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ABSTRAKT

Diplomova prace se zabyva tvorbou systému hodnoceni a vybéru dodavatelii ve vybraném
podniku. Cilem préce je zvysit efektivitu soucasného systému hodnoceni dodavatelti o 30 %.
Teoreticka Cast prace zpracovava poznatky z oblasti ndkupu, ndkupniho marketingu a

procesu vybéru a hodnoceni dodavatelt.

Prakticka Cast prace, za¢ina piedstavenim vybraného podniku. Pomoci vlastniho pozorovani
analyzuje autorka prace Cinnosti ndkupniho odd€leni, véetn€ systému hodnoceni a vybéru
dodavatelti. Na zéklad¢ vysledkt analyzy a workshopu s inZenyrem dodavatelské kvality

jsou ziskany dostate¢né informace pro tvorbu projektové Casti.

Ze zéavére¢ného zhodnoceni projektu je patrné, Ze novy systém hodnoceni dodavatell je
efektivnéj$i a Casové Uspornéj$i nez systém piivodni. Zaroven jsou vybranému podniku
poskytnuta doporuceni ke zlepSeni s ohledem na marketingovou komunikaci smérem k

dodavateltim.
Klic¢ova slova: nakup, ndkupni marketing, dodavatel, hodnoceni, vybér, kritéria, smérnice

ABSTRACT

The thesis focuses on the development of a system of evaluation and selection of suppliers
in a selected company. The objective of the thesis is to increase the efficiency of the current
supplier evaluation system by at least 30%. The theoretical part of the thesis elaborates
knowledge from the field of purchasing, purchasing marketing and the process of supplier

selection and evaluation.

The practical part of the thesis starts with the introduction of the selected company. Using
her own observations, the author analyses the activities of the purchasing department,
including the system of evaluation and selection of suppliers. Based on the results of the
analysis and the workshop with the supplier quality engineer, sufficient information is

obtained for the development of the project part.

The final evaluation of the project shows that the new supplier evaluation system is more
efficient and timesaving than the original system. At the same time, recommendations for
improvement are provided to the selected company with regard to marketing communication

towards suppliers.

Keywords: purchasing, purchasing marketing, supplier, evaluation, selection, criteria,

guidelines
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UvVOD

V dnesni dobé se klade stale vétsi diraz na vysoce kvalitni produkty. Z toho vyplyva,
dodavatel, ktefi budou schopni dodévat podniku produkty a sluzby odpovidajici této vysoké

kvalité. Samotny vybér dodavatelii se tak promita do vysledného produktu podniku.

K spravnému vybéru spolehlivych dodavatelti piispiva proces hodnoceni dodavatel.
Pokud je toto hodnoceni provedeno efektivné, poskytuje spolecnosti nezbytné informace

pro navazani vyhodnych obchodnich vztaht.

Diplomovéa prace se proto zaméfuje na navrh nového systému hodnoceni a vybéru
dodavatelll ve vybraném vyrobnim podniku. Hlavni cil prace je zvysit efektivitu hodnoceni
dodavatelii 0 30 %. Po konzultaci s vrcholovym managementem bylo rozhodnuto, ze podnik

zlstane v anonymité.

V teoretické casti prace se bude autorka zabyvat charakteristikou oddé€leni nakupu,
nebot’ pravé jednim z tikolt tohoto Utvaru je hodnoceni a nasledny vybér dodavatelq.
Autorka se bude mimo jiné zaméfovat na popis ndkupnich situaci a strategii, které jsou
s nakupem spjaty. Nasledn¢ budou popsany vnéjsi a vnitini faktory, které maji znacny vliv
na procesy nakupniho oddé€leni. Autorka se v této ¢asti bude zabyvat 1 trendem digitalizace
procest. Nedilnou soucasti teoretické Casti je také popis nakupniho marketingu a jeho
nastroji v podobé nakupniho marketingového mixu, ktery bude autorka vyuZzivat pro
rozdéleni procesi nakupniho oddéleni vramci analyzy cinnosti odd€leni ndkupu.

V neposledni fad¢ budou shrnuty poznatky z oblasti vybéru a hodnoceni dodavateld.

V praktické ¢asti prace bude nejdiive piedstaven vybrany podnik a jeho nédkupni oddéleni.
Poté autorka provede na zédklad€¢ vlastniho pozorovéani analyzu aktivit provadénych
nakupem, vcetné soucasného stavu vyberu a hodnoceni dodavatelti ve vybraném podniku.
Na zéklad¢ vysledkl analyzy a workshopu s inZenyrem dodavatelské kvality budou ziskany
dostatecné informace, které budou pouZity jako vychodiska pro zpracovani projektu

hodnoceni a vybéru dodavatelii ve vybraném vyrobnim podniku.

Autorka se nejdiive zaméti na definovani klicovych parametrt projektu. Nasledné predstavi
novy koncept systému hodnoceni a vybéru dodavateld. V zavérecné €asti bude projekt
vyhodnocen a zarovenn budou vybranému podniku poskytnuta doporuceni ke zlepSeni

s ohledem na marketingovou komunikaci smérem k dodavatelim.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE
Cile prace

Hlavnim cilem diplomové prace je zvysit efektivitu hodnoceni dodavateld o 30 %. Pro
splnéni tohoto cile bylo zvoleno spravedlivé rozdéleni ukolii pfi zpracovani hodnoceni
dodavatelti. Timto rozdélenim pracovni zatéze na vice lidi dochéazi nejen k racionalizaci ¢asu
potfebného ke zpracovani hodnoceni, ale dochdzi k lepSimu vyuziti kapacit a kvalifikaci

jednotlivych ¢leni tymu.
Dil¢imi cili prace jsou:
e Stanovit nova kritéria pro hodnoceni dodavateld na zéklad¢ potieb a pozadavkl
podniku.
e Nastavit vahy pro jednotliva kritéria podle jejich dulezitosti.
e Zajistit, aby byl novy systém snadno pouzitelny.
e Sestaveni pracovniho postupu pro novy systém hodnoceni.
e Zkraceni doby trvani hodnoceni, které vykonava inzenyr dodavatelské kvality.
e Nastaveni KPI pro novy systém hodnoceni.
Metody zpracovani prace

