 / INFORMATIKA
\4
LOGISTIKA NAKUP |« » UDRZBA
1 \
PLANOVANI Y TECHNICKY UTVAR
RIZENI VYROBY

Obr. 2. Vzdjemné vazby mezi vtvarem ndkupu a ostatnimi podnikovymi titvary

(Lukoszovd 2004, s. 5)

1.2 Utvar nakupu

1.2.1 Charakteristika funkce a cile itvaru nakupu

vvvvvv s owe

Nakup patii mezi nejdiileZitéjsi podnikové aktivity a pfedstavuje funkeni ¢innost podniku,
kterou zacind transformacni proces v ném probihajici. Ndkupem oznacujeme vSechny
¢innosti podniku, které maji za cil ziskani hmotnych vstupi do podniku. (Tomek, Hofman

1999, s. 16)
Zékladnimi cili ndkupu jsou:
e uspokojovani potieb,
¢ snizovani ndkupnich ndkladd,
e zvySovani jakosti ndkupu,
¢ snizovani ndkupniho rizika,
e zvySovani flexibility ndkupu,

odpora nakupnich cilu orientovanych na vefejné zajmy.
° d k h cil t h

(Tomek, Hofman, 1999)

Zékladni funkci ndkupu je zabezpeclit bezporuchové fungovani vSech piedpokladanych

procest v podniku surovinami, materidly a vyrobKy: zajistit materidlové vstupy potfebnymi
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druhy hmotnych prostfedki v ur¢eném mnozstvi a v uréené jakosti na stanoveném mist¢
a ve vymezeném cCase pii souCasném respektovdni ekonomickych, technickych

a ekologickych kritérii. (Horékova, Kubat)

V navaznosti na vySe uvedené lze také o funkci ndkupu fici, Ze zdkladni funkci tdtvaru
ndkupu podniku je efektivni zabezpeCeni predpoklddaného pribehu zdkladnich,
pomocnych a obsluznych vyrobnich i nevyrobnich procesti surovinami, materidlem

a vyrobky nebo sluzbami, a to v potfebném mnozZstvi, sortimentu, kvalité, asu a misté.
(Lukoszova 2004)
Splnéni této funkce predpokladd v samostatném podniku:
e zjistovat predpokladanou budouci spotfebu materidlu,
¢ hledat potencidlni disponibilni zdroje,
e uzavirat smlouvy v ekonomicky efektivnich dodavkéach,
e regulovat stav z4sob,

e zabezpe(it efektivni fungovéani skladového hospodafstvi, dopravy, manipulacnich

procest,
e vytvaret a zdokonalovat odpovidajici informacni systém

e zabezpeCovat persondlni, organizacni, metodicky a technicky rozvoj fidicich

a hmotnych procest. (Lukoszova 2004, s. 7)

Ve vztahu k trznimu okoli je dilezité kl4st diiraz na:
¢ predikce budoucich materidlovych potieb,
® pozndvani budoucich potenciondlnich materidlovych zdroja,
¢ uskuteciiovani dlouhodobych a relativné stabilnich obchodnich vztaht,

e dlouhodobou spolupréci v otazkach kvality vyrobka. (Lukoszova 2004, s. 8)
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1.2.2 Organizace utvaru nakupu

V nasich soucasnych podminkach byva dtvar ndkupu nejcastéji umistovan do obchodniho
useku. Je — i v organizacni struktufe podniku spojen obchodni dsek s ekonomickym, byva
ndkupni utvar soucdsti obchodné-ekonomického tseku. V fad¢ podnikii je vsSak utvar
ndkupu situovdn do udseku vyrobniho. Rozhodovani o alokaci ttvaru ndkupu v rdmci
podniku je zavislé na konkrétni situaci v jednotlivych vyrobnich oborech a odvétvich.

(Hordkov4, Kubit s. 39)

Pti feSeni vnitini d€lby prace v utvaru ndkupu se uplatnuji tfi zdkladni klasické typy, a to

centralizovany, decentralizovany a kombinovany.

Decentralizovany typ je uspotdddn piedev§Sim podle sortimentni piibuznosti skupin
materidlu, provadéni ndkupu je ponechdno jednotlivym ,,podnikovym spotfebitelam®, tj.
oddélenim ¢i provozim. Vyhodou je moZnost pruzngjSitho feSeni uspokojovani
proménlivych potieb na zdkladé tésnéjsSiho kontaktu s vyrobou, nevyhodou je opomijeni
ucelené ndkupni strategie, oslabeni pozornosti k ekonomické strance ndkupu, coZ se
projevuje ristem zdsob a nékterych ndkladovych polozek pii ndkupu a zajiStovani toku

materialu. (Tomek, Hofman 1999)

Centralizovany typ je zaloZeny na délbé prace podle fazi ndkupniho procesu, ndkup je

provadén pro podnik jako celek

Kombinovany typ by mél vyloucit negativni stranky ptfedchozich dvou typi, ale zvyraznit
vyuziti pozitivnich. Obecné vSak plati, Ze centralizovany typ je vhodngjsi ponechat tam,
kde obsah Cinnosti tvoii spiSe koncepcni, strategické rozhodovéani a dlouhodobéjsi
predikce, koordinace a kompletace cinnosti. Operativni vykonnd cinnost se spiSe

decentralizuje. (Tomek, Hofman 1999)
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1.2.3 Priubéh nakupniho procesu
Poznadni potieby

Nékupni proces v organizaci zacina tehdy, vznikne-li potfeba, kterd ma za ndsledek
pozadavek koupé zbozi nebo sluzby. Tato potfeba vznika na zdklad¢ plisobeni vnitinich

Vv s

nebo vnéjsich podnétt.

Definovani problému

Vychédzi zrozpozndni potteb a piesné identifikace potteby, které se tykaji uZitnych
vlastnosti potiebného vstupu, jejich kvalitativnich a kvantitativnich hodnot. Je také tieba

zabyvat se rozpoctem.

Vymezeni nakupni odpovédnosti a pravomoci

Odpovédnost ndkupce bude v technické sloZitosti vyrobku, v ndvaznosti na proces nebo
systém, v technickych a specifickych znalosti, které ndkupce o daném vyrobku ma4.
V nékterych podnicich je odpovédnost za ndkupni rozhodnuti piifazena ndkupni skupiné

nebo nakupnimu centru.

Identifikace nabidek a stanoveni vyberovych kritérii

V této fazi se proveéfuji postupy pro identifikaci nabidek a stanovuji se odpovidajici
kritéria. Po ziskdni a analyze informaci také dochazi rozSitovani kritérii, podle kterych maji
byt hodnoceni potenciondlni prodejci, a k vyhledavani jinych vyrobkl na trhu, které by

mohly 1épe spliiovat potfebné funkce.

Hodnoceni a vybér variant

Kone¢nd faze pramyslového ndkupniho procesu se tykd odpovidajicich postupt
pouzivanych pii hodnoceni a vybéru riznych moznosti. Ve vybérovém procesu se uplatiiuji
rozhodovaci pravidla a zvlastni kritéria pro hodnoceni nabidek vyrobkt. Tato pravidla

vychdzeji z cild, politiky managementu.
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1.24 Ukoly nakupu

Vysokd a pruznd schopnost reakce na pozadavky zdkaznikli ve zna¢né mitfe zdvisi na
zasobovani provoznimi prostiedky od vnéjsich dodavatel. K tomu je tfeba vymezit tkoly

zasobovani. (Schulte 1994)

Usek ndkupu zajidtuje vybér dodavateld pro zdsobovani poZzadovanymi materidly podle
vysledkii provedeného prazkumu trhu. Dal§i vyznamny okruh tkoll na useku ndkupu
zahrnuje jedndni s dodavateli, sestavovani a wuzavirdni smluv. Nédkup ma usilovat
o snizovani ndkupnich ndkladl prostfednictvim stalych cenovych a hodnotovych analyz.
Vedle toho do ndkupu patii 1 dkoly spridvniho charakteru, tj. vyfizovdni objednavek,
ur¢ovani odvoldvek zramcovych smluv a provadéni standardnich poptavek.

(Schulte 1994, s. 32)

1.3  Informace pro rozhodovani v nakupni ¢innosti
Jedna se o informace (Tomek G, Tomek 1996, s. 138):

® 0 dodavatelich, ziskané trvalym vyzkumem trhu nebo na zédklad€ pfimych jedndni

s dodavatelem,

e 0 ostatnich poptdvajicich na trhu, tedy o konkurenci, kterd mize vyrazné ovlivnit

chovani nabizejici vici ostatnim partnerim na trhu,
e 0 zboZzi (jakost, baleni, dodaci mnoZstvi)
e 0 dodacich lhttach
e cenich
Dile se jedna o informace tykajici se podniku samotného:
¢ kondice dodavatele (poskytovani slev, tivérd, platebni a dodaci podminky),
e sila dodavatele na trhu,
e charakteristika cest distribuce,

e finanéni sila dodavatele,
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jeho kapacity,

technickd schopnost,

preference odbératela,

® gspojeni, smlouvy, zvyklosti a jiné.

Z hlediska tkolt dtvaru ndkupu musi byt informacni systém podfizen zejména

nasledujicim aspektim:
e technické informace o materialu,
¢ planovany piisun materidlu a surovin zabezpecujici vyrobu bez prostoji a odchylek,
¢ informace pro stanoveni spotteby, pojistnych zdsob, béZnych zéasob atd.,
e piiprava a realizace zakazky,

¢ dodani materidlu a zpracovani dokladi.

Tento systém musi v podniku pusobit tak, aby odkryl poloZzky tvoftici slabd mista, odhadnul

redlné priority a zajistil pro rozhodovani potfebnou systémovou pomoc.

Ziskavané informace 1ze rozdélit do nésledujicich skupin:
¢ informace pro urceni spotieby a rozsahu zasob,

¢ informace o ekonomickém stavu vlastni organizace, o jejich strategickych

1 kratkodobych cilech,
¢ informace pro rozhodovani v rdmci ndkupni ¢innosti,

¢ informace pfedpovidajici poruchy v procesu.
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2  FAKTORY OVLIVNUJICI NAKUPNI PROCES

Nékup je proces ziskdvani surovin, materidlu, polotovart a vyrobkl odpovidajici kvality,
v odpovidajicim mnoZstvi, za pfijatelnou cenu, ve spradvném case, od spravného
dodavatele. Malé podniky se rozhoduji obvykle na zdklad¢ ocekdvané poptavky zdkaznika.
Velké podniky vychédzeji z podnikovych plani vyroby a prodeje. Proto je dilezité

identifikovat faktory, které ovliviiuji ndkupni rozhodnuti.

Faktory ovliviiujici

nakupni rozhodovani

Podminky Jakost Mnozstvi Cena Cas Dodavatel
dodavky

Obr. 3. Faktory ovliviiujici ndkupni rozhodovdni (Tomek, Hofman 1999, s. 23)

Podminky doddvky

Kazda doddvka by méla byt uskutecnovdna za urcitych specifickych dodacich i platebnich

podminek uvedenych v kupni smlouvé.

Jakost

Vv s

Ukolem nakupu je nakoupit co nejkvalitngj§i suroviny za co nejniZ§i cenu. Proto je
vyhodné uZzivat hodnotové analyzy. Hodnotova analyza je studie nakupovanych surovin,
na jejimz zéakladé se urci, jestli pfi zpracovani nebo jiné zméné charakteru nakupovaného
materidlu pfinese vyrobek uzivateli stejnou hodnotu s niz§imi nédklady nebo vyss$i hodnotu
se stejnymi ndklady. Jakost se také mlze stanovovat podle poZadovaného hlediska, jako je

velikost, design, barva, funk¢nost, hmotnost, flexibilita.

MnoZstvi

Dilezitou slozkou ndkupniho procesu je ndkup odpovidajictho mnozZstvi materidlu nebo

vyrobku. OvSem co je spravné mnoZstvi? Podniky nakupujici ve velkém chtéji dosahnout
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uspory. Ty vSak zdviseji 1 na velikosti slev poskytovanych dodavatelem materidlu nebo
vyrobku. Tady vSak musi ndkupce feSit dilema, protoZze velké mnozstvi nakupovanych
materidll nebo vyrobkli znamend nadmérné mnoZstvi zdsob. Jak zndmo zdsoby vidzou
prostiedky, které by mohly byt uZity jinde, ale je tu také hrozba zkazeni, zastarani nebo
jiného znehodnoceni. Nakup v malém mnoZzstvi vSak zase znamend CastéjSi objednavky
a vyssi jednicové ndklady. Dnes vSak jiz existuji rdzné metody optimalizace ndkupniho

mnozstvi

Cena

NejlepSi cena neznamend vzdy nejnizSi ndkupni cenu. Firma nabizejici nejnizs$i cenu
mozna nenabizi poZadovanou kvalitu a sluzby. V podnikéni je tedy cilem zajisténi nejvyssi

hodnoty zbozi spliiujiciho specifické pozadavky za co nejnizsi ndkupni cenu.

Cas

Diilezité rozhodnuti v ndkupu piedstavuje nacasovani, kdy nakoupit materidl nebo sluzby.
Jestlize se rozhoduje podle ocekdvané poptavky po produktech, je nutné urcit dodaci lhiitu
materidlu nebo sluzeb tak, aby bylo mozno reagovat i na piilezitostnou poptavku. Dodaci
lhita je uplynuly ¢as mezi vystavenim objedndvky a doddnim pozadovaného zboZi nebo
sluzeb. Nakupni aktivity a aktivity ze strany nabidky musi byt koordinovany. Jde
o nacasovani objedndavky a urceni objemu doddvky materidlu nebo potiebnych sluzeb, aby

provozni kapitdl nebyl vazan v zdsobach nebo aby naopak nedochdzelo k opozdéné vyrobe

findlni produkce. (Tomek, Hofman 1999)

Dodavatel

Vybér dodavatele je jednim z hlavnich faktort, které jsou predpokladem dobrého nékupu.
Dodavatelé by mél byt vybirdni podle potteb podniku a je vhodné je lépe a bliZze poznat.
Firma si totiz musi byt jista, Ze vyhovuji jejim pozadavkim. I ta nejlepsi strategie nemusi

fungovat v pripad¢, Ze bude vybridn nekompetentni dodavatel.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 18

3 NAKUPNI MARKETING

Marketing pfichdzi do podniku pfedev§im jako trZzn¢ orientovany zpusob mysleni
v podniku.Obsahuje vSechny podnikatelské trzni aktivity, v kterych podnik pomoci
marketingovych néstroji  uplatiiuje soucasné 1 piiSti potifeby jako poptavajici.

(Tomek, Hofmann 1999)

Marketing
jako trzné orientovany

zpusob mysleni v podniku

Marketing nakupu Marketing prodeje
jako koncept trzn¢ orientovaného jako koncept prodejné¢ orientovaného
zpusob mysleni v podniku zpusobu mysleni v podniku

Marketingové iizeni podniku
jako koncept vyvazeného ndkupniho

a prodejniho trzné orientovaného

zpusobu mysleni v podniku

Obr. 4. Schéma zobrazujici marketingové rizeni podniku (Tomek, Hofman

1999, s. 28)

Pojeti ndkupniho marketingu 1ze shrnout do né€kolika hlavnich z4sad:

1. Pfi rozhodovani v ndkupu je nutné zvazovat vliv rozhodnuti na plnéni

dlouhodobych strategickych podnikatelskych cila firmy.

2. Nédkup ma svym postavenim v podniku odpovidat zdsadnim transformacnim
zméndm: musi byt zapojen do vrcholového strategického rozhodovani podniku
hlavné tam, kde je velky podil subdoddvek a kde jsou vysoké ndroky na jakost

vstupniho materialu.

3. Piistupy v ndkupu vyZzaduji dobrou informacni zakladnu.
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4. Nové podminky a piistupy k jejich tispéSnému zvladnuti vyzaduji i nové pozadavky

na osobnost ndkupce.
5. Nékup podniku by mél byt schopny komplexniho vidéni vlastnich cili a problémii.
6. Dodavatel je hlavnim vnéj$im subjektem nakupniho managementu.

7. Planovani v ndkupu je dillezitym néstrojem.

3.1 Ulohy marketingového Fizeni

Sbér trinich informaci — sbér a analyzovani trznich dat pro podporu ndkupu a aktivit

marketingového nakupniho planovani

Definovani ndkupni strategie — provadéni kontroly vnéjSiho prostiedi (ndkupni trzni trendy,

konkuren¢ni postaveni dodavateld, odhad trznich moZnosti dodavatel)

Pldnovdni ndkupu — sledovani novych technologii a vyvoje u dodavateld pro potieby planu
vlastniho vyvoje produktl, ziskdni podkladi od podnikového tutvaru prodeje a technické

piipravy vyroby
Vybeér dodavatele — vyhodnoceni nabidek dodavatelt na zakladé trZznich informaci
Specifikace ndkupu — uptesnéni objedndvek u dodavateli

Formulace ndkupni strategie prostrednictvim ndkupniho marketingového mixu — vyuZziti

produktu, ceny, distribuce a propagace dodavatele k rozvinuti ndkupni i prodejni strategie
Jedndni s dodavateli — zahdjeni nakupnich aktivit s dodavateli

Zhodnoceni ndkupni iilohy — naplnéni marketingového nékupniho programu, vyhodnoceni

nakupu a vSech ndkupnich aktivit

(Tomek, Hofman 1999, s. 32 — 31)

3.2 Nakupni situace
Podle konkrétnich podminek jednotlivého nakupu se rozliSuji tfi typy ndkupnich situaci:

e ndkup, ktery se uskuteciiuje béhem delStho obdobi v podstaté beze zmény —

opakovany ndkup,
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e ndkup, jez se uskuteCnuje pii urCitych zménich vyrobku, dodacich podminek,
pfipadné dodavatell, a pfi kterém je nezbytné provést Castecny vyzkum nabidky

trhu — modifikovany ndkup,
® novy ndkup — situace s novymi nakupnimi podminkami.

(Hordkov4, Kubdt, s 39)

Primy opakovany ndkup pfedstavuje rutinni ndkupni rozhodnuti, kdy se jednd o nakup
opakujiciho se sortimentu. Nakupni rozhodnuti nejsou komplikovand a mohou byt
provedena jednou osobou v organizace. Ndkupce si vybird ze seznamu dodavatelti a dava
vdhu svym minulym zkuSenostem s nimi, jednak objemu a kvalité jiz difve uskute¢nénych
zakazek. Upfednostiiovani dodavatelé poskytuji lepsi servis, pruznéji reaguji na problémy
a davaji vétsi jistou ve spolehlivosti doddavek. Dodavatelé majici zakazku usiluji o udrZzeni
vyrobku a sluzby na trhu dobrou kvalitou. Casto také nabizeji automatizovany systém
objednavéni, ktery Setii ¢as odbératele. Naproti tomu dodavatelé bez zakdzky se snazi
zaujmout odbératele nécim novym nebo se snazi vyuzit momentdlni nespokojenosti
odbératele s n€kterym jeho dodavatelem. Takovi dodavatelé se snazi ziskat 1 malé
objednavky, kterd se pozd¢ji muze narast. Piimy nakup vyzaduje mdlo novych informaci
nebo dokonce Zadné nové informace. Obchod probihd podle zabéhnutého postupu, bez
velkého pfemysleni a tusili. Marketingova prace gazduje o obchodnikt, aby udélali nabidku

v tomto docela rutinnim typu obchodu zajimavé;jsi. (Tomek, Hofman 1999)

Modifikovany nakup piedstavuje situaci, kdy podnik jiz ma urcité zkusenosti, ale musi si
dalsi informace obstarat. Modifikované ndkupy nastdvaji za situace, kdy zdkaznik chce
zménit druh vyrobku, cenu, podminky dodavek nebo jiné okolnosti. Tento druh nakupu
vétSinou vyzaduje dalSi ucastniky jak ze strany ndkupce, tak ze strany dodavatele.
Modifikovany ndkup zahrnuje pokracujici nebo opétovnou potiebu, alternativy jsou zndmé,
ale mohou byt zménény. Soucasni dodavatelé jsou nejisti a snazi se udrzet zakazku, novi
potencidlni se snaZzi ziskat zakdzku pro sebe. Podnik ma definované kritéria, ale jeSté nevi,
kdo konkrétni splni jeho potfeby. Zretelnym elementem je zde neustidlé upravovani cen.
Po zvaZeni nové alternativy podnécuji své presvédceni, Ze pted koneCnym rozhodnutim

stoji za to hledat dodate¢né informace a moZnosti. Povaha ndkupnich potieb se méni tak,
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Ze doba zab¢hnutych ndkupt se stdle zkracuje. ProtoZe se méni potfeby, marketingové tusili
se musi také zménit. Musi umét odpovédét na zmeénéné pozadavky svych zdkazniki.

(Tomek, Hofman 1999)

Novy nakup predstavuje dosud nefeSeny problém, kdy je nutna silna informaéni zakladna.
Nékupci maji nedostaCujici nebo nepodstatné minulé ndkupni zkuSenosti a musi hledat
nové zpusoby feSeni, protoze dosavadni zkuSenosti ndkupniho chovani jsou pro tento
piipad irelevantni a pfed ndkupnim rozhodnutim je velkd potfeba na nové informace.
Nékupni moznosti jsou napied nezndmé, a proto jsou vétSinou pro vSechny zicastnéné
nové. Novy ndkupu je ten, kdyz klient kupuje zboZi ¢i sluzbu poprvé. Plati pravidlo, Ze ¢im
je koupé riskantnéjsi a ndkladnéjsi, tim vice tcastnika je zainteresovdno v rozhodovacim
procesu. O to usilovnéjsi je pak sbér informaci a vice Casu si rozhodnuti vyzada. Pii novém
nakupu se musi fesit, co a jakym zplisobem nakoupit. Z daného vyplyva, ze prvni ndkup je
nejvetsi prilezitosti pro dodavatele a jejich nabidky. Z tohoto diivodu se snaZi u odbératele
ziskat co nejveétsi vliv a nabizeji uzitecné informace a vypomoc. Prodejce, ktery chce uspét,

pfedvidd problém diive, neZz jej rozpoznd potencidlni zdkaznik — odbératel, a proto je

piipraven uspokojit potfeby novych nakupt. (Tomek, Hofman 1999)
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4 OSOBNOST NAKUPCE

Pracovnici nékupu jsou t€émi pracovniky v utvaru, ktefi musi v praxi uplatiovat zasady
prace utvaru a zajistit skutecné moderni provadéni vSech v tivahu pfichdzejicich ¢innosti.
Tyto ukoly pfedpokladaji zménu mysSleni u téchto lidi Znamend to nejen myslet
marketingové se zaméfenim na zdkaznika, ale doplnit tento zplGsob mysleni

1 marketingovym nakupnim myslenim. (Hordkova, Kubdt, s. 41)

Funkce nakupu md za cil fizeni Cinnosti podniku souvisejicich s ndkupem: tato ¢innost
musi fungovat predevsim jako centrum zisku, a ne jako centrum néklada. Situace na trhu
nuti podniky prestat vyrdbét takové produkty, které mohou nakoupit za vyhodnych
podminek ve svém okoli. Nakup se stal vice strategickym prostiedkem cinnosti podniku.

(Perrotin, Heusschen 1999)

Aby byl nakupce v novych podminkach uspéSny, musi umét, aktivné zvladat tyto drovneé:
e technickou,
e obchodni,
e prumyslovou,
e administrativni.
Po technické strance by m¢l nakupce:

e stimulovat své interni 1 externi partnery k uvazovani o produktech ve smyslu jejich
parametrii funk¢nosti,

® umét najit dobré dodavatele,

e uvadét do svého podniku nejnovejsi produkty, aby podpoftil inovaci.

V obchodni rovin¢ ma nakupce:

e pfispivat svou kupni silou do okoli podniku k podpofe konkurence mezi riznymi

dodavateli,

e pii vyjedndvani by m¢ umét vyjedndvat a néasledné uzavirat s dodavateli jasné,

uplné a po vSech strankéch oSetfené a vyvazené smlouvy.
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V primyslové roviné musi znat:

e gsystém fizeni vyroby pouZivany ve vlastnim podniku,

¢ jednotlivé etapy vyroby s ohledem na souvislosti mezi podnikem a jeho dodavateli.
V administrativni je ndkupce vazany k:

¢ udrZovani systému objedndvek, doddvek, fakturovani atd., shodného se systémem

Voev s

fizeni vyroby svého podniku, ne jenom ve vztahu k vnéjSim dodavateltim, ale taktéz

k svym vnitropodnikovym klientiim,
e vytvafeni ucelené soustavy ukazateldi, umoZziujici sledovat realizaci danych cila,

e garanci jakosti pro dany produkt dodavateliim, s cilem porovnani, zda Zadna etapa

vyroby neprobihd nespravnym zptisobem.

(Perrotin, Heusschen 1999, s. 10)

4.1 Nakupce — predstavitel podniku

Chovéani a vystupovani ndkupce reprezentuje podnik a to vyZaduje vynikajici znalost
situace v podniku. Na zdklad¢ pfesné urCenych potieb podniku, zajisti nezbytné suroviny,

materidly, polotovary a sou¢dsti pro materidlové vstupy
® v potfebném mnozstvi,
e v potiebné jakosti,

e v daném terminu.

V ramci této ¢innost musi brat v dvahu kritéria ekonomickd, ekologickd, socidlni a eticka.

U ekonomickych kritérii, které podnik zajimaji nejvice, musi ndkupce zvaZovat
¢ vydaje a ndklady na vlastni ndkup vcetné ndkladl na ndkupni aparit,

e naklady na udrzeni zasob, vcetné dalSich nakladovych poloZzek vyvolanych

existenci zasob.
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V ramci integracniho mysleni vSak bude v podniku také vidét
e vzijemné souvislosti s vysledkem podniku,

e mozné piinosy, vyplyvajici tfeba z vyuZziti substitutl, z vyuziti odpadii nebo

vyhodnéjsich zdroj.

RovnéZ by mél ndkupce uplatiiovat tzv. aktivni pfistup v ndkupu, mél by mit kvalifikacni
predpoklady, kam patii odborné znalosti, zkuSenosti a systémovy pfistup, ale velice

podstatny je zptisob jeho mysleni odpovidajici vS§emu vyse uvedenému.

Vedle zdlraznovanych vlastnosti musi byt nakupujici schopen brat v tvahu i prostiedi, ve
kterém se podnik nachédzi, ve kterém vyrdbi a své vyrobky proddva. Proto ten, kdo
nakupuje, musi byt dobrym odbornikem na ndkup ve vztahu k podniku, pro ktery nakup

uskutecnuje, ale i velmi dobrym obchodnikem. (Horakova, Kubat)

4.2  Marketingové orientovany nakupce

V marketingu se ndkupci otvira dal$i dimenze jeho oboru, pti¢emZ marketingova koncepce

nakupce ma vice obranny charakter nez u prodejce.

Kazdy marketingové orientovany obchodnik chce utvéret predevsim budoucnost. V tom se

1i81 od nynéjsiho nakupce, ktery je vazan spiSe ¢innosti operativniho charakteru.

Zpusob, kterym nakupce spliiuje poZadavky marketingu,
e ukazuje jeho existujici kreativitu
e predvadi jeho odborné schopnosti

e Cini ho rovnocennym obchodnim partnerem na urovni dodavatele
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Uspéch nédkupce zdvisi na zptsobu, jakym svému protihrai dokdZe prezentovat své
schopnosti. Naproti tomu marketingov€ orientovany prodejce si musi usilovné pfipominat,
Ze momentdlné¢ vysoké trzby nemusi byt trvalé a Ze je tfeba pecCovat o dlouhodobé
ptileZitosti, které druhd strana vétSinou predpokladd. Marketing pro ndkupce neznamena
jen novy piistup k préci, ale také oZiveni, jeZ ptisobi viditelnou zménu chovani, které vici

dodavatelim ptindsi fadu novych postupti. (Tomek, Hofman 1999)

Bez znalosti marketingu nelze funkci ndkupce fadné zastdvat, ptestoZze v minulosti bylo
toto povoldni spiSe konzervativni. To, jak ndkupce vyhovuje pozadavkiim marketingu,
ukazuje jeho skutec¢nou kreativitu,jeho odborné schopnosti byt obchodnim partnerem na

drovni dodavatele.

Marketing ndkupu investi¢nich statkli je technicky orientovany a probihd jako skupinové

rozhodnuti, na kterém se podileji i vlivni spolupracovnici s malou znalosti marketingu.

Marketing ndkupcii v obchodu vykazuje proti primyslu odliSnosti. Zatimco pramyslovi
nakupce nakupuje pro tvorbu produktu a realizaci jeho vyroby, obchodni ndkupce je blize

trznimu mySleni a piihliZi pouze k potfebdm zdkaznikd. Obchod je profese rychlych

rozhodnuti.

ManaZer v ndkupu patii mezi stfedni manazery, jejichZ Cinnost v nejvétsi mite spociva
v poskytovani a ziskdvani informaci. Pro jejich ¢innost je dileZitd pfimétend inteligence a
vzdélani. Funkci manazera ndkupu Ize charakterizovat analyzovat z pohledu role

interpersondlni, informacni a rozhodovaci. (Tomek, Hofman 1999, s 137)
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5 VOLBA NAKUPNI STRATEGIE

5.1  Alternativni zpisoby chovani

V zavislosti na postaveni podniku na trhu zdsobovéani a kompetencich tseku zasobovani
muze ndkupni oddéleni volit rizné alternativni zplsoby chovdni k trhu nebo

vnitropodnikovému dseku vyroby. Schulte rozlisuje tyto zdkladni typy chovani:

e aktivni chovani — scilem meénit a vyuZzivat rimcovych podminek pro potieby

rozhodovani na useku politiky zdsobovani

e pasivni chovani — s cilem vyuzivani danych rdmcovych podminek pro potieby
rozhodovani na dseku politiky zdsobovani. Vzhledem ke stdle rostouci délbé prace
a stdlému pokroku v technologickém rozvoji musi podnik ¢elit mnoha zasobovacim
trhim. Pro volby vhodnych zdsobovacich strategii je tieba posoudit postaveni
podniku a jeho prostor pro jedndni na jednotlivych trzich. Rtzné prostory jednani

pak vyzaduji volit podle danych okolnosti riizné postoje ve strategii zdsobovani.

5.2  Klasifikace druhii zboZi pro zasobovani

Podnik si musi klasifikovat pofizované druhy soucdsti a materidlii podle vyznamu
a zéasobovacich rizik. Vysledny pfistup vymezenych druhli pofizovaného zboZzi se méri
podle kritérii nakupovaného zbozi, procentnitho podilu na celkovych pofizovacich
ndkladech a jejich vyznamu pro jakost vyrobkll a podnikovy rust. Riziko v zdsobovani je
mozné vyjadfit prostfednictvim dostupnosti potfizovanych druhti zboZi, poctu nakupujicich,
moznosti, moznosti vlastni vyroby, rizik skladovéani a substitu¢nich moZnosti. Z toho je

pak mozné odvodit Ctyfi sortimentni skupiny (Schulte 1994. s. 38):

1. Strategicky sortiment se silnym vlivem na kone¢ny vysledek a s vysokym
zasobovacim rizikem vyZaduje detailni informace o dlouhodobém vyvoji
nabidky a potieb. Nutné je taktéz vytvoreni dlouhodobych vztahii s dodavateli,
rozhodovéni o vlastni vyrobé nebo ndkupu a odstupiiované smlouvy.Do tkoli
taktéz spadd nouzové planovani, kontrola logistiky, pldanovani zdsob

a hodnoceni dodavatelu.
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2. Stimula¢ni sortiment - vyZaduje pIné vyuziti nakupnich kapacit, vybér
dodavatelll, substituce vyrobku, strategii cilového jednani o cendch. Aby tyto
ulohy ndkup zvladl je potieba mit dobra data o trhu, kratkodobé az stiednédobé

planovani potieby, pfesné dodaci lhiity a prognézovani vyvoje cen.

3. Problémovy sortiment — jednd se o nedostatkovy sortiment se slabym vlivem
na konec¢ny produkt s vysokym zdsobovacim rizikem pravé z diivodu jeho
nedostatku. U tohoto sortimentu jde hlavné o zajiSténi dostatecného mnozstvi
i vpiipad¢ vyssi ceny. Dulezitou dlohou ndkupu je hleddni alternativnich
dodavatell a snaha o ziskdni plynulého doddvani a minimalizaci rizik napf.
pomoci ndkupu substitutd, podrobnou kontrolou dodavateli a navazovanim
dlouhodobé spoluprace. Samoziejmosti je velmi dobra informacni zdkladna

o tomto druhu zboZi a jejich dodavatelich.

4. Bezproblémovy sortiment — nidkup md dobry piehled o trhu, sta¢i mu
kritkodobé prognézovani potieb. Ulohou ndkupu je standardizace vyrobki

a optimalizovani stavu zasob pro ekonomické velikosti zakdzek.

5.3  Nakupni portfoliova analyza

K volbé optimdlni zdsobovaci strategie konkrétniho podniku slouzi ndkupni portfoliova
analyza (viz. obr. 5), kterd porovnava trzni silu podniku na jedné stran¢, s trzni silou
dodavatell na stran¢ druhé. Ta poskytuje bézi pro identifikovani oblasti s Sancemi nebo
potenciondlnimi riziky, posouzeni dodacich rizik a pro vymezeni zakladnich strategickych

postuptl jedndni odpovidajici pro stanovené druhy sortimentu.
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Vysoka

Sila poptavky  Stiedni

Nizka
Nizkd Stredni Vysokd
Sila dodavateli
aktivni vystupovani strategie stiedu alternativni vystupovani

Obr. 5. Matice ndkupniho portfolia (Schulte 1994, s. 40)

V nakupni portfoliové matici se srovnavaji pozice sily vlastniho podniku a pozice sily

dodavatelti, ¢imz se vytvaii moZnost vyvinout urCité protistrategie. Matice se muze

rozdélit do tff rizikovych oblasti. Kazdé alternativé lze pfifadit urcity zakladni smér

strategie: (Schulte 1994, s. 40)

aktivni vystupovani na trhu — aktivné vystupujici podnik zaujima na trhu silné
postaveni, zatimco sila dodavatelii je stiedni nebo nizkd. Na zdkladé malého
dodaciho rizika zde miiZe podnik vyuZit Sance vyjednat si pozitivni hrubé ziskové
rozpéti pomoci cenového tlaku a pfiznivych smluvnich podminek. Takové chovani

ovSem miuZe vést k ohroZeni dlouhodobéjsich vztahti s dodavateli.

alternativni vystupovani — je Zadouci tehdy, jestliZze podnik hraje podfadnou tlohu
na trhu zdsobovani a dodavatelé zaujimaji mocnou pozici sily. Pro podnik to

znamend, Ze bude nutné zvySeni ndkladii na prizkum trhu.

strategie stifedu — se nabizi u sortimentl zdsobovani bez vétSich zjevnych rizik a
bez vys$i ekonomické efektivnosti. Pfi agresivni zpisobu chovani muze dojit

k odvetnému opatieni.
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6 VYBER A HODNOCENI DODAVATELU

vvvvvv

Vramci procesu ndkupu je pravdépodobné nejdilezitéj$i cCinnosti vybér z tady
potenciondlnich dodavateldi, ktefi jsou schopni pozadovany materidl nebo sluzbu
poskytnout. Cim v&t§ ndkupni moZnosti, ¢fm vice dodavateld, tj. mozZnosti, jak uspokojit

potfeby, tim zdvaznéj$i 1 obtiZznéjsi je toto rozhodovani. TaktéZ vzhledem k mnozstvi

riznych faktord, které je nutné brat v ivahu, je kupni proces velmi komplexni.