K analyze €innosti nakupniho oddéleni, ktera je soucasti praktické ¢asti diplomové prace,
vyuzije autorka vlastniho pozorovani. Tato metoda je zvolena z diivodu pravidelného styku
autorky s provadénymi ¢innostmi a kontaktu s jednotlivymi pracovniky nakupniho oddéleni.
Autorka bude sledovat a zaznamenavat prub¢h Cinnosti a interakci mezi pracovniky, coz

umozni detailni pochopeni nakupniho procesu a jeho soucasti.

Pt analyze nakupniho oddéleni bude mimo jiné vyuzita SWOT analyza, kterd si klade za cil
identifikovat jak silné, tak slabé stranky oddéleni, a dale analyzovat pfilezitosti a hrozby,

které ptisobi na oddéleni z vnéjSiho prostiedi.

Pro ziskani informaci pottebnych k tvorbé nového systému hodnoceni a vybéru dodavatelt
usporadd  autorka  prace  workshop s  inZzenyrem  dodavatelské  kvality.
Cilem tohoto workshopu je ziskat dilezité informace o aktualnich potfebach a pozadavcich

vybraného podniku k systému hodnoceni a vybéru dodavateli.
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Pti tvorbé nové sablony k hodnoceni dodavatelli v programu MS Excel vyuzije autorka prace

metodu Poka Yoke, kterd ma za cil predejit moznym chybam v pribéhu procesu.

Pro spravedlivé rozdéleni tikoll pii zpracovani hodnoceni dodavatelt bude vyuzito RACI

matice, ktera slouzi praveé k rozdélovani zodpovédnosti v ramci skupinovych aktivit.

V zavéru prace bude provedeno vypocitani celkové efektivity a uspory casu nove
navrzeného systému pro hodnoceni a vybér dodavatelti. Tento krok poskytne diilezité

informace o pfinosu a u¢innosti nového systému v porovnani s ptitvodnim stavem.
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I. TEORETICKA CAST
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1 UVOD DO STUDIA NAKUPU

Studium nakupu se zabyva pochopenim nakupniho chovani spotiebiteli a organizaci
pii rozhodovani o nakupu produkti a sluzeb. Jednd se o kliCovou oblast marketingu
a podnikového managementu, protoze nadkup piedstavuje dalezitou soucast ekonomického

systému a ma zasadni dopad na uspéch pro jednotlivé spotiebitele i pro podniky.

1.1 Zakladni charakteristika atvaru

V porovnani s ostatnimi obchodnimi a manaZerskymi jednotkami v podniku,
jako je marketing ¢i finance, je nakup relativné novym oborem, ktery je mimo jiné
nedostate¢né rozvinuty 1 v akademickém prostiedi. Prvni knihy a ¢lanky, které se podrobné
zabyvaly nakupem, pochazeji z 60. let 20. stoleti. AvSak tyto knihy slouzily pouze
jako ptirucka pro dodavatele. Teprve az v rozmezi 80. a 90. let 20. stoleti byly publikovany
knihy a clanky, které se skutecné snazily prosadit ndkup jako dilezitou podnikovou
jednotku. Od té doby se nakup jako obchodni disciplina rozsifil, a to jak v praxi, tak v
akademickém prostiedi a spolecnosti si zacaly uvédomovat jeho dilezitou podnikovou

funkci. (Johnsen, Howard, Miemczyk, 2019, s. 2-3)

Nékup je proces, ktery zahrnuje ¢innosti na nakupnim trhu za G¢elem zajiSténi vyrobniho
materialu, zatizeni a sluzeb pro interni zdkazniky ve vyrobnim procesu, vyzkumu/vyvoji,
pomocnych a obsluznych ¢innostech i1 ve spravé. Pro uskutecnéni tohoto procesu je nezbytné
mit k dispozici analytické nastroje, které umoziuji identifikovat potieby, presné specifikovat
pozadavky, vyhledavat potencialni dodavatele, hodnotit je a vytvaret s nimi dlouhodobé
pozitivni vztahy. Soucasné, ndkup v rdmci firmy vyZaduje splnéni urcitych ukold,
jako je planovani mnozZstvi a terminl spotieby, sprava zasob a optimalizace dodacich

termind. (Tomek, Vavrova, 2007, s. 273)

Gros a Grosova (2006, s. 9) formuluji nakup ve své publikaci jednodussi definici. Nakup je
proces, ktery zahrnuje rGznorodé aktivity, jejichz hlavnim cilem je zajistit potfebny
sortiment vyrobkil, polotovard, surovin, energii, obali a dalSich sluzeb pro vyrobni,
obchodni a dalsi ¢innosti organizace. Tato ¢innost se zamétfuje na dosazeni poZzadované
kvality, dodrzeni Casovych limitd a doddni na pfesné¢ urcené misto, s ohledem na

ekonomickou efektivitu. (Gros, Grosova, 2006, s. 9)
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Celkovy vyznam ndkupu v podnikani Ize vyjadfit podilem nakladl na externi dodavky zbozi
a sluzeb ve srovnani s celkovymi provoznimi néklady. Dle Ministerstva primyslu a obchodu
v Ceské republice (2018) se tyto naklady ve zpracovatelském primyslu pohybuji v rozmezi
od 60 do 80 %. Je dulezité si uvédomit, ze nakup zastupuje v podniku kli¢ovou roli, nebot’
ma pfimy vliv na ndklady spole¢nosti, bez ohledu na pravni formu ¢i zaméteni organizace.
Kazda mozné uspora vyrazné zvysuje celkovou efektivitu firmy. Oddé€leni ndkupu ma tedy
svoji funkci vyznamny podil na tspéchu firmy, jak z hlediska strategického, tak z hlediska
operativniho. (Martinovicova, Kone¢ny, Vaviina, 2019, s. 116)

V ramci této Gvodni kapitoly, je mimo jiné podstatnym bodem vymezeni pojeti slova
Nékupce neboli buyer mé za tikol zabezpecit plnou organizaci, planovani a realizaci ndkupu
zbozi a sluzeb prostfednictvim riznorodych komunikaénich prostfedki, vcetné prace
s elektronickymi objednavkovymi a skladovymi systémy, s cilem plnit jiz dané obchodni
strategie. (Narodni soustava povolani, 2017) Ukoly a cile, které pIni nakupéi v organizaci
budou shrnuty v nasledujici podkapitole, kterd popisuje odpovédnosti nakupniho oddéleni

Vv organizaci.

1.1.1 Predmét a cile Gtvaru

Kapitola predmét a cile utvaru nakupu se zamétuje na zasadni aspekty tohoto diilezitého
procesu v ramci organizace. Dle nazoru autorky je spravné porozumeéni predmétu a cilim
nakupu zédsadni pro GspéSné planovani a fizeni nakupniho procesu, a tim i pro celkovou

vykonnost a konkurenceschopnost organizace.

Nasledujici body shrnuji tkoly a Cinnosti souvisejici s fizenim nékupniho procesu

a zajiStovanim adekvatnich dodavek zbozi a sluzeb pro uspokojivy chod spole¢nosti:
e Neustale sledovat a odhadnout vcas budouci spotifebu materialu.
e Zajistit mozné zdroje k uspokojeni potieb.
e Prubézné sledovat stavajici dodavatele a hledat nové dodavatele na trhu.
e Vyjedndvat a uzavirat smlouvy pro nédkladové efektivni dodavky.

e Prubézné sledovat priibéh implementace, reagovat na zmény potfeb a odchylky v

dodavkach.

e Systematicky kontrolovat a fidit zasoby a zajistit jejich efektivni vyuziti.
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e Je-li ohrozeno uspokojovani vnitinich potieb spolecnosti, rychle reagovat a zajistit

operativni opatieni.
e Peclivé sledovat kvalitu nakupovanych vstupt.

o Zajistit efektivni provoz skladového hospodatstvi, dopravy a logistickych procest

pii manipulaci s materialovymi toky.
e Tvorba a rozvoj informacéniho systému, ktery slouzi k fizeni nakupniho procesu.

e Systematicky podporovat persondlni, organizac¢ni, metodicky a technicky rozvoj v

oblasti fizeni 1 hmotnych procesii.

e Aktivné provadét pripravu, vydej a dodavku produktovych vstupi na mista spotieby.
(Martinovicova, Kone¢ny, Vaviina, 2019, s. 117)
Obecné¢ l1ze shrnout ukoly ndkupu nasledovné:

e identifikace potieb,

e stanoveni velikosti a termint potieby,

e vyhledavani dodavateld,

e vybér dodavatele,

e vytvofeni objednavky,

e kontrola a fakturace dodavky,

e skladovani,

e vyskladnovani a sledovani spotieby.
(Tomek, Vavrova, 2007, s. 273)

Na zékladé téchto ukoll jsou nésledné formovany 1 cile ndkupu v organizaci. Nakupni
oddéleni ve spole€nosti si tak stanovuje hned nékolik hlavnich cild. Prvnim je zajiSténi
pribézného zasobovani, aby dochdzelo k nepfetrzitému toku potfebnych materiali a zdroji
pro hladké a plynulé fungovani podniku. Druhym z cilli je dosazeni efektivniho a u¢inného
fizeni ndkupnich procest, které zahrnuji analyzu trhu, vybér kvalitnich dodavatelt
a vyjednavani vyhodnych obchodnich podminek. Dlraz je mimo jiné kladen 1 na rozvoj
fizeni dodavatelské zakladny s cilem udrzet si spolehlivé a kvalitni vztahy s dodavateli.

Jednim z mnoha dal$ich cilii by mélo byt také dosahovani souladu s cili se zacastnénymi
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stranami, mezi které patii zdkaznici, zaméstnanci a dal$i zainteresované subjekty. Nakupni
oddéleni by me¢lo také aktivné podporovat cile a zdméry podniku a rozvijet své ndkupni
strategie, které odpovidaji obecnym strategiim organizace. Cilem by meélo byt 1 uspésné
fungovani firmy a udrzeni si konkurenceschopnosti na obchodnich trzich. (Martinovicova,

Konecny, Vavtina, 2019, s. 117)

1.2 Typologie nakupnich situaci

Porozuméni typologii nakupnich situaci je klicové predevsim pro nakupni tymy a manazery,
aby mohli vhodné reagovat na specifické potteby a vyzvy, které se v ramci nakupniho
procesu vyskytuji. Tato kapitola poskytne informace pro efektivni fizeni riiznych typt

nakupnich situaci.

Nékupni proces rozliSuje tfi druhy ndkupnich situaci: bézny, opakovany nakup,

modifikovany nakup a novy nakup.