Rozhodovani o dodavateli tedy neni jednoduché, protoZe je nutné brit v uvahu fadu
kritérii. Kvalita volby ma zdvaznd vliv na vysledky hospodaieni kazdého podniku
respektive na dosdhnuti cili dlouhodobé strategie. Projevuje se v ndkladech, zdsobach

1 kvalité s dusledkem na zisk.

6.1 Informace pri volbé dodavatele

Rozhodovani o volbé dodavatele je ukol, kterému piedchdzi ndrocnd fize ziskdvani
informaci. Uspéch totiZ rozhodujicim zplisobem zavisi na informacni zdkladnég, kterou ma

nakupujici k dispozici. Zvlastni vyznam pfitom maji poznatky o:
e dodavatelich,
¢ okolnim prostfedi dodavateld na trhu,

e zpusobech jednani dodavateli.

Vv s

Pfi hodnoceni dodavatele je nejdiilezitéjsi jeho vykonnost, kterd se netykd jen predmétu
zasobovani, ale podniku jako celku. Zdkladni informace o urcitém dodavateli, jako napf.
image, kapitdlovd zdkladna, finan¢ni a technickd schopnost, se dopliluji specidlnimi fakty
o vykonnosti a schopnosti pfedmétu zdsobovani a objemu dodavky. Zvlastni vyznam
pfitom maji fakta o struktufe ndkladi dodavatele, jeho koopera¢ni ptipravenosti, a rovnéz

o vyznamu, ktery pfi daném objemu objednavky piisuzuje odbérateli. (Schulte 1994, s. 36)

Mezi zakladni zdroje informaci pro hledani a vyhodnocovéni jednotlivych dodavatelii patii

zejména:
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e cvidence o vykonech dodavateli,

e osobni kontakty,

e internet,

¢ odborné komory,

¢ firemni katalogy, odborné Casopisy, poradenské firmy
e vystavy a veletrhy,

e zpravy z obchodnich jedndni a obchodni cest,

® inzerity a reklamni ¢innost dodavatele.

6.2 Hodnoceni dodavatela

V praxi je mozné pouzit celou fadu hodnoticich systémii a metod. Nedd se presn¢ urcit
nejlepSi metoda nebo piistup, ktery by se hodil pro vSechny organizace. Nejlépe je
jednotlivé metody kombinovat a vytvorit si tak vlastni systém hodnoceni dodavatelt.
Vytvorend metodika hodnoceni v§ak nesmi byt Casové ani systémové ndarocnd a také by
m¢éla byt softwarové vyuzitelnd. Dilezité také je, aby podnik vZdy pouzival konsistentni

metody, které zvySuji objektivnost procesu hodnoceni. (Lambert M aj. 2000)

V prvni fazi musi manaZer sestavit:

e seznam vSech potencidlnich dodavatelt pro polozky, které se nakupuji.
V dalsi fazi pak musi:

e vytvorit seznam faktort, podle nichZ bude dodavatele hodnotit.

Tyto faktory by méli doplnit jiz diive pouZité faktory pfi vybéru dodavatelll. Jakmile je
stanoven seznam faktorli, je nutno ohodnotit vykon jednotlivych dodavateli v kazdém
faktoru. Rozhodovat by se nemélo pouze o téch faktorech, které se dotykaji nabizenych
vyrobk a sluzeb, zejména jejich:

® jakosti,

e ceny,
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¢ smluvni podminky,

ale také o Urovni, povésti a chovani dodavatele samotného.

MEéli by se volit ty kritéria, kterd maji vahu z hlediska konkrétnich podminek organizace.
jejich vybér je tieba dikladné zvazit. Pfednost by méli mit kritéria ovlivitujici ekonomické
a obchodni vysledky podniku, coz jsou ndklady, zasoby, jakost a tim prodejnost vyrobku.
Pochopitelné je nutné brat na zietel i to, jestli jde o dodavatele, s nimZ ma organizace

zkuSenosti ¢i nikoliv. (Tomek, Hofman 1999)

6.3 Metody hodnoceni

6.3.1 Posuzovaci stupnice

Hodnoceni dodavatelskych nabidek pomoci vice kritérii je zaloZeno na pievedeni riznych
hodnot kvantitativnich (napt. K¢, %, dny) a kvalitativnich kritérii (napt. vySe nabidkové
ceny, lhtita, reference, systém jakosti) na ,,spole¢ného jmenovatele®, protoZe v rtiznych
meérnych jednotkach se nedaji pocetné slucovat. Prostfedkem k prevedeni riznych hodnot
na ,,spole€ného jmenovatele* jsou posuzovaci stupnice (hodnotici $kaly). Rozezndvaji se
tfi zékladni druhy stupnic: nomindlni, ordindlni a kardindlni. V praxi se uplatiiuji rizné

formy a kombinace téchto stupnic, a to:
¢ nomindlni stupnice dvouhodnotova (binarni),
¢ ordindlni stupnice,
o klasifikacni,
o intervalova,
o bodova,
¢ kardindlni stupnice,
o Ciselna,
o pomérna Cisla,

o hodnotové parametry.
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Nomindlni stupnice

Vv,

Nejjednodussim typem je tzv. nomindlni (bindrni stupnice), kterd ma formu ,,ano — ne*,
»vyhovuje — nevyhovuje®. Pozitivnhi hodnoty se scitaji a je preferovan dodavatel
s nejvyssim poctem odpovédi ,,ano nebo ,,vyhovujici. Vyhodou této metody je jeji velmi
jednoduché pouziti v praxi. Pfi jeji volbé je vSak tieba mit na zfeteli, Ze tento zplsob
hodnoceni je mozné pouzit tam, kde nedojde pouZzitim kritéria ,,vyhovuje, nevyhovuje*

k nezddoucimu zjednoduSeni a tedy k deformaci vybéru rozhodnuti. Skutecnost byva

vvvvvv

vvvvvv

hodnoceni podle binarni stupnice. Pouzivd se tam, kde pii rozhodovéni o vybéru
nejvhodnéjstho dodavatele neni potiebné zohlednovat absolutni velikost sledovanych
charakteristik, ani jejich vzajemny pomér, ale vysta¢ime s uréenim pofadi priorit. Stupnice
je zalozena na predpokladu, Ze posuzované nabidky miiZeme uplné¢ usporddat z hlediska
urcité vlastnosti. UvaZované kritérium pak mlZeme v ordindlni stupnici méfit za
predpokladu, l1ze-li posuzované nabidky dodavatelti spofddat na zdakladé urcitého kritéria,
pficemz z jejich preference plyne i preference mezi posuzovanymi nabidkami. Je tfeba mit
na zfeteli, Ze Cisla vypovidaji pouze o potadi, nikoli o intenzité preferenci. Mezi nejCastéjsi

ordindlni stupnice patii stupnice klasifikacni nebo bodovaci. (Vaindl 1996)

Ordindlni klasifikacni stupnice - zpravidla se postupuje tak, Ze se u kazdého dodavatele
jednotliv4 kritéria ohodnoti obdobné jako pii Skolni klasifikaci, tedy nejlepsi 1 a nejhorsi 5.
Postup je zaloZen na preferencnim systému rozhodovatele. NejlepSim dodavatelem se stava
dodavatel s celkové nejnizsim primérem ohodnoceni. Tento zptsob hodnoceni dodavatelil
je velmi Casto vyuzivan v praxi pii vybérové fizeni o vybérovych zakazkach. Vyhodou
uvedeného postupu je jeho relativni jednoduchost pii klasifikaci dodavatele. Na druhou

stranu jeho nevyhodou je, Ze nerozliSuje vyznam jednotlivych kritérii.
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Ordindlni bodovaci stupnice — dalsi formou hodnoceni dodavatelii je ordindlni bodovaci
stupnice, pii niZ vysS$i pocet bodii znamend lepsi potadi dodavatele. Jeji podstatou je, Ze
kritéria u jednotlivych dodavateli jsou ohodnocovany na zdklad¢ Skaly v predem
definovaném intervalu. Hodnotitel ptid€luje jednotlivym hodnoticim kritériim body, a to
v zavislosti na preferencich. Pfi hodnoceni jednotlivych dodavatell je potfebné postupovat
tak, Ze se nejdiive hodnoti stejné kritérium u vSech dodavatelii soucasné, a ndsledné se

piejde k hodnoceni dalsiho kritéria. Neni vhodné nejdiive hodnotit jednoho dodavatele

komplexné a teprve poté piejit k hodnoceni dalSiho dodavatele.

V praxi se Casto vyuzivd modifikovany bodovy systém se slovnim vyjddienim miry
uziteCnosti pro dané bodové ohodnoceni tzv. slovné Ciselnd (verbdlné — numerickd)
stupnice, kde ur€ité slovni charakteristice uzitnosti odpovida piislusny pocet bodl. Napf.
vyhovuje nejlépe — 10 bodi, vyhovuje uspokojivé — 7 bodl, vyhovuje malo — 4 body,
vyhovuje nejméné - 1 bod. Pro potieby hodnotitele je ovSem lepSi konkretizovani

jednotlivych bodt pti dodrZeni rozsahu bodové stupnice.

Bodovaci stupnice je jednoduchd, kazdy se s ni nauci rychle pracovat. PoCtem stupiii
a rozsahem intervalii se dd dobfe pfizplsobit konkrétnim podminkdm. Proti pouhému
sefazeni nabidek (klasickd ordindlni, klasifikacni stupnice) umoZnuje bodovaci stupnice
hlubsi analyzu a hodi se proto pro piipravu rozhodnuti o vybéru nejvyhodnéjsi
dodavatelské nabidky ve slozit&jSich situacich. Jistym nedostatkem bodovaci stupnice je
pomérné omezeny pocet stejné velkych stupiill, coZ ne vzdy odpovida rozloZeni uZitnosti

nabidek.

Ordindlni intervalovd stupnice - v ptipad¢ kdy jsou rozdily mezi jednotlivymi nabidkami
minimélni, je vyhodné&jsi zvolit tfeti typ ordindlni stupnice, stupnici intervalovou. Jeji
vyznam spociva ve skutecnosti, Ze nepouzijeme pro bodovani po sob¢ jdouci ¢isla, ale Cisla

s vétSimi odstupy.
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Kardindlni stupnice

Podstatou této stupnice je Ciselné vyjadieni vzdjemného pomeéru uZzitnosti dodavateld, tj.
meéfeni, kolikrat ¢i o kolik je preference hodnoceni jednoho dodavatele vétsi ¢i mensi nez
druhého. K vyjadieni miry preference lze pouZzit Ciselnou stupnici, stupnici pomérnych
¢isel nebo hodnotovych parametrii. Zakladnim problém u kardindlni stupnice je rozhodnuti
jaky typ této stupnice pouzit.. Prostfedkem k urceni miry preference je expertni posouzeni

nebo hodnotové parametry hodnocenych dodavatelti. (Vaindl 1996)

Kardindlni ciselnd stupnice — se ¢leni do urcitého poctu stupiili, nejobvyklejsi jsou
desetistupiiové nebo stostupniové stupnice. Krajni body stupnice ptedstavuji minimalni
a maximalni rozsah dané méfené charakteristiky. Na Skéle odecteme piisluSnou dimenzi
v poméru k minimu a maximu. Tak stanovime jednotlivé uzitnosti sledovanych dodavateli
podle jednotlivych kritérii. Soucty za vSechny kritéria urcuji celkovou uzitnost sledovanych

alternativ (dodavateln).

Hodnotové parametry — uzitnost jednotlivych variant je moZné stanovit i na zdklade
hodnotovych parametrii, kdy predpokldddme, Ze wuZitnost jednotlivych vlastnosti
(a dodavatelii celkov€) je imérnd danym hodnotdm, coz obvykle je splnéno, protoze

parametry dané¢ho dodavatele skutecné vyjadiuji jeho uZitnost.

Kardindlni ciselnd stupnice (modifikace procentniho porovndvdni dodavatelit) — velmi
Casto se pouzivad kardindlni Ciselnd stupnice ve formé procentni stupnice. V logistice se
tato stupnice, kterd dlouhodobé sleduje dodavatele a jejich parametry jednotlivych
dodavek, nazyva tzv. scoring model. U tohoto modelu se postupuje tak, Ze jsou nejdiive
definovany potfebné uzitné vlastnosti danych dodavateltl, a to se zietelem na ocekédvani, jez
jsou vymezena v cilech. Vypocitiva se tzv. reciprocni index a to tak, Ze vytipované
vlastnosti vystupuji jako srovndvaci kritéria, pficemz pozitivni vlastnost urcit€ho
dodavatele s nejvyssi hodnotou odpovidd 100 % (pokud by se jednalo o negativni

vlastnost, tak 100 % predstavuje hodnotu nejnizsi). Poté je u dalSich dodavatelt také tato

vlastnost kritéria prepocitand a to ve vztahu k ni.
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Méient uZitnosti pomérnymi Cisly
U kazdého kritéria se uZzitnost nejmén¢ vyhodné nabidky povazuje za jednotku, ma tedy

koeficient rovny jedné. UZitnost ostatnich variant se pak vypocte jako piisluSny koeficient

ve vztahu k poméru k minimalni uzitnosti.

6.3.2 Stanoveni vazenosti kritérii

Pro spravedlivé posouzeni jednotlivych kritérii je nutné rozliSovat kritéria podle jejich
vyznamu, resp. vdhy a stanovit vazenou uzitnost nabidek, protoZe prosté vysledné

charakteristiky (uZitnosti) nemusi vyjadfovat sprdvnou uZitnost nabidek.
Pro stanoveni vyznamu kritérii 1ze pouZit tyto postupy:

* metoda parové srovnivani,

e postupny rozvrh vah,

nebo nékteré (Ciselnd stupnice a pomérna ¢isla) z vySe popsanych stupnic.

Metoda pdrového srovndvdni

Pfi této metod¢ se postupuje tak, Ze se vzdjemné porovndvaji jednotlivé dvojice (sloupec
s fddkem) kritérii podle jejich vyznamu a vysledky se zapisuji do tabulky. Napft. kritérium

vvvvvv

spojujiciho tento fadek a sloupec zapiSe jednicka. Pak se porovna kritérium 1 s kritériem 3

atd..

Tab.1. Pdrové srovndvdni kritérii (zdroj: vlastni)

| Kritéria | 2 | 3| 4| 5| 6 || 1T | mm | | 1v |
| a1 1| a5 1] 3| 3| 4]020]
| | 213|455 2] 1] 5| 2 |033]
| 13l al s3] 2 4| 3 ]013]
| el a4l all s 1| 6 | 007]
L s sl 4 2 | 5 | 027 ]
1 O 0 | O W I
| n*(n-1)/2=6*(6-1)/2= |[ 15 | - | - | 1,00 |
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Z metody parového srovnavani kritérii ziskdme tyto poznatky: I — pocet voleb kazdého
kritéria, II — dutlezitost kritérii, IIl — vazena uzitnost nabidek, IV — vaha dulezitosti
jednotlivych kritérii (viz.tab.c.1). Kontrolou spravného vysledku je dosazeni do vzorce

n.(n-1)/2, ktery se rovnd souctu voleb.

Vyhodou uvedeného postupu je to, Ze bere na ztetel vdhu jednotlivych kritérii. Stanoveni
vah jednotlivych kritérii je pfedpokladem pro stanoveni dil¢ich véazenych uZitnosti a

celkové vazené uzitnosti jednotlivych alternativ. (Ochrana 2002, s. 107)

Metoda postupného rozvrhu vdhy

Péarové srovndvani je vhodné k sefazeni jevii do ordindlni stupnice, nemusi vSak vystiZné
vyjadfit vzajemny vyznam kritérii pro stanoveni jejich vahy pfi vypoctu vazené uZitnosti
nabidek. To je disledkem toho, Ze pii parovém srovndvani kritérii se odhliZzi od
skutecnosti, ze jednotlivé kritéria patii do vysSSiho celku (napf. do oblasti ndkladové,
technické, Casové atd.), prficemz kazdd oblast ma vétSinou jiny vyznam. Tim by pii
hodnoceni alternativ mohlo dojit ke zkresleni. Proto se vytipuji zdkladni sledované obecné
oblasti, stanovi se zdvazné vdha dané oblasti (obvykle v %), pfi¢emZ tato vdha se musi
dodrzet. Vaha kazdé oblasti se rozvrhne na kritéria jednotlivych oblasti (t€Z v %) a nakonec

se stanovi vahy jednotlivych kritérii. (Ochrana 2002)

Oba postupy maji své prednosti i nedostatky. Pfednosti parového srovndvéani je
konzistentni sefazeni kritérii podle jejich dilezitosti. V ptipad¢, Ze soubor kritérii
nevychdzi ze systematické zdklady a je nesourody a nevyvdZeny, nebudou vysledky
spolehlivym podkladem pro stanoveni vahy. Proto se doporucuje sestavit soubor kritérii ze
soustavy zdkladnich oblasti, urcit pfislusné vdhy postupnym rozvrhem a vysledek porovnat

s vahami podle parového srovnavani. (Vaindl 1996)
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6.3.3 Vybér nejvhodnéjSiho dodavatele

Vyuziti vySe zminénych metod hodnoceni vede k raciondlnimu vybéru nejlepSiho
dodavatele nabidky. Tento vybér je bezprostfednim vysledkem stanoveni a srovnani
uzitnosti jednotlivych nabidek. Je tedy nasnadé€ fici, Ze vybér je v ndkupu mechanickym
ukonem. Ale pravé tato ¢innost je velmi narocnd a nejodpoveédnéjsi ¢asti rozhodovaciho
procesu. SloZitost a odpovédnost vybéru dodavatele spo¢iva v tom, Ze uZitnost dodavatele,
ziskand pomoci poznatkli teorie rozhodovani, je jen podkladem pro findlni rozhodnuti,

které se musi udinit. (Vaindl 1996)
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II. ANALYTICKA CAST
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7 CHARAKTERISTIKA SPOLECNOSTI

7.1 Historie spole¢nosti

V roce 1925 zalozil Ing. Ludvik Kirschner spolu se svym spole¢nikem Josefem Linhartem
malou tovdrnu na vyrobu chemickych produktii a barev. Ta se Casem déle rozvijela
a spolecenskymi zménami byla postavena pfed mnohé problémy. Vyrobni zdvod ve Starém
Mésté byl po zndrodnéni v roce 1949 zaclenén do narodniho podniku Barvy a Laky. V roce
1989 se zdavod osamostatnil pod ndzvem COLORLAK stitni podnik. 1.9.1993 vznika
dnesni akciova spole¢nost COLORLAK, a.s.