BéZny, opakovany nakup je takovy druh ndkupu, kdy zakaznik mé& predem uzavienou
smlouvu s urenym dodavatelem, a zdkaznikovy néroky zstavaji stabilni. Zakaznici,
konkrétné nakupujici, poté nemeéni své pozadavky na typ zbozi a sluzeb, ale mohou ménit
mnozstvi nebo dodaci terminy. Distribu¢ni systém je poté navrzen a b&zné pouzivan,
jak dodavatelem, tak i1 zdkaznikem, ktefi spoléhaji na ovéfené distribucni partnery. Proces
nakupu je preveden na nejnizsi Uroven fizeni dodavatele i odbératele, a pravomoci
jsou svéfeny pracovnikiim oddéleni ndkupu odbératele nebo zaméstnanciim obchodniho

oddé€leni dodavatele. (Gros, 2016, s. 199)

Modifikovany nakup je situace, kdy dochazi ke zménam v poZadavcich odbératele, jako
jsou pozadavky na dil¢i zmény ve struktufe dodavanych dilti, na lepsi kvalitu surovin, na
zmény piepravnich a manipulac¢nich obald a dalsi, které jsou vyvolany implementaci
zefektiviiovanich opatfeni. Mize se jednat napfiklad o naroky na zménu materidlu a tvar
plastovych dild, potiebu ziskavat mléko vyssi kvality ¢i pouZzivat rizné koncentrace kyseliny
sirové nebo ziskat pevnéjsi spojovaci materialy. Pracovnik nakupniho oddéleni odbératele
muze vyuzit téchto zmén k posileni postaveni vici stavajicim a potencialnim dodavatelim.
Avsak, v piipadé, ze dodavatel navrhuje podminky, které jsou pro zdkaznika nepfijatelné
nebo neni schopen vyhovét novym pozadavkim, muize se stat, ze prestane byt dodavatelem
daného zbozi ¢i materidlu pro urcitou spolecnost. Soucasti tohoto nakupu je tedy velmi

slozity rozhodovaci proces. (Gros, 2016, s. 199)
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Novy nakup je poslednim typem nakupni situace, ke které dochazi pti zménach ve vyrobnim
programu, obchodnim rozsahu nebo poskytovani sluzeb. Klicovym aspektem je, ze zdkaznik
je nucen hledat nové dodavatele na prumyslovych trzich. Proces rozhodovani je i zde velmi
slozity a je do néj zahrnuto mnoho pracovnikl z celého podniku. Rozhodovaci pravomoci
o novych potencidlnich ndkupech ma v rukou nejvyssi trovenn fizeni podniku. Hlavni
motivaci pro dodavatele i odbératele je minimalizace rizik spojenych s navazovanim novych

obchodnich vztahii. Podstatou nového nakupu tedy je, ze zdkaznik objednéva zcela nové

zbozi od zcela nového dodavatele. (Gros, 2016, s. 200)

Charakteristika zminénych nakupnich situaci by se dala shrnout do ptehledné tabulky:

Tabulka 1 Charakteristika nakupnich situaci

(upraveno dle Gros, 2016, s. 200, vlastni zpracovani)

Bézny, opakovany

Typ nakupni situace

Modifikovany

. . Novy nak
nakup nakup vy up
Konstantni Zmeéna
v kvalité, dodacich | v pozadavcich
) . podminkach, na kvalitu vyrobku, | Nové vyrobky
Poptéavka kupujiciho 1, y ‘oo y
minimalni zmény v mnozstvi | a sluzby
odchylky nebo dodacich
v mnozstvi podminkach
Zprostiedkovatel Pevna, ovérena, Zmeéna Nutnost nalezeni
obvykle uzaviena standardniho uplné nového
Dodavatel dlouhodoba dohoda | dodavatele dodavatele
] , Krizova situace
Bézni dodavatelé o souasné
. v u ;1w
maji konkurencni P , Volny vybér
) , , dodavatele, vyhoda | . ., ,
Situace na trhu vyhodu, zatimco o, pti hledani nového
. pro potencialni
ostatni mayji dodavatele
, dodavatele
nevyhody o
(prilezitost)
Minimalizace Posileni postaveni C e ..
, . . , Minimalizace rizik
naklada, u ptivodniho .,
Hlavni cile oddéleni oo spojenych
. optimalizace dodavatele, o ,
nakupu ) i , . ) s vybérem nového
velikosti dodavek, | moznost osloveni
) , . | dodavatele
automatizace novych dodavatela
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1.3 Strategie oddéleni nakupu

Kapitola Strategie nakupu se zameétuje na zakladni aspekty a ptistupy, které hraji podstatnou
roli pii efektivnim fizeni ndkupniho oddéleni uvnitt podniku. Nakupni strategie je dalezita

pti dosahovani dlouhodobé stanovenych cilti organizace.

Pod pojmem strategie si lze predstavit zdkladni princip, ktery stanovuje schopnost
konkurenceschopnosti dané firmy a politiku, diky které bude schopnosti dosahovat. Nutno
podotknout, Ze strategie nezahrnuje pouze tvorbu konkurencni vyhody, ale také piistup,

kterym firma zdiskredituje tuto vyhodu konkuren¢nimu podniku. (Fotr et al., 2020, s. 29)

Mezi funkéni strategie na nejnizsi urovni hierarchie firemnich strategii patii prave strategie
nakupu. AvSak toto pojeti se v posledni letech velmi méni, nebot’ dilezitost nakupu
jako podnikové jednotky velmi roste. Proto je dilezité podotknout, Ze strategické fizeni
nakupu je mozno realizovat jako strategické fizeni na celopodnikové trovni. (Kasparova,

2012, s. 54)

Strategie ndkupniho oddéleni jsou €asto ovlivnény cili organizace, které lze shrnout do ctyt
kategorii: cile tykajici se pfeziti organizace a rlstu, financni cile a enviromentalni cile.
Preziti na trhu je pak nejzékladnéjsi potfebou kazdé organizace. Rist Ize poté vyjadrit
nékolika zptisoby. Miize se jednat o riist po¢tu zaméstnanct, poctl aktiv ¢i rozsifeni pobocek
za hranice zemé, ve které organizace pusobi. Finan¢ni cile mohou zahrnovat naptiklad
celkovou velikost rozpoctu, névratnost investic ¢i zisk. Environmentélni cile zahrnuji nejen
tradi¢ni environmentalni zaleZitosti, jako je Cisty vzduch, voda a zemég, ale takeé cile tykajici
se splinovani hodnot zaméstnanct. Strategie zasobovani jsou ovSem ovlivnény jinymi cili,

a to kvalita, kvantita, cena ¢i terminy dodani. (Johnson, Leenders, Flynn, 2011, s. 28-29)

Strategie ndkupu vyZzaduje peclivé porozuméni celkové firemni obchodni politiky. Odd¢€leni
by mélo znat odpovédi na otazky jako na jaké trhy se spoleCnost zamétuje, s jakou
konkurenci se spoleCnost potykd, do jaké miry lze zvySeni cen materidli pfenést na
kone¢ného zakaznika ¢i jaké zmény probihaji v provozu a informacnich technologii
spolecnosti. Porozuméni témto otdzkam je dilezité pro spravné stanoveni ndkupni strategie,
ktera bude zaroven dosahovat jiz zminénych cilli a zdméru podniku. (Weele, Rozemeijer,

2022, 5. 58-59)

Dle Vavrové a Tomka (2007, s. 278) miZe byt strategie realizovana aktivnim ¢i pasivnim
chovanim. Kdy aktivni chovéani se soustfedi na dosazeni zmény a vyuziti rdmcovych

podminek pifi ndkupnim rozhodovani, naopak pasivni chovani pouziva pro rozhodovani
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jiz dané podminky. Mimo-jiné mohou byt nakupni strategie také rozliSovany na zakladé
jejich ti¢inku, a to na interni a externi. Interni ucinek je spojovan s takovymi cili ¢i aspekty,
které¢ mohou byt ovlivnény samotnym podnikem. Na druhé strané, externi u€inek navazuje
na cile, na které¢ ptisobi jednani podniku na trhu. Co je velmi dilezité podotknout je, ze
nakupni strategie zahrnuje 1 dilezité rozhodnuti tykajici se vybéru zdroju, které je spojeno
se zasobovanim podniku — takové strategie se nazyvaji sourcingové. Tyto strategie
jsou clenény podle nekolika faktorti, mezi které patii geografie, pocet dodavatelii a pocet

dodavanych vykont. (Tomek, Vavrova, 2007, s. 278)

Na zaklad¢ geografického rozlozeni jsou nakupni strategie rozdéleny na global sourcing,
v piekladu celosvétové zasobovani, a local sourcing, v prekladu mistni zasobovani. Cilem
global sourcing strategie je vybér toho nejlepsiho dodavatele ze svéta. Dlivodem pro takové
rozhodnuti miizou byt napiiklad ndkladovéd vyhoda zplsobend nizkymi mzdy v zemi
dodavatele. Na druh¢ stran€ se strategie mtize potykat i s problémy, a to dlouhou vzdalenosti
a logistickymi potizemi, ale také kulturnimi problémy. Local sourcing strategie si naopak
klade za cil soustiedit se pouze na tuzemské dodavatele. Vyhodou této strategie miize byt
rychlost dodéni ¢i snizeni rizika nedoddni. Nevyhodou mize byt naptiklad nizka
technologickéd rozvinutost dodavatele a snizovani kvality podnikovych vyrobku. (Tomek,

Vavrova, 2007, s. 279)

Podle poctu dodavatelt se pak rozliSuji 4 druhy strategie. Prvni z nich je single sourcing,
ktery snizuje pocet dodavatelii a soustied’uje se na zvySeni kvality dodavaného zbozi.
Druhou ze strategii je multiple sourcing, kdy se rozSifuje dodavatelské portfolio na dva
¢1 vice dodavatelll. Delegated sourcing piesouva odpoveédnost za dodavku zbozi z odbératele
na dodavatele. Posledni ze strategii je parallel sourcing, kdy nakupc¢i vybird dva az

tf1 dodavatele s podobnym produktovym sortimentem. (KaSparova, 2012, s. 55)

Component a modular sourcing jsou pak dv¢ strategie, které jsou rozdéleny na zéklad¢ poctu
dodavanych vykont. Component sourcing se tyka dodavek montdzniho materialu. Modular
sourcing se pak zabyva vybérem dodavatelli podle jednotlivych stupniit vyrobniho procesu,
cilem je, aby dodavatel ptevzal vyrobu nékterych produktt ¢i soucastek. Pro ob¢ strategie
je velmi diilezité vytvoteni pevnych vazeb mezi odbératelem a dodavatelem. (Tomek,

Vavrova, 2007, s. 279)
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1.4 Vliv vnéjSich a vnitinich faktorii na proces nakupu

Nakupni proces je slozity proces rozhodovani, kterym spotiebitelé prochazeji pti nakupu
produktii a sluzeb. Jakékoli nakupni rozhodnuti je ovlivnéno fadou faktorti, které mohou
vychézet z vnéjsiho i vnitiniho prostfedi. Tato kapitola se zaméfuje na vliv vnéjSich
a vnitinich faktori na celkovy nakupni proces, které maji vyznamny vliv na chovani

a preference nakupniho odd¢leni.