7.2  Soucasnost a vyrobni program

Akciovd spolecnost Colorlak se fadi k vyznamnym vyrobnim podnikiim v oblasti
nitérovych hmot v Ceské republice. Patii k dodavatelim nétérovych hmot pro
spotiebitelsky a pramyslovy trh Ceské republice, Slovenské republice, Némecku, Rusku,

Polsku, Litvé Ukrajin¢, Chorvatsku a Mad’arsku a dalSich zemich.

-----

nabidka obsahuje:
* gsyntetické,
e vodoufeditelné,
¢ polyuretanové,
e nitrokombinacni,
e chlorkaucukové,
e lihové,

e vypalovaci nitérové hmoty a spreje.
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Vyrobky Colorlaku se objevuji nejenom v drogeriich a specializovanych prodejnach barev
a lakd, ale také v pramyslu pfi vyrobé nabytku, ocelovych konstrukci, Zelezni¢nich vagénii

a letadel apod. Hlavni pfedmét podnikani spole¢nosti je zaméten na:

e vyzkum,
®  VyvoOj,

e vyrobu,
e prodej,

o néatérovych hmot,
o syntetickych pryskyfic,
o lepidel.

Ve vyrobnim sortimentu jsou zastoupeny zejména nitrocelul6zové, chlor-kaucukové,
syntetické, polyuretanové a vodou feditelné nat€rové hmoty. Prevazna ¢ast produkce je

urcena primyslu, mensi ¢ast pro pouziti malych spotiebitelt.

COLORLAK, a. s. v listopadu 2002 znovu obhdjil certifikaci dle EN ISO 9001:2000.
Certifikacni orgdn ovéfil, Ze spolecnost pouZziva systém jakosti pro oblast : Vyvoj, vyroba a
prodej natérovych hmot. Certifikacni orgdn také ovéfil, Ze spoleCnost zavedla a pouziva

systém environmentdlniho managementu pro oblast Vyvoj, vyroba a prodej nétérovych

hmot a udélil spole¢nosti certifikdt EN ISO 14001:1997.

Zakladni kapitdl spole¢nosti COLORLAK, a. s., ktery v roce 2004 €inil 187 894 290 K&, je
tvofen z 18 789 429 ks kmenovych akcii na majitele ve jmenovité hodnoté 10 K¢. Trzby
spolecnosti jsou okolo 500 miliont K¢. Zaméstnava 263 pracovniki, z toho 23 je fidicich.
V neddvné minulosti se spolecnost potykala s problémy, které pramenily z hospodaiského
vysledku. Nyni se vSak spole¢nosti dafi ozdravéni COLORLAKU stabilizaci a postupnym
upevilovanim pozic na trhu. V soucasné dobé je nejvétSim vlastnikem firmy akciova
spole¢nost Spolek pro chemickou a hutni vyrobu v Usti nad Labem, kterd je sou¢asné

vyznamnym dodavatelem surovin.
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7.3 Principy, politika a cile spole¢nosti

Sortiment natérovych hmot je velmi Siroky a s tim souvisi i pouZivané vyrobni procesy
a vstupni suroviny, coZ s sebou nese nejenom vysoké naroky na systém fizeni jakosti, ale
1 stupen rizika kontaminace slozek Zivotniho prostiedi. Spolecnost si je této ndro¢nosti na
jakost i rizik v environmentu védoma, a proto klade na oblast ochrany Zivotniho prostiedi
znaény diraz. Ochrana a tvorba Zivotniho prostiedi, vytvafeni bezpecnych a zdravych
pracovnich podminek pro své zaméstnance a jejich neustdlé zlepSovani vcetné prevence

zneciStovani patii trvale mezi nejvyssi priority spolecnosti.

Colorkak, a.s. se snazi byt moderni organizaci s pevnym postavenim na tuzemském
i zahrani¢nim trhu. Uplatiiuje a udrzuje systém jakosti a environmentu, neustdle zlepSuje
jeho efektivnost v celé spolecnosti. Od diisledného aplikovéani zdsad managementu jakosti
a environmentu vSemi zameéstnanci oekava prospéch v riznych forméch (zvysend ucinnost
fizeni, zlepSend vykonnost zaméstnanct, niz§i ndklady souvisejici s reklamacemi vyrobkil

a sluzeb, spokojenost zdkazniki, stabilni postaveni na trhu, zvySovani obratu, zvySovani

spokojenosti zaméstnanci).

7.3.1 Principy vedeni spolecnosti

Vedeni akciové spolecnosti COLORLAK si uvédomuje dtleZitost plnéni poZadavkl
zakaznika, popf. zainteresovanym stran v souladu s prdvnim faddem celé spolecnosti a
pozadavky CSN EN ISO 9001:2000 a CSN EN ISO 14001:1997. Vedeni akciové
spolecnosti COLORLAK se snaZi plnit tyto zakladni principy:

¢ plnéni pozadavkil zdkaznika, popf. zainteresovanych stran;
e uplatnéni, rozvijeni a zlepSovéni efektivniho systému fizeni jakosti a environmentu;
e realizaci politiky jakosti a environmentu, jejich cilii a cilovych hodnot;

e pravidelné prezkouméni systému fizeni jakosti a environmentu z hlediska

funk¢nosti a efektivnosti;

e zajisténi dostupnosti potfebnych zdroja.
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7.3.2

Politika jakosti a environmentu

Vedeni také zajist'uje, aby politika jakosti a environmentu :

vychazela z hlavnich procest a ¢innosti — pfijmu pozadavki a tvorby smluv, ndvrhu
a vyvoje natérovych hmot, nédkupu, vyroby, doddvani nétérovych hmot s jejich

environmentalnimi aspekty a dopady,

odpovidala poslani spolecnosti, zahrnovala zavazek ke zlepSovani provadénych
procest a ¢innosti tak, aby kazdy zaméstnanec drovni své prace prispél k tvorbé

produkti, které maximalné uspokoji pozadavky a ocekdvani zdkaznik;

davala ramec pro stanoveni cill a cilovych hodnot jak celé spoleCnosti, tak i jejich

dtvaru;
byla sdélovdna vSem zamé&stnancim spole¢nosti;
byla pochopena v§emi zaméstnanci spolecnosti;

byla pfezkoumdvéna a aktualizovana

Cile jakosti a environmentu pro zabezpeceni a naplnéni politiky jakosti a environmentu

jsou vyhlaSovany vzdy na jeden rok a jsou rozpracovdny na jednotlivé useky a utvary,

zptistupnény na nasténkach pracovist. Zameéstnanci jsou s nimi a jejich plnénim i plnénim

predchéazejicich cili a cilovych hodnot seznamovéani na poradich za tcasti vedoucich

pracovnikii. Vedouci ttvarti jsou plné odpovédni za plnéni, sledovani a vyhodnocovani cili

a cilovych hodnot, vcetné prezentace vysledkl. Pfi nedosahovani stanovenych cilovych

hodnot jsou pfijata ndpravnd opatteni.

7.4

Organizace spole¢nosti

Organizacné je spole¢nost ¢len¢na do tii stupni fizeni (viz pfiloha P I):

vrcholovy stupei (generdlni feditel, pfedseda predstavenstva, odborni feditelé),
stiedni stupen,

vykonny stupen.
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Spolecnost je rozd€lena na samostatné organizacni utvary, které nemaji pravni subjektivitu.
Kazdy dtvar ma vymezenou ¢innost v ramci produkénich nebo reZijnich aktivit spole¢nosti
a md svého zodpovédného vedouciho. Ptipadné spory rozhoduje na niz$i urovni odborny

feditel, na vyssi trovni generdlni feditel spole¢nosti

7.4.1 Organizacni atvary spole¢nosti

Usek

Usek je organiza¢nim celkem, ktery je vytvoren v rdmci komplexniho odborného fizeni

uceleného souboru cCinnosti, a je fizen generdlnim feditelem nebo odbornym feditelem.

ljtvar

Utvar je organizacni €asti useku a je fizen povéfenym vedoucim pracovnikem

Hospodariské stiedisko

HS ma pfesn¢ vymezenou vyrobni ¢innost nebo provadéni sluzeb, je urCeno piesné
definovanym poctem pracovnikl s danou kvalifikaci a hospodédiskymi prostiedky nutnymi
k zajisSténi pozadovanych tukoll, a jehoZ vstupy (ndklady) a vystupy (vynosy) jsou

méfitelné.
7.4.2 Popis ¢innosti jednotlivych dseki

Usek generdlniho Feditele

Usek organiza&né zajistuje ¢innost organd spolednosti, pravni sluzbu a realizaci systému
fizent jakosti a environmentu podle CSN EN ISO 9001:2000 a CSN EN ISO 14 001:1997,
nezdvislou vstupni, vystupni, mezioperacni kontrolu (FSNH) a metrologii, systém
vnitropodnikového fizeni, akciondfskou agendu, vzdélavani zaméstnancii spolecnosti
a jejich odbornou zpusobilost k vykonu price, persondlniho fizeni, vcetné¢ pracovné
pravnich vztahl, sit podnikové telefonni ustfedny, mobilnich telefonli, systém

vnitropodnikové poStovni sluzby, ¢innosti dobrovolného hasi¢ského sboru podniku, systém
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vnitropodnikové ostrahy, systém prevence pozarni ochrany a bezpecnosti a ochrany zdravi

pfi préci.

Usek vyrobniho Feditele

Tento tusek zajistuje realizaci a fizeni vyrobnich c¢innosti, vcetné jejich pldnovani,
zésobovéni surovinami, obaly a etiketami, pomocnymi technickymi materidly, véetné jejich
skladovani, a fizeni technologie vyroby. Zabezpecuje udrzbu a modernizaci vyrobni
technologie, stroji, zafizeni a budov, vnitropodnikovou dopravu, odpadové hospodarstvi,

¢innost luharny, procesy souvisejici s dodavanim energii, ochrany vod a ovzdusi.

Usek ekonomického ieditele

Usek zajistuje realizaci a fizeni &innosti v oblasti planovani finanéniho rozpoétu,
financovani, pojisténi majetku, pokladni agendy. Zabezpecuje kontrolu hospodateni
spoleCnosti, provadi sprdvu dani. ZajiStuje oblast ucetnictvi, statistiky, rozbort.
Zabezpecuje Cinnosti souvisejici s kapitdlovou politikou spole¢nosti. Realizuje ¢innost
v oblasti informacnich technologii. Provadi komplexni mzdovou agendu, v¢etné povinnosti

z ni vyplyvajicich.

Usek obchodniho Feditele

Obchodni dsek zajiStuje realizaci a fizeni obchodni politiky spole¢nosti, prizkumu trhu
a propagace, kontaktii se zdkaznikem, zajiStuje prodej a doddvani natérovych hmot
(expedici), véetné¢ inkasa finan¢nich prostiedki. Pripravuje cenovou a obchodni politiku

a odpovida za skladovani hotovych vyrobkt a zbozi dopliikového sortimentu.
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8 INFORMACNI SYSTEM

Ve spolecnosti Colorlak, a.s. se veSkeré procesy a vnitropodnikové transakce uskuteciuji
pomoci informacniho systému DIAMAC. Jednd se o integrovany podnikovy informacni
systém, pro podporu podnikovych procest. V oblasti vyroby je zdkladem systému teorie

MRP II (Manufacturing Resource Planning), tedy ,,Planovéani vyrobnich zdroji‘.

Informaéni systém DIAMAC poskytuje svymi moduly podporu v téchto oblastech fizeni:
¢ ndkup a sklady,
e planovani a fizeni vyroby,
e {drZba,
e jakost,
¢ finan¢ni fizeni a controlling,
e personalistika a mzdy,

e vrcholové fizeni.

Diamac v ndkupu

Pro vybér optimdlniho dodavatele z mnoha hledisek (jakost, dodaci lhuty, ceny, atp.)
DIAMAC udrZuje seznam dodavatelli konkrétnich polozek s mnozstvim podrobnych ddaja

vcéetné statistickych dat.

Proces ndkupu je podporovédn ve vSech jeho fazich od objednani pfes vstupni kontrolu
auskladnéni zdsob az po dokladani faktur pfijemkami, ndsledné zauctovani a platby.
K dispozici jsou statistické prehledy o vyvoji cen nakupovanych polozek u jednotlivych
dodavateli, bilance nepokrytych pozadavki, nesplnénych objedndvek aftada dalSich

informaci.
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DIAMAC shromazd'uje pozadavky na ndkup polozek (surovin, materidlu, zbozi atp.)
na zdklad¢ planovacich procesti. Na zdkladé téchto pozadavkil vystavuje DIAMAC
objednavky, umoZznuje jejich potvrzovani a sledovani plnéni do trovné konkrétni polozky,
mnozstvi, terminu a definovanych jakostnich podminek. Obecné 1ze objedndvat neadresné,

¢1 na zakazku, stfedisko, ¢innost nebo dalsi uzivatelem zadana kritéria.

Néslednou skladovou evidenci je moZné vést v libovolném mnoZstvi skladii a dloZnych
mist dle zakazek, stfedisek, ¢innosti a dalSich kritérii. Finan¢ni evidence stavu zédsob je

vedena ve standardnich (vnitropodnikovych), ¢i primérnych (skute¢nych) cenéch.

Rizeny vybér umoZiiuje vybirat jednotlivé SarZe vstupni suroviny dle jejich atestii. Piprava
a vydej vstupnich komponentl je moZnd na vyrobni piikaz ¢i expedici metodou zvanou
,ha paletu®. UZivatel definuje sklad a misto uloZeni - ,paletu” adefinuje polozky
s mnozstvim, které si pfeje mit pfipraveny. Chybéjici polozky vytvofi frontu blokaci, ktera

je automaticky uspokojena v okamziku piijmu.

Podle zaméstnancti ndkupu vSak tento informacni systém neméa dobré uZzivatelské prostiedi
po grafické strance a taktéz systém transakci neni velmi piehledny. Také vétSina partnerq,
u kterych Colorlak a.s. nakupuje, pouZziva informacni systém SAP. Proto nelze pozadované
zboZi objednat zaddnim ptislusné transakce ptimo u dodavatele a je nutné zboZi objednat
telefonicky, faxem nebo pomoci e-mailu. V soucasné dobé Colorlak, a.s. neuvaZzuje
o ndkupu jiného IS, vzhledem k velkym prostiedkiim, které Colorlak, a.s. vynaloZil na

stavajici IS.
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9 NAKUP

9.1  Nakupni ¢innost spole¢nosti

Utvar nakupu a skladového hospodistvi spadd ve spole¢nosti Colorlak, a.s. do vyrobniho
useku. Na funkci ndkupu, kterd je zodpovédna za vstupni toky do podniku, z4visi témé&f
veskerd oddéleni v rdmci podniku. Role ndkupu se v Colorlaku méni od role podptrné po

roli strategickou.

Jeho funkci je zabezpecit bezporuchové fungovani vSech procestt vyroby v podniku
surovinami, materidly a vyrobky: zajistit materidlové vstupy potfebnymi druhy hmotnych
prostfedkii v poZadovaném mnoZstvi, ¢ase a v urcené jakosti za co nejpiiznivejsi cenu

a nejvyhodné;jsich podminek.

V ramci ndkupniho procesu utvar zajiStuje logické ndvaznosti pocinaje vybérem
dodavatele, pres umisténi objednavky, ptfevzeti zboZi aZ po peclivou kontrolu fakturu
a plateb. Vzhledem k tomu, jak velky podil z celkovych finan¢nich prostiedki podniku
utrati v souvislosti s ndkupem materidli, musi se ndkupni oddéleni spolec¢nosti Colorlak,

a.s. efektivné fidit a musi snizovat ndklady. Tato ¢innost je hlavnim méfitkem a ukazatelem

vykonu oddéleni ndkupu v Colorlaku.

9.2  Smérnice nakupovani

Nékupni cinnost ve spolecnosti Colorlak, a.s. se fidi podle organizacni smérnice A4
Nékup, kterou zpracovalo vedeni tohoto utvaru. Smyslem této smérnice je stanoveni
obecné¢ zdvaznych pravidel a zavedeni bezporuchového systému pii ndkupu zboZi a sluzeb
potifebnych pro zajiSténi vyrobnich i nevyrobnich Cinnosti a zajistit, aby nakupované
produkty byly ve shod¢ s pozadovanymi technickymi parametry, které maji vliv na jakost

produktli vyrdbénych v akciové spolecnosti Colorlak.
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Hlavnim ¢innosti podle smérnice ndkupu je:

planovit¢ a komplexné zajistit suroviny pro vyrobu a s dlirazem na kvalitu

dodavanych surovin,

zodpovédnost za dodrzovani stanoveného limitu zdsob, surovin a obald, piipadné

jinych limitd materidlovych zasob, které obhospodatuje,

spolutcast pii sestavovani platebnich kalendéiti s pfislusSnymi odbornymi ttvary,
zejména financnimi,

na zdklad€ planovanych potfeb uzavirat hospodéiské smlouvy na dodavky obali
a etiket; zajiStovani jejich vCasné dodavky a evidence, ucCast na kvalitativni
prejimce obald,

zabezpeceni obsluhy skladovacich zatfizeni surovin, obalil a etiket a zajiSténi jejich

distribuce do vyrobnich stredisek,

v oblasti materidlné-technického zdsobovani komplexné zabezpecuje objedndvani,
ndkup, evidenci a skladovani technického materidlu, tj. DHIM, ndhradnich dilt

a spotfebniho materialu.

Podle této smérnice se musi fidit vSichni odpovédni zaméstnanci utvart, usekd, stiedisek

akciové spolecnosti Colorlak, ktefi se zabyvaji ndkupem zboZzi a sluzeb.

9.2.1

Identifikace procest nakupu

Na zdklad¢ pozadavkl zdkaznikl se vytvofi vyrobni pldn, jehoZ soucdsti je sestava pro

odd¢€leni ndkupu, kterd dava za ukol nakoupit komodity v daném mésici. Kvalitni fizeni

zasob surovin a obald zdvisi na pfesnych tdajich o potfebé ndkupu jednotlivych surovin

a obalt a etiket. Tyto udaje se ziskaji z ndsledujicich procesii, jenZ pfedchdzeji samotnému

nakupu:

tvorba smlouvy,

planovani.
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Z téchto procestt vzejde jako vstup do utvaru ndkupu pozadavek na ndkup vyrobku ci
sluzby tzv. ,.,hruby pozadavek*: jedna se o rozpad planu na spotieby jednotlivych surovin,
polotovart a oballl. Tato sestava je zdkladnim prvkem pfii zajiSténi surovin a oball pro
vyrobu. Sestava ukazuje zdsobu jednotlivych surovin a oball na skladech, konsignaci,
rozpracovanou vyrobu, nevyCerpatelné mnozstvi v nddrzich, objednané mnozstvi
a pfedpoklddané dohody, chybé&jici mnozZstvi, které je potteba v co nejkratsi dob& nakoupit.
Tato sestava je pravidelné¢ kazdy tyden aktualizovdna na zdklad¢ planovaciho cyklu, pii
kterém obchodni ttvar preddvd nové poZadavky na vyrobu. Sestava je dostupnd na

Intranetu a je neustdle aktualizovédna o skute¢né dohody surovin a obalti.

Aby nedochdzelo k navySovéani zdsob je nutné kazdy nejasny piipad jednotlivé a co
nejrychleji feSit — provéfit historii polozky, fyzickou kontrolu skladil, ndhradni surovinu,
diskuse s pracovniky obchodu a vyroby atd.. Pied ndkupem se taktéZ vyuzivaji pomocné

informace o jednotlivych surovinich a obalech, které obsahuyji:
¢ historii polozky,ndkup,vyde;j,
¢ baleni jednotlivych poloZek,
® Dbezpecnostni zdsobu,
®* moZnou ndhradu.

Tyto informace jsou taktéZ dostupné v informacnim systému a jsou kazdy mésic

aktualizovany dle skute¢nych pohybl poloZek.

Nésleduje samotny nakupni proces. Utvar nakupu musi dle moZnosti, ale v co nejkratsi
dob¢ splnit potfebu na zdkladé zminéného ,,hrubého pozadavku®. Informace o dodavateli

ziskdva predevsim z internetu, e-mailem, telefonicky, faxem atd..

Utvar nakupu provede vybérové fizeni na pozadované suroviny, které se fidi:
e pozadavkem na nakup,
¢ nabidkou,

e parametrem pozadované suroviny,
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e hodnocenim dodavatele,
¢ pléanem vyroby.

Na to se vytvoii seznam schvédlenych dodavatelti, u kterych dochdzi k objednani
potiebnych surovin. Objedndvku vyhotovuje referent ndkupu a tu schvaluje vedouci ttvaru
ndkupu. Objedndvka je vytvoiena v origindle, jenZ je uloZena u referenta ndkupu.
Dodavatel faxem ¢i e-mailem dostdva objednavku a potvrzenou ji vraci zpét. Na to dochazi

k dodani a pfijmu pozadovanych surovin, obalti, etiket a technického materidlu.

Pfi pfijmu dodanych surovin probihd vstupni kontrola podle smérnice B5 Meétfeni
a monitorovani vyrobkil. V piipadé neshodné suroviny postupuje vedouci skladového
hospodaistvi podle postupti ve smérnici B2 Rizeni neshodného vyrobku. Za pifjem
jednotlivych surovin jsou odpovédni referent ndkupu, vedouci skladového hospodarstvi

a vedouci obalového hospodaistvi.

Dodaci list, fakturu a ndkladni list pfeddva referent ndkupu na finan¢ni tutvar. Atest,
prohldseni o shod¢, bezpecnostni list k dodanym surovindm pieddva referent nakupu na

utvar fizeni jakosti a environmentu.

Kritickym mistem v procesu jsou dodavatelské vztahy, pifijem surovin a poZzadavky
z procesu pldnovdni na ndkup. Kritickym ukazatelem a parametrem jsou parametry
pozadovanych surovin, oballi a etiket. Analyza ddaji vychdzi ze zdznamu z monitorovani

procest a z hodnoceni dodavateli. Pro zlepSeni a eliminaci kritickych musi dochazet k:
e vycviku zaméstnanci zainteresovanych v procesu ndkupu,
e zrychleni reakce,
o dodavatelq,
o ndkupu, hlavniho technologa,

o technické kontroly.
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9.2.2 Hodnoceni dodavatelu

Hodnoceni dodavatelli zpracovava referent nakupu jedenkrat ro¢né¢ pro kazdého dodavatele
a surovinu do formuldfe Hodnoceni dodavatelli (viz ptiloha P II). Zpracované udaje
pfeddvd vedoucimu dudtvaru ndkupu. Zavéry z hodnoceni dodavateld jsou uplatiioviny

v dal$im obdobi pro jednéni s dodavateli a pro jejich vybér.

Dodavatelé akciové spolecnosti Colorlak se hodnoti podle jejich schopnosti plnit
pozadavky na doddvku surovin, tak aby umoziovaly produkci vyrobkil spole¢nosti na

urovni jakosti daném technickou dokumentaci akciové spole¢nosti, ¢i vyvojem na trhu.

Pti hodnoceni dodavatelli surovin se posuzuji nasledujici ukazatele:
e Systém jakosti dle ISO 9001,
e Stav zavadéni systému dle ISO 14001,
e Spolehlivost dodédvek,
¢ Dokumentace k nakupovanym surovindm,
e Procento reklamovanych dodavek,
e Procento podminéné zpracovanych dodavek,
¢ Dokladovani kvalitativnich parametri - atesty k dodavkam,
e Platebni podminky,
e Ceny,

® VSeobecnd spolupréce.

Podle téchto parametri jsou hodnoceni vSichni dodavatelé surovin, kterych v roce 2004

bylo celkem 110 (viz tab. 2).
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Tab. 2. Struktura dodavatelii v roce 2004

(zdroj: vlastni)

Dodavatelé | Pocet \
surovin | 101 \
obalii | 6 |
etiket | 3 \

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

2. Firmy s monopolnim postavenim.

Ad 1) U hodnoceni dodavatelli podle tohoto systému se postupuje tak, Ze u kazdého
dodavatele se jednotliva kritéria ohodnoti od nelepsi trojky po nejhorsi jednicku. Postup je
zaloZen na preferencnim systému rozhodovatele. Vysledkem hodnoceni je pak soucet
ohodnocenych kritérii. NejlepSim dodavatelem se stdvd dodavatel s celkové nejvySSim
poctem bodu. Poté néasleduje roziazeni dodavatelid podle dosaZeného vysledku do skupin

A,BaC.

Do skupiny A patii dodavatelé, ktefi dosdhnou 25 — 30 bodi. Tito dodavatelé dokdzi
nejlépe splnit pozadavky na doddvku surovin, obali a etiket. Jednd se o firmy, které
nabizeji nejleps$i dodavatelské podminky, majici platné certifikaty ISO 9001, ISO 9002,
ptipadné ISO 14001. Samoziejmosti u téchto firem jsou dobré platebni podminky.

Skupina B se pohybuje v rozmezi 19 — 24 bodi. Tato skupina je tvofena obchodnimi
firmami, které nemaji nebo teprve vyfizuji certifikaci, firmy, které nejsou schopné
nabidnout dobré platebni podminky a monopolni dodavatelé, u kterych neni mozné docilit

optimalni ceny komodity.
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Do skupiny C patii dodavatelé, jejichz bodové ohodnoceni je v rozmezi 10 — 19 bodd.
Jednd se o firmy s velmi Spatnymi platebnimi podminkami — formou pfedplatny a firmy

spadajici do nepravidelnych nakupt.

Ad 2) Jedna se o firmy, jejichZ suroviny nelze v recepturdch nahradit a tedy neni mozné
situaci feSit volbou jiného dodavatele. V roce 2004 dodédvalo suroviny do Colorlaku az
48 % téchto dodavateli. V roce 2005 se toto procento mé sniZit na hodnotu okolo 20 %.
Procento monopolnich dodavateli za rok 2005 je$té neni zndmo, protoZe plnd ndkupni

sezona pro Colorlak, a.s, se za¢ina teprve ve druhém Ctvrtleti. Vysledek hodnoceni systému

dodavateltl v roce 2003 vypadal takto

Hodnoceni dodavatelt podle systému ABC

9%

oA
EB
oC

Obr. 6. Vysledek hodnoceni dodavatelii podle systému ABC za rok 2003

(zdroj: vlastni)

Vyhodou hodnoceni dodavatelti dle systému ABC je jeho relativni jednoduchost pii
klasifikaci dodavatele. Na druhou stranu jeho nevyhodou je, Ze nerozliSuje vyznam
jednotlivych kritérii a hodnoceni téchto kritérii siln¢ podléha subjektivit¢ hodnoticiho

pracovnika.
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Konsignacni sklady a zdpodty

Spolec¢nost Colorlak a.s. rozdé€luje své dodavatele do Ctyt kategorii. Kromé standardnich

dodavatell a jiz zminénych monopolnich dodavatel to jsou:
® 7z4ipocty,

e konsignacni sklady.

Konsignacni sklad — jednd se o fiktivni sklad dodavatele zboZi zfizovany na zdklad¢

smlouvy u nékterych zastupci a komisionafd, ktery se zfizuje v rdmci rozvoje obchodu

a upevnéni pozice na trhu, nebot’ umoziuje:
¢ maximalnég pfiblizit zbozi zdkaznikovi,
e vybér zbozi zdkaznikem,
e dodavat zboZi v nejkratSich lhutéch,

Uskladnéné zboZi podléhd mistnimu dovoznimu clu a neptimym danim, ale do doby jeho
prodeje je majetkem dodavatele (piivodniho vlastnika ) — clo se vymétuje ve chvili jeho

prodeje v tuzemsku.

Ztizovéani konsignacnich skladi se jevi jednoznacné jako nejlep$i zpusob pro sniZovani
zasob surovin a oballl naSich dodavatelti. Proto jednim z cili ndkupniho odd¢leni je
zvySovani poctu dodavatelli, ktefi by zfizovaly konsignac¢ni sklady v Colorlak a.s..

Konsignacni sklady zaroven zlepsuji logistiku a operativni navdZeni materidli do vyroby.

Zdpocty — jsou dodavatelé i odbératelé zaroven; v praxi to znamend, Ze odbératel, ktery si
objednd zbozi u akciové spolecnosti Colorlak, za tento odbér zboZi zaplati v podobé
dodavanych surovin. Z ucetniho hlediska to znamend vzdjemny zdpocet pohleddvek
a zavazki. Pro Colorlak, a.s. je tento zptisob obchodu velmi vyhodny, protoZe na tento

zpusob dodavani surovin nepotiebuje a nevynaklada financni prostiedky.
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Ptehledy nejvétSich dodavatelli surovin a obalil a piehled nejvice nakupovanych surovin za

rok 2004 uvadim v pfiloze P Il a P IV.

9.2.3 Skladovani surovin, obali a etiket

Skladovéani surovin, obalil a etiket, véetné provozu konsignacnich skladu se fidi predpisem
04/P1.2 Manipulace a skladovani NH. Tento piedpis stanovuje postup pii piijmu,

manipulaci, skladovani surovin, obaltl, etiket a technického materidlu a.s. COLORLAK.

Pfi manipulaci, skladovini a vyddvéni surovin se musi v Colorlak, a.s. postupovat jako
s hoflavymi kapalinami 1. a II. tfidy nebezpecCnosti dle bezpecnostnich a poZarnich
predpist a.s. Colorlak. Podminky skladovani, bezpe€nost pfi praci a pozarni ochrana pfi
skladovani hotovych vyrobkil jsou uréeny kartou pracovisté. Za dodrZovani Cinnosti podle
karty pracovisSté (bezpecnostni pravidla pfi manipulaci a skladovani) jsou odpovédni
zamestnanci skladového hospodétstvi. Hotové vyrobky jsou skladovany ve skladech a.s.

COLORLAK.

Piejimka surovin

Mistr skladového hospodéistvi, ktery prejimd surovinu od piepravce kontroluje, zda
fyzicky souhlasi hmotnost v obalu a pocet obalil s idaji na dodacim list¢ a odpovida za

spravnost téchto tudaji.

Zjisténa skutecnost je zapsdna do knihy piijmi u mistra skladového hospodaftstvi. Tento
piijatou surovinu uskladni transakci do systému IS DIAMAC a ptfedd pravodni atesty
kvality vstupni kontrole. Na zdklad¢ téchto udajli odebird vstupni kontrola vzorky

uskladnénych surovin k odzkouseni.

Po dobu zkouSeni jsou suroviny oznaceny Stitkem ,,Zkou$i se®. Za umisténi Stitku
odpovida referent skladu surovin a oball. Vyhovujici kvalitu suroviny potvrdi vstupni
kontrola v systému IS DIAMAC. Poté referent skladu surovin a obalti pfijme surovinu na

sklad, u tekuté suroviny da piikaz k preCerpani z cisterny do pfislusné skladovaci nadrze.
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V této transakci je suroviné piidéleno MULO, coz je potfadové Cislo pfijmu dané suroviny.
Cislem MULA, indexem suroviny a hmotnosti baleni vedouci skladového hospodatstvi

fyzicky oznaci pfijatou surovinu.

Pokud hmotnost na dodacim list¢ nesouhlasi se zjiSténou skute¢nosti, referent skladu
surovin a obali ve spoluprdci s vedoucim ttvaru ndkupu sepiSe reklamacéni protokol
k fizeni mnoZstevni reklamace, kterd je feSena s dodavatelem dle smérnice B2 Rizeni

neshodného vyrobku.

Zaméstnanec vleCky zvazi doSlou cisternu se surovinou a cisternu po vyprazdnéni
v prostoru vlecky. Zhotovi tzv. ,vazni listek®, ktery pifedd s dodacim listem mistru
skladového hospodafstvi. Vdha suroviny je u néj op¢t zapsana do knihy piijma. Suroviny
jsou pfijimany v autocisternach na zdklad¢ dokladl vystavenych dodavatelem a hmotnost

je zapsana do knihy pi{jmi surovin.

Pohyb na konsignacnich skladech

Suroviny na konsignacnich skladech jsou ucetn€ uloZeny na fiktivnim neticetnim skladé
., Vstupni kontroly* v IS DIAMAC. Na vstupni kontrolu je surovina pfijimana obvyklym
zptisobem na objedndvku transakci. Referent skladu v poli MULO zadd urcitou hodnotu
transakce a poté je surovina pro provedeni vstupni kontroly v transakci uvolnéna.
V ptipad€ zpracovavani suroviny na zakladé pozadavku mistra vyrobniho strediska pfijme
referent skladového hospodafstvi transakci ptisluSné mnozstvi suroviny na piirucni sklad

vyrobniho stfediska. Do fakturace za pfislusné obdobi (mésicné€) jsou zahrnuty veSkeré

piijmy v transakci na ptiruéni sklad vyrobniho stfediska.

Manipulace a skladovdni etiket

Etikety jsou skladovany ve skladu a meziskladech vyrobnich stfedisek a odpovédnost za
kontrolu stavu etiket na tomto skladé a meziskladech odpovidé referent ndkupu a obalt. Pfi

prejimce etiket referent ndkupu a skladu TM kontroluje dodaci list s piebiranym poctem
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etiket a kvalitu tisku na etiketdch. Ptijem etiket zavede referent ndkupu a skladu TM do
systétmu DIAMAC piijmovou transakci. Zdroven stahne jiz nevyhovujici etikety z obéhu
ve vyrobnich stiediscich. Etikety se vydavaji se na zdklad¢ pozadavkii vyrobniho dseku
pfedanych na vydejkdch do meziskladi FSNH a OS nebo zaméstnanci, ktery provadi
etiketovani obald. Vydeje jsou odepisovany referentem ndkupu a skladu TM piislusnou
transakci. Referent ndkupu a skladu TM je zodpovédny za spravnost a platnost vydanych
etiket ve skladu obalového hospodafistvi a ve vyrobnich meziskladech FSNH, O-S a AE.
V meziskladech vyroby se zjiSt'uje stav etiket, aby byla zajiSténa plynuld vyroba. Etikety

pro vyrobky, které se nevyrabi, jsou vraceny do skladu obalového hospodafstvi.

Objednavky novych etiket zajistuje referent ndkupu a skladu TM s ptihlédnutim ke stavu
etiket v meziskladech vyroby. Pokud je zjiSténa nevyhovujici kvalita nebo kvantitativni

rozdil, je jim zahdjeno reklamacni fizeni dle B2 Rizeni neshodného vyrobku.

Manipulace a skladovdni obalit

K jednotlivym doddvkdm oballl jsou referentem ndkupu a skladu TM vyZadovany atesty
kvality. Za kvantitativni pfejimku oballi a misto uloZzeni odpovidad referent nakupu
a skladu TM. V piipadé naznakli neshodné kvality je jim sepsdn reklamacni protokol

a zahgjeno reklamacni fizeni dle smérnice B2 Rizeni neshodného vyrobku.

Referent ndkupu oballl uskladni pfijaté obaly do systému DIAMAC pfislusnou transakci.
Vydavani oballl je provadéno na zdkladé¢ pozadavkl mistri vyrobnich stiedisek formou
vydejky. Odpis je provddén transakci v IS DIAMAC. Referent ndkupu obalti a skladu TM
odpovidd za vyzadani vesSkeré dokumentace k obalim tykajici se materidlu, hmotnosti

a prepravy.
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Manipulace a skladovdni technickych materidli

Technické materidly jsou skladovany ve skladu TM, za jeho provoz odpovida referentem
nakupu a skladu TM. Jako technické materidly jsou nakupovény, skladoviny ve skladu

T™:
e nahradni dily;
¢ kancelaisky materidl;
e osobni ochranné pracovni prostfedky;

¢ chemické latky a piipravky pro stiediska aj.