Externi faktory zahrnuji rtzné podnéty, které ovliviiuji spotiebitele zvenci, jako
jsou ekonomické podminky, disponibilni surovinové zdroje, technologické zmeény, politicka

situace a obchodné-politické podminky konkurence. (Vochozka, Mula¢, 2012, s. 396-397)

Ekonomické podminky; soucdsti ekonomiky organizace jsou financni aspekty, tak
1 moznosti v oblasti oportunitnich nakladi (ndklady spojené s obétovanymi ptileZitostmi).
To zahrnuje zjiStovani, zda spolecnost disponuje dostate¢nymi finan¢nimi zdroji
v pozadované méné a zda dosahuje pozadovaného zpisobu financovani. Co se tyce
oportunitnich nakladl, zkouma se moZznost alternativnich feSeni vztahujicich se k ptistupu
ke zdrojim financovani a mezim nahrady prace a finan¢nich zdroji. (Vochozka, Mulac,

2012, s. 396-397)

Disponibilni surovinové zdroje; obecné¢ se predpokladé, ze nakupni rozhodnuti a nakupni
procesy jsou siln€ ovlivnény dostupnosti surovin na trhu, geografickou vzdalenosti firmy
od téchto zdrojii, a to vcetné otazek souvisejicich s pfepravou a piepravni kapacitou,

a nedostatkem pottebnych surovin. (Vochozka, Mulac, 2012, s. 397)

Technologické zmény; tyto zmény souviseji s primyslovym vyvojem, inovacemi produktt
a uvedenim novych produkti na trh. Aby spolecnost ziistala konkurenceschopnd, potiebuje
Casto inovovat a odliSovat své produkty, snizovat vyrobni ndklady a podobné. Soucasné s tim
dochéazi 1 ke zméné technologii, které zefektivni vyrobu a zviditelni firmu ve srovnani

s nasSimi konkurenty. (Vochozka, Mulag, 2012, s. 397)

Politicka situace; zahrnuje ocekavani, Ze vyroba urCitého zbozi mulze byt zak4zdna
nebo omezena, véetné omezeni obchodu s uréitym zbozim. Casto se miize jednat o zékaz
nebo omezeni navykovych latek, regulaci pohonnych hmot (napf. z divodu vysokého
danového zatizeni), alkoholu a tabaku jako spolecensky nezddoucich produkt. Na druhou
stranu stat prostfednictvim dotaci podporuje vyrobu ekologického zbozi a biopaliv. Zakazy
a propagace jsou regulovany zdkonem, dotacemi nebo finan¢nimi sankcemi. (Vochozka,

Mulag, 2012, s. 397)
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Obchodné-politické podminky konkurence; v piipadé ze konkurence uplatiluje
na sv¢é zakazniky specifické obchodni zasady, jako naptiklad stanoveni adekvatnich
platebnich podminek, riizné Gpravy cen (bonusy, sankce), stanoveni minimalniho mnozstvi
nakupu a dalSich, organizace obvykle musi na tuto situaci nalezit¢ reagovat. Otazkou,
avSak zlistava, jakou strategii firma zvoli. Jednim z feSeni je, Ze se pfizpisobi konkurenci.
Mimo jiné mize organizace odlisit své produkty a stanovit vyhodnéjsi obchodni politiku

pro své zakazniky. (Vochozka, Mulac, 2012, s. 397)

Mezi interni, vnitini faktory, které¢ ovliviiuji proces nakupu patii: cile, firemni strategie,

interni predpisy a organizac¢ni struktura. (Vochozka, Mulac¢, 2012, s. 398-399)

Cile; Organizace si urcuje méfitelné hodnoty, kterych chce dosdhnout v rtiznych oblastech
¢innosti, jako je marketing, vyroba, finance atd. Tyto cile tvofi hierarchii a maji rizny
pro spolecnost rizny vyznam. Cile hraji klicovou roli v ndkupnim chovéni organizace.

(Vochozka, Mulag, 2012, s. 398)

Firemni strategie; Strategie ptedstavuje zpusob, jak organizace planuje dosahnout svych
cilt. Tyto strategie jsou pak roz€lenény stejné jako cile a jejich vztah k cilim organizace
je peclivé zvazen. (Vochozka, Mulac, 2012, s. 398) Je dulezité, aby ndkupni procesy byly
v souladu s misi, cili a strategickym pldnem spolec¢nosti. Z dlouhodobého hlediska mtize
odd¢leni nakupu dosahovat skvélych vysledkl pouze v ptipad¢ jasné stanovené strategie,
ktera je zaroven uspéSné implementovana v celé spole¢nosti. (Weele, Rozemeijer, 2022, s.

58)

Interni predpisy; Jedna se o interni smérnice, pokyny a ptedpisy, které definuji postupy
pro konkrétni situace. V podnicich byva ¢asto upravena oblast vybéru dodavatelii, zejména
pokud jde o hodnotové vyznamné dodavky. Organizace s vEétSim zastoupenim vnitinich
smérnic obecné preferuji jasné definované postupy a nekladou tak velky dlraz

na individuéalni odpovédnost. (Vochozka, Mula¢, 2012, s. 398-399)

Pouzivané postupy; Uzivané metody vychézeji z dlouhodobych tradic podniku, internich
predpisi a neformalnich vztahi mezi zaméstnanci organizace. Tyto metody konkrétné
specifikuji a stanovuji, jak se zaméstnanci budou chovat v danych situacich. (Vochozka,

Mulac, 2012, s. 399)
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Jak uz bylo v pfechozich kapitolach zminéno, velky vliv na ndkupni proces maji i jeho
nejvetsi Cinitelé, nakupci. Prave jejich vlastnosti a charakteristiky se promitaji v procesech
rozhodovani o ndkupu vyrobkii a sluzeb pro organizaci. Mezi osobni faktory, které ovliviiuji
jak vnitini prostifedi spolec¢nosti, tak nakupni rozhodnuti organizace, patii: veék, vzdélani,

funkce, osobnost a postoj k riziku. (Vochozka, Mula¢ 2012, 398)

Vnéjsi okoli
Eonomické podminky
Dostupné zdroje
Zmény v
technologiich

Vnitini okoli
Cile
Firemni strategie
Interni piedpisy
Pouzivané postupy

Politicka situace

A A 4

Organizace - nakupce

A

Osobni faktory
Vek
Vzdélani
Funkce
Pristup k riziku
Osobnost

Obrazek 1 Vliv vnéjSich a vnitinich faktori na nakupni proces organizace
(upraveno dle Vochozka, Mulac, 2012, s. 399; vlastni tvorba v programu Visio)

1.5 Digitalizace v oblasti nakupu

Ve 21. stoleti, v dob& pokroku a rychle se rozvijejicich technologii, se digitalizace stala
kli¢ovym prvkem pro téméi kazdy podnik. Jde o trend, ktery predstavuje prilezitost i vyzvu
pro spolecnosti vSech velikosti a odvétvi. Digitalizace ovliviiuje nejen to, jak spolecnosti
nakupuji nebo pfijimaji informace a zpracovavaji data, ale také to, jak inovuji produkty

a sluzby.

Digitalizace je adaptace digitalnich technologii vyuzivajici se k pfeméné obchodnich
spolecnosti a zaroven k poskytovani novych pfilezitosti pro generovani novych ¢i vétSich

pfijmu a tvorbé hodnot. Jedna se o proces pfemény v digitalni podnik. (Gartner, 2023)

Podle CiZe et al. (2021, s. 4) dosahuje digitalizace maximalniho u¢inku pouze v p¥ipadg,
pokud je aplikovana na viechny podnikové procesy. (Ciz et al., 2021, s. 4) Prvnim krokem
digitalni transformace nakupnich procesti je zavedeni informacnich systému v organizaci.
Jadrem informacni systému je celopodnikova aplikace ERP (Enterprise Resource Planning).
V publikaci od Basla a Blazicka (2012, s. 66-67) je ERP definovano jako metoda planovani

a spravu zdrojui v podniku, které jsou dilezité pro pfijeti a realizaci pozadavku zékaznika
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a nasledného doruceni a fakturace. (Basl, Blazicek, 2012, s. 66-67) Systémy ERP hraji
podstatnou roli pfii sjednoceni vice podnikovych funkci, zlepSovani kvality dat a tim

1 informaci. (Caserio, Trucco, 2018, s. 14)

V ramci ndkupniho oddéleni by meélo ERP centralizovat a automatizovat nakup,
vcetné pozadavki na nabidky, vytvareni smluv a schvalovani. Mlze pouzivat analytické
nastroje zalozené¢ na umg¢lé inteligenci ke zlepSeni vyjednavani s dodavateli, a dokonce

bezproblémove propojit nakupni sité. (Sap, 2023)

Elektronické provadéni nékterych nebo vSech nakupnich cinnosti, které pfispiva
ke snizovani nédkladi na zbozi, zlepSeni doby zpracovani objedndvek a zvySeni
transparentnosti, se nazyva ,,eProcurement™. (Andrade et al., 2012, s. 213) Ke smluvnim
procestim se v rdmci eProcurementu vyuziva tzv. E-sourcing. Jedna se o nastroj obsahujici
eVybéry nebo eAukce. V piipadé€ elektronickych kataloghh mize nakupni oddéleni vyuzit
stejné nazyvany eProcurement. Nastroj zahrnujici E-invoicing (E-fakturace) se nazyva E-

Payment. (Bailey et al., 2015, s. 508)

Automatizace procest eliminuje lidské chyby a zjednodusuje kazdodenni administrativni
ukony. Centralizaci v§ech zdkaznickych pozadavki na ndkup do jedné databdze muze 1épe
strukturovat ndkupy podle kategorii, napt. pomoci eKatalogli. Digitalizace nakupnich
procesi muze v nasledujicich letech vést ke konkurencnimu tlaku na dodavatele.
To znamend, Ze odbératelské firmy budou trvat na vyuzivani digitdlnich technologii
ze strany dodavateldi, coZ se mize v budoucnu stat kritériem pro vybér potencialniho
dodavatele. Je nutno podotknout, Ze implementace novych technologii vyZaduje znacné
investice a je Casové naro¢nd. AvSak z dlouhodobého hlediska piinasi spole¢nostem

vyznamnou piidanou hodnotu a schopnost obstat nad konkurenci. (CiZ et al., 2021, s. 6)
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2 UVOD DO STUDIA NAKUPNIHO MARKETINGU

Marketing je silny nastroj, ktery umoznuje organizacim si na trhu udrzovat konkurencni
vyhodu. Jedna se o proces, ktery zahrnuje Sirokou Skalu Cinnosti od prizkumu trhu
a segmentace zakaznikd az po vyvoj produktd, ceny, distribuci a komunikaci. Mnoho lidi
si predstavi pod slovem ,,marketing” pouze reklamu, pojeti této oblasti je ale mnohem

komplexné;jsi.

V sirokém slova smyslu je marketing spolecensky a manazersky proces, kterym jednotlivei
a organizace ziskavaji to, co potfebuji a chtéji, vytvarenim hodnoty a naslednou vymeénou
s ostatnimi. V uz§im obchodnim kontextu marketing zahrnuje budovani ziskovych vztahi
se zakazniky zalozenych na hodnoté. Marketing proto lze definovat jako proces,
kterym spolecnosti vytvareji hodnotu pro své zdkazniky a buduji s nimi silné vztahy,
aby od nich na oplatku ziskaly protihodnotu v podobé zisku. (Kotler, Armstrong, 2012, s. 6)
Jednoduseji feceno, marketing lze stru¢né popsat jako soubor aktivit, kde se ¢inn¢ a ziskove

uspokojuji tyto potieby. (Kotler, Keller, 2013, s. 35)

2.1 Nakupni marketing

V soucasné dobg&, pokud chce byt firma uspésna, je dilezité, aby se neomezovala v aplikaci
marketingovych principli pouze vertikdlné¢ — vpifed k zdkaznikiim a vzad k dodavatelim.
V priibéhu svého fungovani musi budovat a udrzovat blizké vztahy se vSemi relevantnimi
externimi stranami, jako jsou konkurenti, vyrobci doplikovych produktii nebo vlada.
(Shamdasani, Sundaresan, 2016) Proto se tato kapitola zaméti na dulezitost nakupniho

marketingu.