Ptehled o nakupovanych technickych materidlech je veden v IS DIAMAC v urcenych
skladech a pftislusnych transakcich (pfijem) a (vydej do spotfeby) na zdkladé vydejek

podepsanych vedoucim stfediska.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 59

10 RIZENI NESHODNEHO VYROBKU

Reklamace doddvanych surovin se ¥{di smérnici B2 Rizeni neshodného vyrobku. Ugelem
tohoto dokumentu je vytvofeni pfedpokladli pro tucelné, raciondlni a operativni fizeni pii
odstranovani nedostatkii ve smluvnich vztazich. Smérnice fesi postup pfi uplatiiovani prav
z odpovédnosti za vady pfi plnéni zavazkii mezi smluvnimi stranami. Pravnimi pfedpisy

pro feSeni reklamaci jsou platny Obchodni zdkonik a platny Obc¢ansky zdkonik.

K reklamaci dochézi, pokud dodané zbozi, které nebylo doddno v takové jakosti
a provedeni pro tucel stanoveny ve smlouvé, nebo pro ucel, k némuz se takové zboZzi

zpravidla pouzivd. Pfedmétem reklamacniho fizeni jsou vady:
® mnozstevni,
e kvalitativni,
e obalg,
e nespravné a neuplné znaceni,

e zameény zboZi.

10.1 Reklamace vstupnich materiali - surovin

Pokud zaméstnanec vstupni kontroly zjisti odchylky od predepsanych specifikaci, tak
naméfené hodnoty zaznamend do ,,HlaSenky odlisné kvality” v systému DIAMAC, tuto

hlaSenku vytiskne a pfeda HT k posouzeni, ktery rozhodne:

a) zda se jednd o nepatrnou jakostni odchylku a rozhodne o uvolnéni dodavky do
vyroby, kopii hlaSenky je povinen hlavni technolog pfedat vedoucimu utvaru
ndkupu, ktery upozorni dodavatele na zjisSténou odchylku od sjednané kvality

a vyzada si opatfeni pro zamezeni dalSitho vyskytu vady;

b) zda se jedna o surovinu, kterou lze zpracovat na kvalitni zboZi, avSak za zvySenych
vyrobnich ndklada nebo jinych ztizenych podminek ve vyrob¢, rozhodne o uvolnéni

dodavky k dalSimu zpracovani za pisemn¢ stanovenych podminek, které zpracuje
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10.2

do formulafe ,,Reklamacni protokol nakupovaného zboZzi — surovin®. Soucasné
vyCisli 1 néklady vynaloZené na zpracovéani tohoto zbozi. Reklamacni protokol
predd vedoucimu tutvaru ndkupu, ktery u dodavatele uplatituje slevu. Reklamacni
fizeni a s tim spojené nélezitosti vede vedouci ttvaru ndkupu. Ucelenou jednotku
takové dodavky mistr skladového hospodaistvi oznaci napisem ,,REKLAMACE *,

a ta miZe byt zpracovéna az po ukonceni reklamacniho fizent;

zda se jedna o nekvalitni zboZ{ a doddvka musi byt vracena a nahrazena kvalitnim
zbozim. Reklamaéni protokol suroviny s ozna¢enim — NEZPRACOVATELNE —
K VRACENI, piedd vedoucimu utvaru ndkupu, ktery zahdji s dodavatelem
reklamaéni fizeni. K diikaznimu fizeni muaZe ptizvat vedouciho UJE a hlavniho
technologa. Reklamované zbozi nesmi byt zavedeno pifijmovou transakci na sklad

v DIAMACU.

Reklamace obalii a ostatnich vstupnich materialu

K reklamaci dochdzi pokud je zboZi nekompletni, tj. chybi n¢kterd samostatné pouZzitelnd

¢ast, jez podle smlouvy nebo pravnich pozadavki, nebo povahy zbozi, méla byt doddna

soucasné¢ s nim, nebo chybi stanovené pftislusenstvi k vyrobku, jako je dokumentace,

technické normy, atest apod. Reklamace jsou zjiStovany pii piejimce zbozi, kdy se zjistuji

kvantitativni a zjevné zdvady dodaného zboZzi:

a)

b)

c)

V ptipadé¢, ze skutecné mnozstvi zbozi (obaly) nesouhlasi s mnozstvim uvedenym
v nédkladnim list¢ ¢i jiném obdobném dokladu nebo je poSkozeno ¢i jinak
znehodnoceno, je referent ndkupu povinen vyplnit reklamacni protokol a zahdjit

reklamacni fizeni.

Jde-li o zjevn¢ neznatelné poskozeni, ubytek ¢i netplnost zasilky zbozi, zjistitelné
az po jejim prevzeti, je rovnéZ referent ndkupu povinen sepsat o zjiSténych vadach

reklamacni protokol a zahdjit reklamacni fizeni.

U cisternovych zésilek se postupuje obdobné¢ jak je uvedeno v bodech a), b).
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d) V pfipadé¢ technického vybaveni a pomocnych materidld provadi kontrolu

7 M7

nakupovaného zboZzi a zahajuje reklamacni fizeni piisluSny referent nakupu, ktery

materidl nakupuje.

Reklamace zbozi dodaného do organizace je pak vyfizena t€mito zptisoby:
¢ uznanim reklamace dodavatelem a kladnym vyfizenim nasich poZzadavkd,
¢ dohodou o vyfizeni reklamace a kladnym vytizenim této dohody,

® rozhodnutim vedouciho UJE o zastaveni reklamac¢niho fizeni na zdklad€ pisemnych

stanovisek hlavniho technologa,

e rozhodnutim soudu.
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III. PROJEKTOVA CAST
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11 UVOD PROJEKTOVE CASTI

V analytické ¢ast jsem popisoval souCasny stav ndkupnich cinnosti se zaméfenim na
hodnoceni dodavatelii. VeSkeré procesy, které se tykaji oddéleni nakupu ,se v Colorlak, a.s.
fidi vnitfni organizacni smérnici Ndkup. Samotné hodnoceni kaZzdého dodavatele surovin
se zpracovava do formuléie ,,Hodnoceni dodavateli®. Cely tento systém spociva bodovém
ohodnoceni jednotlivych ukazatell a nasledném souctu poctu dosazenych bodu u kazdého
dodavatele. Zavéry z tohoto hodnoceni dodavatelii se pak uplatiiuji v dalSim obdobi pro

jednani s dodavateli a pro jejich vybér.

z Mz

Jak jsem uvedl v analytické ¢asti, Colorlak, a.s. hodnoti své dodavatele podle jejich
schopnosti splnit poZzadavky na dodavku surovin. Pro tento ucel se v ndkupu stanovilo
deset kritérii, které jsou predmétem hodnoceni u kazdého dodavatele. Nedostatek tohoto
systému vidim predevSim v piistupu k samotnému hodnoceni dodavatelt. Z ptisobeni
v oddé¢leni ndkupu jsem nabyl dojmu, Ze systém hodnoceni dodavatelli je opomijeny
a nepriklddd se mu vétsi vyznam, z davodu znacné vytizenosti a nedostatku casu
jednotlivych pracovnikti ndkupniho oddé¢leni. Tento systém je zpracovdn spiSe kvuli
hodnoceni a zpravé auditora, pfestoze je tato ¢innost nesporné klicovou etapou celého

procesu nakupovani.

I ptes tyto nedostatky ve zpracovani systému hodnoceni dodavateli zaméstnanci ndkupu
vykazuji Siroké znalosti o dodavatelich a jejich sortimentu. Proto chci ve svém projektu
navrhnout takovy systém, ktery by zuzitkoval velmi dobré znalosti zaméstnanci ndkupu
o dodavatelich a jejich sortimentu a ktery by vice respektoval a rozliSoval vyznam

jednotlivych kritérii, ¢imZ by se potlacilo zietelné subjektivni citéni hodnotitele.

Cilem projektu je tedy vytvofeni jednoduchého a srozumitelného systému pro hodnoceni
dodavatel, ktery by urCil tad a konkrétni kroky pii ndsledném hodnoceni svych
obchodnich partnerti a ktery by taktéZ eliminoval jeho nedostatky. Systém by m¢l pfispét

k objektivnéjSimu pohledu na hodnocené dodavatele, mél by ptinést asovou tdsporu a mél

by pfedstavovat vyraznou pomoc pfi této dileZité ¢innosti ndkupniho procesu.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 64

12 POSTUP PRI TVORBE SYSTEMU

Tvorba systému je urCena konkrétnimi kroky. Pfi tvorbé systému hodnoceni dodavatelti
nelze presné fici jaky postup nebo metodika je nejvyhodnéjsi. Je dilezité najit spravny
systém, ktery by vyhovoval dané firm¢, ktery by respektoval jeji specificnost. Nejlépe je
jednotlivé postupy kombinovat a tim si tak vytvofit vlastnim potfebam uzplisobeny systém
hodnoceni dodavateld. Vytvofeny systém hodnoceni vSak musi byt pfijatelny
a srozumitelny a stejné¢ tak nesmi byt ndro¢ny na ¢as metodiku a software. Kroky pouZzité

v tomto projektu se daji shrnout do téchto nékolika kroku:

Ur¢eni Kritérii pro hodnoceni

!

Stanoveni vahy kritérii

!

Vybér a stanoveni stupnice

hodnoceni

!

Koneéné hodnoceni dodavatele

!

Softwarova aplikace

Obr. ¢. 7: Postup pri tvorbé systému

hodnoceni dodavatelii (zdroj: vlastni)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 65

13 VYMEZENI KRITERIi

Pti rozhodovéni je moZné uvazovat o celé tad¢ kritérii, které se tykaji nabizenych vyrobki
a sluzeb, zejména jejich jakosti, ceny a kontraktatnich podminek, jakoz i troven, povést
a chovani samotného dodavatele. Pro praktické hodnoceni by se vSak nemélo podlehnout
inflaci téchto kritérii, ale spiSe volit pouze kritéria, kterd maji urCitou vdhu z hlediska

konkrétnich podminek podniku.

Je tfeba dat prednost t€ém kritériim, které ovliviuji ekonomické a obchodni vysledky
podniku, tj. ndklady, zdsoby, jakost a tim i prodejnost findlniho vyrobku. Pfitom je dalezité
pfihliZzet i k moZnosti pritkazného hodnoceni. Je nutné zvazovat i objem ndkupt od
piislusného dodavatele, tj. jeho financni a ekonomickou zdvaznost. Samoziejmé nelze

opomenout fakt, zda se jednéd o dodavatele, se kterym jiZ podnik ma urcité zkuSenosti.

Ke zjisténi hodnoticich obecnych kritérii existuje mnoho postupll. V praxi se dobie
uplatiiuje metoda brainstormingu mezi pracovniky firmy, ktefi s hodnocenim dodavateli
ptichdzi do styku nebo muze dobfe pomoci dotaznikové Setieni spokojenosti zdkaznik,

jehoz informace se dobte uplatiiuji pti volbé hodnoticich kritérii.

13.1 Specifikace kritérii

Specifikace kritéria jako méfitko hodnoty vlastnosti urcitého systému se urcuje pro potiebu
objasnéni, kvantifikaci a zdaraznéni faktord, které ovliviiuji budouci vybér dodavatelt.
Specifikace je slozity krok, protoZze vybrané kritéria maji rozhodujici vliv na volbu
dodavatele v celém systému hodnoceni. Existuje fada moznosti a variant jak urcit tyto
kritéria, ale nikdy nelze vyloucit opomenuti nebo precenéni urcitého faktoru. Problém tedy

spoc¢iva v protichtiidnosti pfi plisobeni na systém.

Cile vybéru dodavatelti se maji promitnout piimo ¢i nepiimo do kritérii hodnoceni

dodavatelti, napf. stanovenim konkrétni Zadouci hodnoty urcitého parametru, popi. rozmezi

hodnot. Kazdy cil je zaroven kritériem optimality nabidek, méfitkem, jak ktery dodavatel
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dany cil spliiuje. Kazdému cili musi odpovidat jedno nebo nékolik kritérii. Je dilezité
neopomenout nékteré vyznamné kritérium, ale také nesmi pii volbé kritérii dochéizet

k duplicitdim nebo ptekryvani.

Po konzultacich s vedoucim oddélenim ndkupu jsme se rozhodli pro jmenné zachovani
stdvajicich kritérii, protoZze tato kritéria se dotykaji kvantitativnich a kvalitativnich oblasti
a odpovidaji potfebam a cilim, které Colorlak, a.s. u svych vyrobku sleduje. V kapitole 15
jsem, po dohodé, jednotlivd kritéria pouze blize specifikoval a upfesnil jejich vyznam,

ktery dosud nebyl v odd¢€leni ndkupu bliZe rozveden.

Jedna se o tyto kritéria:
1. Systém jakosti dle ISO 9001
2. Stav systému dle ISO 14001
3. Spolehlivost doddvek
4. Dokumentace k nakupovanym surovindm
5. Procento reklamovanych dodavek
6. Procento podminéné zpracovanych dodavek
7. Dokladovani kvalitativnich parametrt - atesty k dodavkam
8. Platebni podminky
9. Ceny

10. Spoluprace
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14 STANOVENI VAHY KRITERII

Viéha hodnoticich kritérii je podstatnym a fidicim faktorem dalSiho kroku systému

hodnoceni. Aby byl systém hodnoceni dodavatelii spravedlivy, je nutné rozliSovat kritéria

podle jejich vyznamu, resp. jejich vahy a stanovit vdZenou uZitnost nabidek.

Pan Vaindl (1996, s. 4) doporucuje pro stanoveni vdhy u vice jak péti kritérii pouZzit

metodu parového srovndvani nebo metodu postupného rozvrhu vah, popiipadé sloucit ob¢

metody dohromady. Pro stanoveni vdZené uZitnosti jednotlivych kritérii jsem v naSem

piipad€ zvolil metodu parového srovnavani, kterou jsem blize popsal v kapitole 6.3.2.

Vysledky ziskané metodou parového srovndvani jsou uvedeny v ndsledujici tabulce.

Tab. 3. Stanoveni vdhy kritérii metodou pdrové srovndvdni kritérii (zdroj: vlastni)

Kritéria | 2 | 3 4 5 6 7 8 |9 0] 1 | U | | IV
L jiajfaffrfojzjisjfolrl 4 6 |5 |o12]
L2 l3jf4ff2)2]7[8][of2] 3 |7 | 4 |oo2]
L3333 jl7)(8lfof3l 6 |4 || 7 |oo)]
Lalfafaf7)[8][9fal 5 s || 6 |o2]

Ls sl 7 8jlojfoff v j[9 | 2 o8]

Lol 7 ) 89 jro]l o Jf10. ]| 1 |[ o]

Lz dl7 7 izl e L1 | 10 |los |

L8[ s sl 8 || 2 || 9 |[oo]

Lo dfodl 7 J 3 || 8 |[oto]

(10 2 | 8 || 3 |oo4]

n*(n-1)/2=10%(10-1)/2=]| 45 || — | 1,00 |

Z metody parového srovnavani kritérii ziskame ve sloupcich I az IV tyto poznatky:

I - pocet voleb kazdého kritéria,
II — dulezitost kritérii,
IIT — vaZena uZzitnost nabidek,

IV — védha dulezitosti jednotlivych kritérii.
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Pomoci metody parového srovndvani jsem stanovil potfadi diileZitosti. Pro hodnoceni
dodavatele dale vyuZiji uZ jen ¢4st této metody, a to sloupec II. Ostatni sloupce jiz vyuZity
nebudou. V nésledujici tabulce €. 4 je uvedeno porovnani kritérii s vysledky ziskanymi

metodou parového srovnavani.

Tab. 4. Porovndni kritérii s vysledky metody pdrového

srovndvdni (zdroj: vlastni)

Cislo Kritérium Poradi
kritéria diilezZitosti

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 |

| % reklamaci | 9 |

6 | % podmin. zprac. | 10 |

Nésledné&, po konzultaci s vedoucim tutvaru nédkupu, jsem rozd¢lil kritéria do jednotlivych
tfid (viz tab. €. 5), které slouZzi k identifikaci dilezitosti jednotlivého kritéria. Tyto tiidy pak
budou dile vyuZity u metody postupného rozvrhu vah. Vysledkem této konzultace bylo

rozdéleni jednotlivych kritérii na kritéria:

A. Velmi dalezita
B. Dulezita

C. Méné dilezita
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Tab. 5. Rozdeleni kritérii podle diileZitosti (zdroj:

viastni)

Obecna kritéria | Tiida obecného Kkritéria

Atesty | A |

Plateb. podminky | A | Yeltl.n,
dilezita

Cena | = | kritéria

Spolehlivost | A |

Dokumentace | B | .

1SO 9001 B | lz“}e}l}a

riteria

ISO 14001 | B |

Spoluprace | C | Meéng

% reklamaci | C | dilezita

% podmin. zprac. | C | kritéria

Péarové srovndvani je dobrym ndstrojem pro sefazeni jevil do ordindlni stupnice, nemusi
ovSem piesn¢ specifikovat vyznam kritérii pro stanoveni jejich véhy pfi vypoctu vazené
uzitnosti nabidek. Pfi srovnavani kazdého kritéria skazdym se totiz nepiihlizi
k vzijemnému vyznamu vysSich oblasti, do nichz nékterd kritéria patii. Pii parovém
srovndvani se mlze stat, Ze oblast s velkym poctem kritérii ziskd souhrnné vétsi vahu, nez
stejné vyznamnd skupina s malym poctem kritérii. Proto je vhodnéjs$i pii sestavovani
souboru kritérii a pfifazovani vdhy z vy$Sich oblasti, jimZz pracovnik se zkuSenostmi

dokaze pftitknout adekvétni vyznam. Pro tyto divody a pro dobrou odborné znalosti

vedouciho ndkupu budu v dal§im kroku vyuZzivat metody postupného rozvrhu vah.

U této metody jsem nejprve stanovil vdhy hlavnich oblasti, pro néZ jsem pouZil procentni
stupnice. Pak jsem, také v procentech, stanovil vahy obecnych kritérii pro kazdou tiidu
zvlast’ a nakonec jsem vypocital vyslednou véhu jednotlivych obecnych kritérii. Vystupem
této metody je vyslednd vaha (viz tab. ¢. 6), kterd je souCinem vahy tiidy (sloupec €. 2)

a vidhy daného kritéria v ptislusné oblasti (sloupec €. 4).



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

Tab. 6. Stanoveni vyslednych vah (zdroj: vlastni)

Trida Vaha trid Obecna kritéria ‘ Vaha v ‘ Vysledna ‘
oblasti vaha

Atesty | 0,36 \ 0,180 |

Velmi , 7
dileita Platebni podminky | 0,34 ‘ 0,170 |
krif:’ria 4 Cena | 0,20 \ 0,100 |
Spolehlivost | 0,10 \ 0,050 |
Dillesits Dokumentace | 0,34 ‘ 0,102 |
kritéria 0,3 ISO 9001 | 0,33 \ 0,099 |
B ISO 14001 | 0,33 \ 0,099 |
Méng Spoluprice | 0,34 \ 0,068 |
pa it 02 % reklamaci 033 | 0066 |

kritéria

C % podmin. zprac. | 0,33 ‘ 0,066 |
: ! I B
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15 VYBER A STANOVENI STUPNICE HODNOCENI

Pro eliminaci subjektivniho prvku v rozhodovani hodnotitele ve volbé dodavatele je
dalezité stanovit a urcit hodnotici stupnice zdkladnich oblasti kritéria. Pro dalSi postup
jsem vybral ordindlni stupnici, asi nejbéznéji uZivanou, hlavné pro svou vystiZnost

a jednoduchost.

Posuzovani dodavatelti pomoci ordindlni stupnice odpovida teorii rozhodovéni, protoze pro
vybér optimdlniho dodavatele neni tfeba znét absolutni velikost uZitnosti ani vzajemny

pomér uzitnosti dodavatelt, ale jen jejich priority.

Konkrétné jsem pouZzil bodovaci stupnici, pii niZ vyssi po€et bodli znamena lepsi potradi.
Nepraktictéjsi stupnici tohoto druhu je tzv. slovné ¢iselnd (verbdlné numerickd) stupnice,
kde urcité slovni charakteristice odpovidad ptislusny pocet bodl. Pro kombinaci slovniho
a Ciselného vyjadieni mluvi i ta okolnost, Ze je t€Zké urcit stav jistého jevu jen presnym
¢islem tam, kde pro to nejsou meéfitelné podklady. I z tohoto divodu jsem dal pfednost

slovni charakteristice.

Bodovou stupnici jsem po dohod¢ s vedoucim ndkupu stanovil v rozmezi 1 — 3 body.

Slovni interpretaci bodi u jednotlivych kritérif jsme urcili nasledujicim zptisobem.

Systém jakosti 9001

Pti rozhodovani o dodavateli se zohlednuje, zda partner akciové spolenosti Colorlak méa
jakostni osvédceni ISO 9001. Tento certifikat oveéfuje, Ze spoleCnost pouziva systém jakosti
pro oblast vyvoje, vyroby a prodeje. V piipad¢ partnerti Colorlak, a.s. se konkrétné jedna
o oblast natérovych hmot. Pfi hodnoceni toto jakostni osvédCeni napovidd, Ze nabizeny
produkt ma predepsanou dokumentaci, prosel procesy, které byly provadény na bazi fizené
jakosti, a Ze kazdy proces probihal pod kontrolou a byl hodnocen vzhledem k podminkdm

jakosti.
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Slovni charakteristika ptifazenych bodl je nasledujici:

a) Dodavatel je drzitelem certifikdtu jakosti dle norem ISO 9001. 3 body

b) Dodavatel zavadi systém fizeni jakosti dle norem ISO 9001, nebo se chysta

v dohledné dobé¢ k jeho zavedeni 2 body

¢) Dodavatel neni drzitelem certifikatu ISO 9001 a ani se v dohledné dobé nechysta

o jeho zavedeni. 1 bod

ISO 14001

Vzhledem k pfedmétu podnikani a povaze svych vyrobki si je akciova spole¢nost védoma
narocnosti a rizika ochrany zivotniho prostfedi, a proto klade na tuto oblast zna¢ny diiraz.
Proto dal$im kritériem pfi rozhodovéani o dodavateli je vlastnictvi certifikatu ISO 14001,
jehoz drzitelem spolecnost Colorlak, a.s. je. Tato norma pojedndvd o enviromentdlnim
managementu, tj. managementu ,tykajici se Zivotniho prosttedi“. Spole¢nost, kterd je
drzitelem nebo se rozhodla ziskat Certifikat osvédcujici soulad s poZadavky této normy,
musi vytvofit, dokumentovat, uplathovat a udrZovat systém environmentdlniho

managementu a neustdle zlepSovat jeho efektivnost.

a) Dodavatel je drzitelem certifikatu 14001. 3 body

b) Dodavatel zavadi systém environmentdlniho managementu dle norem ISO 14001,

nebo se chysta v dohledné dobé¢ k jeho zavedeni. 2 body

¢) Dodavatel neni drzitelem certifikatu ISO 14001 a ani se v dohledné dob¢ nechysta

o jeho zavedeni. 1 bod

Spolehlivost dodavek

Operativnost a spolehlivost dodavatele predstavuje vlastnost dodavatele plnit své zavazky

vCas a ve stanoveném mnozstvi. Projevi se tak schopnost pruzné reakce dodavatele
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piizpusobit se potfebdm a nenaddlym zméndm v zadavani objednavky, na kterou musi byt

akciové spolecnost Colorlak pfipravena.

Schopnost dodrzeni dodacich terminii a mnoZstvi jsme po dohod¢ stanovili takto:

a) V plnéni dodacich terminti a mnozZstvi neni Zaddny problém. 3 body
b) Jeden z faktor neni obcas splnén. 2 body
¢) Dodaci termin 1 mnoZstvi nejsou dodrZzovany. 1 bod

Dokumentace k nakupovanym surovindm

Dokumentace k nakupovanym surovindm hraje ve firm¢ Colorlak dileZitou roli. Kromé
standardnich dokumentti, které jsou spojeny s dodanim zboZzi, je pro dalsi pouZziti dodanych
surovin dulezitd jejich specifikace, bezpecnostni list aj., ze kterych se vychdzi pfi tvorbé
vlastni dokumentace, kterd je doddvdna odbérateli spole¢nd s vyrobky Colorlaku. Spatnd
nebo nelplnd dokumentace proto muze zpusobit problémy uZz na zacatku obchodniho

vztahu.

Interpretace slovniho hodnoceni je nasledujici:
a) Veskera dokumentace je dodadna v Case dodavky ¢i predem. 3 body

b) Dokumentace neni tplnd, nutnost dodate¢ného vyzadani potiebné dokumentace.

2 body

c) Piislusnou dokumentaci nema dodavatel zpracovanou vibec. 1 bod

Procento reklamovanych doddvek

Toto kritérium bylo navzdory mému ocekavani vedoucim nakupu zafazeno (viz kapitola
14) do posledni tiidy C. Je tomu proto, Ze v poslednich ¢tyfech letech se za soucasného
vedeni ndkupu v Colorlaku témét neobjevila reklamace, kterd by se dotykala vlastnosti

pozadovanych surovin. Vzhledem k pfesné receptufe vyrobku, kterd tyto vlastnosti
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vyZaduje, spoleCnost systematickym monitorovanim a méfenim dodanych vzorkl a surovin
eliminovala procento reklamovanych doddvek na minimum. S dodavatelem jehoz vzorek
neodpovidd pozadovanym parametrim je spoluprdace ukoncena. Ptesto kritérium fesi
otdzku, zda nabizend surovina, obal a etiketa odpovidd poZzadavkiim, zda je ve spravném

mnoZzstvi, baleni, apod.

Body u reklamovanych dodavek jsou popsany takto:
a) Reklamace se u dodavatele nevyskytuji. 3 body
b) Ojedin€ly vyskyt reklamace. 2 body

c) Veétsi procento reklamaci (procento se nedd jednoznacné urcit, zédlezi na druhu

a specifikaci doddvaného zboZzi). 1 bod

Procento podminéné zpracovanych doddvek

Vyse uvedené kritérium a procento podminéné zpracovanych doddvek spolu uzce souvisi.
Podminén¢ zpracované dodavky predstavuji suroviny, které vykazuji odchylku
od pozadovanych parametrti, avSak tuto odchylku jsou v Colorlaku schopni akceptovat.
Po vyjednani slevy z ceny suroviny si pak v Colorlaku surovinu upravi tak, aby odpovidala
pozadovanym parametrim a receptufe. Tuto odchylku ve vétSing piipadli dodavatel ohlasi
pfed dodanim zboZi. Dochdzi i k tomu, Ze takové suroviny jsou cilen¢ vyhleddvany

a nakupovany z divodu uspory vynakladanych prostiedk.

Bodové ohodnoceni je stejné jako u ptedchoziho kritéria:
a) Podminéné¢ zpracované dodavky se u dodavatele nevyskytuji. 3 body
b) Podminéné zpracovand doddvka se vyskytne ojedinéle. 2 body

¢) Podminén¢ zpracované dodavky se objevuji Castéji. 1 bod
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Atesty

D4 se fici, Ze surovina, kterd nemd atest jakoby neexistovala. To je hlavni diivod pro¢ toto
kritérium obdrZelo nejvyssi vdhu a bylo zatfazeno do tfidy A. Atest obsahuje specifikaci —
obsahovy rozbor suroviny, tedy jaké sloZky jsou v suroviné obsazeny nebo jaké odchylky
suroviny obsahuje. Atest je velmi presny, proto je kontrola suroviny s atestem pomérné
jednoduchd ve srovnani se surovinou bez atestu. JelikoZ vSechny suroviny jsou jiz

dodavany s atestem, tak hodnoceni se tyka Casu jeho dodani.

Interpretace je nasledovna:

a) Atest je dorucen pred dodavkou suroviny. 3 body

b) Atest je dorucen v ¢ase dodani suroviny. 2 body

c) Atest je dodan pozdé nebo ho surovina nema. 1 bod
Platebni podminky

Kazd4d doddvka musi byt realizovdna za urcitych specifickych dodacich 1 platebnich
podminek. Platebni podminky se v tomto piipad¢ tykaji lhlty splatnost a zda se jedna

o zapocet, nebo o konsignacéni sklad.

Slovni bodové ohodnoceni vypadd nasledovné:

a) Lbhita splatnosti je 90 dnti a jednd se o konsignacni sklad nebo o zdpocet. 3 body

b) Lhta splatnosti je od 90 dnd. 2 body
c) Lbhiita splatnosti je 60 - 30 dnii, nebo je poZadovana platba predem. 1 bod
Ceny

Vv

V oddé¢leni ndkupu jsou si védomi, Ze nejlepsi cena neznamend nejnizsi ndkupni cenu, a ze
dodavatel s nejniz§i cenou mozZnd nenabizi poZadovanou kvalitu a sluzby. SnaZi se tedy

hledat kompromis mezi cenou a jakosti zbozi a sluZeb dodavatele. Hodnoceni tohoto
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kritéria je zalozené piedevsim na zkuSenostech a znalostech trhu, které se zde uplatni vice,

neZ u jinych kritérii. To je dlivod, pro¢ pravé cena je nejhlife hodnotitelné kritérium.

a) Kvalita zboZi a sluzeb pted¢i jejich cenu. 3 body
b) Cena odpovid4 kvalité zbozi a sluzeb 2 body
¢) Cena neodpovida kvalité zboZi a sluzeb. 1 bod

Vseobecnd spoluprdce

Vseobecnou spolupraci se da nazvat otevienost dodavatele vici spolecnosti Colorlak, kam

patii technickd pomoc pfi vyvoji nového vyrobku a s tim souvisejici drovent komunikace.

I vtomto piipad¢ se kritérium Spatn¢ hodnoti. Zilezi zde spiSe na osobnich vztazich

a vstiicnosti jednotlivych dcastnikll na kazdé strané.

I pfes zminénd uskali v interpretaci tohoto kritéria jsme zvolili toto ohodnocent:

a)

b)

S dodavatelem jsou udrZovany nadstandardni vztahy, dodavatel sam projevuje

iniciativu ve spoluprdci a vytvafeni dobrych vztahil, sdm nabizi technickou pomoc.

3 body
S dodavatelem je udrZzovan standardni odbératelsko — dodavatelsky vztah,
dodavatel je ochoten na pozadani poskytnout technickou pomoc. 2 body

S dodavatelem neni tfeba udrZovat intenzivni vztah, jednd se o obcasného
dodavatele menSiho mnoZzstvi surovin. Jednd se také o monopolni dodavatele
snimiZ dohoda o kontraktacnich podminkiach je obtizna, zvlasté kdyz kvalita

materidlu neodpovida cen€ a volba jiného dodavatele neni mozna. 1 bod
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16 CELKOVE HODNOCENI DODAVATELE

Nyni, po ur€eni kritérii, ptfifazeni vah a po definovéni charakteristik slovniho ohodnocent,

nasleduje kone¢ny krok v celkovém hodnoceni dodavatele akciové spolecnosti Colorlak.

Celkovy vysledek hodnoceni dodavatele se urci tak, Ze ziskany pocet bodl piifazenych
jednotlivym kritériim se vyndsobi vyslednou vdhou obecného kritéria. Napt. u kritéria
Spolehlivost dodavek ziskd dodavatel maximum, tedy 3 body, a vysledna védha cCini 0,05.
Po vyndsobeni tato hodnota ¢ini 0,15. Sec¢tenim kone¢nych zvazenych vysledkd, u vSech 10

obecnych kritérii, tedy ziskdme celkové hodnoceni dodavatele.

16.1 Urceni bodovych intervali a kategorii dodavateli

16.1.1 Stanoveni intervalu

Aby mohlo dojit ke spravnému posouzeni ziskaného celkového vysledku, je nutné znat
maximdalni a minimdlni dosaZzené hodnoty u celkového hodnoceni dodavatele. Rozdil
téchto hodnot ptfedstavuje interval bodi. V piipadé firmy Colorlak tento bodovy interval

¢ini 3 - 1.

16.1.2 Kategorie dodavateli

Ze zjisténého vysledku celkového hodnoceni dodavatele je nutno vyvodit zaver, zda se ma
s dodavatelem pokracovat v obchodovani nebo se jej snazit nahradit dodavatelem jinym.
Po vyzkouSeni riiznych variant jsme s vedoucim oddé¢leni ndkupu dospéli k vytvoreni

kategorii dodavatell, které jsem uvedl v tab. €. 7.

Tab. 7. Zarazeni dodavatelit do skupin (zdroj vilastni)

Skupina | Dodavatel ‘ Rozmezi bodii | Rozmezi v % | Zarazeni dod. |
A | plndvyhovujici | 3,000-2,500 | 100-75 | Kvalifikovany
B |  vyhovujici | 2,499-2,050 | 75-52,5 |
| |

C | podminéné nutny 2,049 — 1,000 52,5-0 Nekvalifikovany |
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MiizZe nastat situace, Ze dodavatele surovin u kritéria, které patii do tfidy A obdrzi 1 bod.
V takovém piipad€ dodavatel nemize byt zarazen do skupiny A, i kdyZ u vSech ostatnich

kritérii obdrzi nejvyssi zndmku 3. Je zatazen do skupiny B.

Dodavatel plné vyhovujici

Tento dodavatel dlouhodobé prokazuje schopnost dodrzovani vSech dohodnutych
pozadavku tykajicich se kvality, ceny a spolehlivosti dodadvek, je v tomto sméru stabilné
spolehlivy a riziko selhdni neni prakticky zadné. Vztahy mezi dodavatelem a Colorlak, a.s.

jsou na vysoké trovni. Dodavatel je zatazen mezi kvalifikované dodavatele.

Vyhovujici dodavatel

Dodavatel celkem uspokojivé plni dohodnuté a pozadované parametry doddvek. Pokud
se objevi a jsou prokdzany nedostatky, je schopen jejich odstranéni, pfi¢emZ pro toto

odstranéni ma redlné predpoklady. Dodavatel patii mezi kvalifikované dodavatele.

Podminéné nutny dodavatel

Dodavatel, ktery ma slabinu a vykazuje opakujici se nedostatky v dodavkach, hlavné pokud
jde o nedodrzovéni hlavnich kritérii, pficemz u n¢ho nejsou piedpoklady pro brzkou
ndpravu a odstranéni nedostatkli. V tomto piipad¢ se ndkupni odd€leni musi usilovat o

nalezeni nového dodavatele, ktery by mohl stdvajicitho dodavatele nahradit.
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17 APLIKACE SYSTEMU V PROGRAMU MICROSOFT EXCEL

JelikoZ je MS Excel v oddéleni ndkupu jeden z nejcastéji pouZivanych programi, nemél
jsem ditvod pro hodnoceni dodavatelt pouzit jiného softwarového néstroje. Program MS
EXCEL poskytuje Siroké spektrum vyuziti pro zavadény systém hodnoceni dodavateld. Pti
vytvafeni systému jsem se snazil pro vytvofeni srozumitelného souboru, ktery by znamenal

oproti stdvajicimu hodnoceni vyraznou ¢asovou usporu pro hodnotitele.

CNT3

Vytvorenému souboru jsem dal ndzev ,,Nové hodnoceni dodavateli. Jelikoz se dodavatelé
ve spolecnosti Colorlak déli na dodavatele surovin, obalil a etiket, vytvofil jsem tfi listy,
kam jsem zatadil dodavatele pfislusné komodity. Do ¢tvrtého listu jsem umistil tab. ¢ 6,
obsahujici vahy kritérii a propojil ji s ostatnimi listy, obsahujici seznamy dodavatelli

komodit.

Pro ziskani celkového hodnoceni dodavatele tedy staci zadat ptislusné bodové ohodnoceni
popsané v 15. kapitole. Celkovy vysledek u jednotlivého dodavatele se diky propojeni
tabulek a vzorcii zobrazi okamzité. Vysledné ¢iselné hodnoceni samo zatadi hodnoceného
dodavatele do kategorie A, B nebo C. Po zhodnoceni vSech dodavatelli se zobrazuje
cetnost kategorii dodavatell, z niZ se automaticky generuje graf, zobrazujici sloZeni
dodavatell v procentudlnim vyjadieni. Podobu tohoto hodnoceni v MS Excel uvadim

v pfiloze P V.

Aplikace navrhovaného systému hodnoceni dodavateltt v MS Excel nebyla viibec naro¢na.
MS Excel je standardnim softwarovym vybavenim kazdého pocitace vyskytujiciho se
v Colorlak, a.s., a jak jsem jiZz uvedl zaméstnanci tento program hojné vyuzivaji. Pro
pochopeni a sezndmeni se s novym systémem hodnoceni stacila pouze prakticka ukézka,
kterd mi nezabrala vice nez deset minut. Vzajemné propojeni listi umoZnuje snadnou
aktualizaci systému hodnoceni. Pfi zmén¢ nékterého kritéria nebo jeho vahy, staci zménit
udaje v jednom list¢ a vSechny listy se automaticky aktualizuji. Vysledky, které se ziskaji
pomoci nového systému hodnoceni dodavateli, budou pro zainteresované zaméstnance

umistény na intranetu spolecnosti Colorlak.
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18 ZHODNOCENI PROJEKTU

Zpisob hodnoceni dodavatelli popsanym systémem je bezprostfednim vysledkem
stanoveni a srovnavani jednotlivych dodavateli. Po zavedeni nového systému se miize
zdét, Ze budouci vybér a hodnoceni dodavatele bude viceméné mechanickym rutinnim
ukonem. A pfece tato cinnost rozhodovani bude i naddle velmi odpovédnou casti

rozhodovaciho procesu v oddéleni nakupu.

Slozitost a odpovédnost vybéru a hodnoceni dodavatele je v tom, Ze novy systém je jen
podkladem pro konecné rozhodnuti, které musi ucinit, v souladu s cili a politikou nékupu,
hodnotitel a nést za n& také odpovédnost. Ucelem tohoto systému je ovéfeni, zda ziskany

vysledek je v souladu s praktickymi poznatky a dosavadnimi zkuSenostmi.

Praktické rozhodovani totiZz spoc¢iva v usudku opirajicim se o zkuSenosti, odborny ptehled
a intuici. Odehrdva se v mysli hodnotitele a nedd se podrobné zdlvodnit ani zkontrolovat.
To je jeho zasadni nedostatek. Proto by mél logickému zavéru odpovidat i kvantitativné
vyjadieny vysledek, €ili formalizované i intuitivni zavéry by mély byt v souladu. Pii
dosavadnim hodnoceni dodavateli ve spolecnosti Colorlak, a.s. pfevazoval zminény
nedostatek v rozhodovani, aniZz by byl podloZzen vhodnym odivodnénim v podobé
odpovidajicitho systému. Proto jsem se snazil navrhnout takovy systém, ktery by tento

nedostatek napravil.

Vnovém systému jsem jednotlivym kritériim urcil pofadi a poté vytipoval zdkladni
sledované oblasti, u kterych jsem stanovil jejich vdhu. Nasledn¢ jsem stanovil vihy
obecnych kritérii pro kazdou oblast zvlast. Pro transparentnost a zamezeni subjektivniho
rozhodovani jsem jednotlivym kritériim piifadil slovni charakteristiku s bodovym
ohodnocenim. Pomoci pievedeni systému do aplikace MS Excel se, po pfisluSnych
vypoctech, dodavatelé automaticky fadi do jedné ze tfi moznych skupin dodavatelt.
Zatazeni dodavatele do nékteré ze skupin urcuje jeho vysledné ohodnoceni. Toto
ohodnoceni pak vede k rozhodnuti zda s doty¢nym dodavatelem pokracovat ve spolupraci,

nebo se za néj snazit najit lepSi nahradu. Cely systém je koncipovan tak, aby nebyl ¢asové
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ani systémoveé narocny a aby se dal snadno vyuZzit v bézné pocitacové aplikaci a usnadnil

archivaci provdadéného rozhodnuti.

Zavedeni celého systému, stejné jako ndsledné zpracovani vysledkd neni z hlediska Casu
naroné. NejndrocnéjSi a nejdilezitéjsi Cinnosti v tomto systému je ziskavani
hodnovérnych informaci o svych dodavatelich, coZ z hlediska Casu ptedstavuje nikdy
nekoncici proces. Princip systému by vSak mél vést k tomu, Ze pracovnici ndkupu si
dopfedu uvédomi konkrétni potfebu relevantnich informaci, ¢imz se eliminuje cas, ktery
byl doposud vénovén zpétnému dohleddvani informaci o vyrobcich a dodavateli samotném.
Z ekonomického hlediska jsou ndklady na zavedeni nového systému hodnoceni dodavatelil
nulové, protoze tvorba nového systému je soucCdsti mé diplomové prace a pocitace

vybavené kancelafskymi baliky MS Office jsou v Colorlaku standardnim vybavenim kazdé

kancelare.

Jaky piinos a efekt bude mit nové navrzeny systém na vybér dodavatela se ukdze Casem, az
se provede vicero hodnoceni stdlych a hlavn¢€ novych dodavateld. Jiz ted’ vS§ak miiZu fici,
Ze novy systém povede k vyraznému zpiisnéni. Po hodnoceni dodavatelti za rok 2003
novym systémem se totiz ukdzalo (viz. tab. 8), Ze vyrazny pocet dodavatelll se zaradil do
nekteré z nizsi skupiny, nez ve které puvodné byl. To ukazuje na to, Ze doposud se
k hodnoceni dodavateli nepfistupovalo odpovidajicim zplisobem, a Ze zména stavajiciho

systému a pristupu odkryje nedostatky dodavateld, které dosud vidét nebyly.

Tab. 8. Srovndni hodnoceni dodavatelii
novym a starym zpiisobem novym (zdroj:

vilastni

Hodnoceni dodavateli v %

|
novym systémem H starym systémem |
A | 17 | A | 38 |
|

|

B | 57 | B | 53
c | 26 | ¢ | o9
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Aby byl systém skute¢né piinosem, je nutné seznamit s vysledky hodnoceni ty dodavatele,
ktefi podle nového systému spadli do niZ8i skupiny a pokusit s nimi feSit situaci nigpravou
toho kritéria, které se jevi problematickym a kviali kterému ma dodavatel snizené
hodnoceni. Jestlize se u dodavatele projevi zlepSeni daného kritéria, mél by Colorlak dét
dodavateli patificnym zplisobem védét, jak ocenuje jeho piistup, ¢imz by zaroven motivoval

a podpotfil vzajemnou spolupréci.

Tak jako u jinych Cinnosti, tak i zde hraje nejdtlezitéjsi tlohu lidsky faktor. Zaméstnanci si
musi zvyknout na novy systém hodnoceni. Diilezitou roli zde hraje motivace a chut’ chtit
najit a vyuzit vyhod nového systému hodnoceni. Je nutné se vyvarovat toho, aby
zamestnanci pristupovali k tomuto systému jako k dal$i praci navic, kterou je nutné
vykonat, aniz by poznali jeho efekt a nevraceli se k dosud zazitému pojeti hodnoceni.
Z toho diivodu se zde pro spravné pochopeni a uplatnéni principit musi najit vhodny
zpliisob vzdélavani a zminéné motivace, ktery by vedl ke zlepSeni nejenom v ¢innosti

hodnoceni dodavatele, ale v celém ndkupnim procesu.
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19 DOPORUCENI

Novy systém hodnoceni dodavatelil, jak jsem zde jiz n€kolikrat zdlirazioval, slouZi jen
jako podpora pro konec¢né rozhodnuti, které musi hodnotitel ucinit. Je pouze prvnim
krokem ve volbé, hodnoceni a rozvoji vztahii s dodavateli. Sdm o sobé nedokdZe zarucit
uspéch, pokud toto rozhodovéani nebude podporovano dal$simi Cinnostmi. V piedeslych
kapitoldch jsem se zminil o ur¢itych nedostatcich, které jsem béhem mého pusobeni ve
spolecnosti v oblasti ndkupu zaregistroval, jejichZ ndprava, spolu s dodrZzovanim nékterych

dalsich kroki, by celkové pomohla zlepsit systém rozhodovani.

Pro celkové zlepSeni drovné navrhuji tato doporucent:
e pravideln¢ hodnotit dodavatele,

e seznamovat své dodavatele s vysledky jejich hodnoceni s konkretizaci jejich

nedostatku,

e aktualizovat cely systém hodnoceni, tj. pfehodnocovat kritéria, vdhy, oblasti,

bodové ohodnoceni, skupiny dodavatelti apod.,

e vyhledivat a monitorovat potencidlni dodavatele za tcelem redukovani

nadmérného poctu monopolnich dodavatelt,
e rozvijet své vztahy s dobrymi dodavateli,
e upeviovat svou vyjedndvaci pozici vii€i svym partneram,
¢ podilet se na mefeni spokojenosti zakazniki,
¢ vhodnou formou zjistovat stav svych dodavateli,

Vev s

e nahradit nynéjSi IS a implementovat takovy IS, ktery by umoznil pfimé zadavani

objedndvek u dodavatele,
e uvédomit si dulezitost hodnoceni dodavateld,

* motivovat a vzd€lavat pracovniky.
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ZAVER

V podminkéch, kdy podnik musi neustdle bojovat o své pfijatelné postaveni na trhu, musi
umét vyuzivat vSech zptisobu, jak dosdhnout vyssi kvality vyrobkt, nizkych ndkladd a tim
i cen, jak byt pohotovy, spolehlivy a pruzny ve vztahu ke svym zdkaznikiim, se diileZitym
strategickym Cinitelem stavd ndkupni ¢innost. Nutnou podminkou udspéchu je ziskavani
informaci o moZnostech ndkupu, o potencidlnich dodavatelich a rozhodovéani o nejlepSim

feSeni, konkrétné o volb¢ optimalniho dodavatele a podminek realizace dodavek.

Ukazuje se, Ze procesim nakupu, orientovanych opaénym smérem neZ na prodej, je tfeba
vénovat plnou pozornost. Nedocenénim této oblasti ptindsi ve svych disledcich podnikiim
celou fadu casto zbyteCnych problémii. V ndkupu je tfeba denné piijimat velky pocet
rozhodnuti, kterd trvale ovliviiuji dlouhodobou ndkladovou situaci podniku. Proto zvl4stni

vvvvv

pfedstavuje podnik na trhu a ziskdva dodrou pozici na trhu.

O vybéru dodavatele rozhoduji faktory, které kladn€ prispivaji k dlouhodobé
nejvyhodnéjsSimu zdsobovani. VEtsina faktori nejde prevést na penize a proto by mély byt
pfedmétem samostatného hodnoceni. Takové hodnoceni dodavateli musi byt uzptisobeno

tak, aby transparentné odréazelo jejich vykonnost.

Cilem této prace bylo poskytnout metodu k systematickému vyhodnocovani dodavatelt ve
spolecnosti Colorlak, a.s., kterd by dokdzala podpofit hledani spravného rozhodnuti a kterd

by zéaroven dovolovala divéryhodné zdtvodnit piijaté rozhodnuti.

Vivodni CcCasti prace jsem se teoreticky zabyval aspekty hodnoceni dodavateld,
charakterizoval jsem pojmy a metodické postupy pro hodnoceni dodavateld, z cehoZz
resultovaly vychodiska pro naslednou tvorbu nového systému. V analytické ¢ésti jsem se
snazil zachytit a popsat soucasny stav systému hodnoceni dodavatelti v oddé€leni ndkupu,
kde jsem se krom¢ samotného systému hodnoceni dodavateli zminil i o ostatnich
¢innostech tohoto oddéleni. Ze ziskanych poznatkll jsem v posledni ¢4sti této prace navrhl

novy systém hodnoceni dodavateld, uskuteCnény i v softwarové podob¢, ktery by mél

zamé&stnancim nakupu pomoci v urceni toho nejlepsiho dodavatele.
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PRILOHA P III: PREHLED NEJVETSICH DODAVATELU SUROVIN
A OBALU ZA ROK 2004 (VTIS. KC).

Nazev firmy Nakup 2004 | Platebni podminky | Suroviny

IMPRESS 43600 | 45 dni obaly

SPOLEK USTI 29 391 90 dni alkydy

PANTER PRAHA 18 404 14 dni, zapocet, KS rozpoustédla

MOUSE OLEUM 17 416 30 dni, zapocet, KS aceton, rozpoustédla
BASF LUDWIGS 16 196 90 dni pigmenty, acronaly
SYNTHESIA 14 931 60 dni NCL

HCI PRAHA 11 846 | 90 dni KS dowanol,béloba,IPA
RADKA PARUB 10690 | 90 dni KS tuZidla, pigmenty

SVING PRAHA 10 686 90 dni KS sikativa,matovadla,worlee...
PRECOLOR 10317 | 60 dni Zelezité kyslicniky,b&loby
DEZA VALMEZ 9 045 30 dni rozpoustédla

THORSON 7370 | 45 dni,KS efky, neocryly

ARNAUD 6175 60 dni KS pryskyfice,alkydy,pojiva
OSTACOLOR 3317 45 dni KS pigmenty

REPLAC 3185 14 dni KS pigmentové pasty

TAMA PRAHA 2688 | 60 dni heliomin.,béloba, alkydy
CAN PACK 2544 | 21 dni obaly

SYNTHOPOL 2542 | 30 dni synthalat, liocryl
PROCHEMA 2431 60 dni oleje




PRILOHA PIV: PREHLED NEJVICE NAKUPOVANYCH SUROVIN
(V TIS. KO).

Index Nazev suroviny Fin. hodn. Nikup | _Fin. hodn. Nakup

2003 vtis. K¢ | 2003 vt 2004 v tis. K¢ | 2004 vt
53-2396 ALKYD SOJOVY DLOUHY 28 586 1037 24 431 945
47-6100 | TOLUEN 15121 1248 14 383 1181
47-4110 BUTYLACETAT 98% 8 498 386 9361 450
15-1705 PRETIOX RG 15 7227 130 9103 186
47-5100 | BENZIN LAKOVY 140/200 16 956 1289 7971 684
53-2222 ALKYD SOJOVY KRATKY 6 982 230 7 562 262
47-3001 ACETON CISTENY 98% 7 361 423 6 197 373
17-1413 NCL 510 DLE DIN 53 179 5611 93 6109 95
47-6201 XYLEN 5435 454 6072 491
53-4410 | DESMODUR N 75 3485 19 4 850 26
53-7233 NEO CRYL XK 55 4 000 71 4564 77
53-7245 ACRONAL 290 D 3488 124 3911 117
47-5101 BENZIN LAKOVY 0 0 3684 316
17-1405 NCL E 24 (E 400) 3409 57 3608 57
15-1712 DU PONT R 706 2 365 36 3524 56
53-7486 | WORLEE CRYL A 2218 2147 28 3424 45
43-1050 | FERMEZ LNENA 3584 150 3374 120
47-5010 | BENZIN EXTR.80/110 2322 199 3347 279
17-1420 NCLE 21 (E 620) 2 835 45 3033 49
47-1430 | ISOBUTYLALKOHOL 3065 165 2949 161
54-7240 | ACRONAL LR 8977 3041 59 2790 50
47-2202 DOWANOL PMA 2 581 58 2 683 61
53-2399 WORLEEKYD B 865 U 1793 34 2411 53
49-4010 | OCTA SOLIGEN 27 641 6 2283 22
19-6161 SICO GELB FR 1252 2242 7 2252 7
Celkem 142 775 6 348 143 876 6 163




PRILOHA V: NOVY SYSTEM HODNOCENI DODAVATEL.

Cislo Dodavatel Poznamka Poradové cislo kritéria Bodii celkem|Klasifikace
1. | 2. | 3. | 4. | 5. | 6. | T. . . | 10.
1 |Stacol 1 1 3 3 3 3 3 2 2 2 2 266 B
2 |DezaVvalmez 3 1 3 3 3 3 3 2 2 3 2532 A
3 |Panter zapodty 1 1 2 2 3 3 2 3 2 3 2,172 B
4 |Aliachem-Synthesia  |monopolNCL 3 1 3 3 3 3 3 3 3 3 2802 A
5 |Basf Ludwigshafen 3 1 3 3 3 3 3 3 3 3 2802 A
E  |Mouse Oleumn 1 1 2 2 3 3 2 3 2 3 2172 B
7 |Sving Praha 3 1 2 2 3 3 2 3 1 3 2270 B
5 |Radka Pardubice 3 1 3 3 3 3 2 3 3 3 2B22 A
9 |Chemap Pardubice 1 1 2 3 3 3 2 3 2 3 2274 B
10 |Prochema 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 250 A
11 |Ostacolor konsignaéni sklad 3 1 3 3 3 3 3 3 3 3 2802 A
12 |HCI Praha konsignacni sklad 3 1 3 3 3 3 2 2 3 3 2452 B
13 [Spolek Usti East monopolni dod. 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 2730 A
14 |Tama Praha 2 1 3 3 3 3 3 2 3 3 2533 A
15 |Amaud 3 1 2 2 3 3 2 2 2 3 2,200 B
Trida Viaha t¥id| Obecna kritéria Vihav | Vysledna
ohlast viha
Atesty 0,36 0,120
Dijlexitd 05 Platebnd podimindor 0,34 0,170
beitéria A ’ Cena 0z 0,100
Spolehlivost 0,1 0,030
IlEns Diokumentace 0,24 0,102
dilefitd 0,3 130 9001 0,33 0,083
kritéria B 120 14!30} 0,33 0,059 Cetnosti dodavateld
S R TR e
kritéria C : — : : c 26
¥ podminéného zpt. 0,33 0,066 B 58
Z 1 - - 1 A 17
Hodnoceni dodavatelii
17% 26%
mC
mB
oA
57%