Jak uZ bylo zminéno, podstatou marketingu je uspokojovani potieb zdkaznika, které musi
byt 1 pro spolecnost ziskové. Aby mohla spolecnost vysledkii dosahovat, je klicoveé,
zZe jiz pti planovani vstupi do podniku musi byt zohlediovany pozadavky zakaznikd.
Prodejni marketing je tedy zaméfen na plnéni zédkaznikovych potfeb. Na druhou stranu
nakupni marketing se orientuje na fizeni vstupi do podniku. Marketing i ndkup jsou oba
o vytvafeni a udrzovani vztahl sexternimi stranami. (Zamazalova, 2009, s. 43)
Podle Tomka a Vavroveé (2017, s. 67) maji prodejni marketing 1 marketing nakupu za cil
fesit potfeby a problémy obchodnich partnerti a aktivné se snazi feSit problémy ostatnich

ucastnikli za ucelem dosazeni svych cili. (Tomek, Vavrova, 2017, s. 67)
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Nékupni marketing se zacal rozvijet pozdé€ji nez marketing prodejni, avSak pro vétSinu
obchodnich spolecnosti se stal diilezitym nastrojem pro fizeni jejich aktivit. Hlavni kol
nakupniho marketingu vyplyva pfedevsim z jeho zakladniho tcelu a z povahy jeho hlavni

¢innosti — uspokojovat poptavku spottebitelti. (Zamazalova, 2009, s. 43)

Soucésti nakupniho marketingu je fada komplexnich cinnosti, které podnik provadi

pfi zabezpeceni nezbytnych hmotnych i nehmotnych zdroji. Mezi tyto aktivity patfi:
e Planovani, realizace a sprava nakupu
e Sledovani dodavek a skladové hospodatstvi
e Spoluprace s logistikou a dopravou
e Monitorovani opatfovacich procesii

e Dalsi aktivity — Gcast na veletrzich, spoluprace s oddélenim vyzkumu a vyvoje,

vyroby a marketingu a podpora pii budovani firemni identity.
(Tomek, Vavrova, 2017, s. 70)

Funkce a ¢innosti ndkupni marketingu, 1ze zobrazit nasledovné:

Poznavaci stranka

marketingu

N / .
Cile | Makroprosticdi Marketingovy I Strategie

N / Mikroprostiedi vyzkum . p

\\‘\. B ‘,// \\\ . ./,,/

Produkt N Vztahy
Shy Mapy, T Pt 40N B

Sluzby ng; Ag,ln% T \;a\a\!?“ Doda\vatel

Cena Mgy Y - . \\ ,a\“@ Podminky

. o T e "
Spolupréce ISty P;(\\-ba‘ Kooperace

Volba trhu
Chovani k tiznim
subjektum
Rozpocet
Opatieni

Nakupni marketingovy mix

Realizaéni stranka
maketingu

Hodnoceni dodavatelu
Hodnoceni nakupni
&, ¢innosli
bo//}z ckonomika procesu P&&\\
€ [

Obrazek 2 Poznavaci a realiza¢ni stranka nakupniho marketingu
(upraveno dle Tomek, Vavrova, 2017, s. 70; vlastni zpracovani v programu
Visio)
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Nékupni marketing mize byt pfirovnan k reverse marketingu. Reverse marketing je znamy
jako fenomén, kdy je dodavatel vyzvan k dodani produktu s pozadovanymi specifikacemi
akdy se kupujici podili na identifikaci takovych pozadavki. (Rajasekar ,2013)
Avsak koncept reverse marketingu neni vhodny a rozhodné neni ziskovy pro vSechny
nakupni situace. Pocet produktii, na které lze tento koncept aplikovat, je omezeny,
nebot’ mohou nastat situace, kdy nakupci uptfednostni jednordazovou transakci na misto
budovani dlouhodobych vztahti s dodavatelem. Diilezitym faktem je i to, Ze snaha o reverse

marketing zaméteny na dodavatele vyzaduje efektivni interni organizaci. (Rajasekar ,2013)

2.1.1 Nakupni marketingovy mix

Nakupni marketing, vymezeny v ptredchazejici kapitole, je obchodnikem zabezpecovan

prostfednictvim vhodnych marketingovych néstrojt, tzv. nakupniho marketingového mixu.

Samotny marketingovy mix je soubor marketingovych nastrojl, které spole¢né pracuji
na uspokojovani potfeb zdkaznikii a budovani vztahl se zdkazniky. (Kotler, Amstrong,
2012, s. 6) Jak uz bylo zminéno v kapitole ¢. 5, zakladni marketingovy mix se sklada

ze 4P — product, price, promotion, place (v ptekladu: produkt, cena, propagace, distribuce).
Dle Vastikové (2007, s. 53) je ndkupni marketingovy mix definovén a slozen nasledovné:

Informacni a komunikaéni nakupni mix; Informaéni mix ma za ukol vytvofit soubory
obsahujici data od vnitfnich parametri podniku coz zahrnuje informace o nakupovanych
vyrobcich, materidlech a normach. Zaroven jej tvoii 1 zpravy o vn&j$i trzni situaci zdroji
nakupu, jako jsou dodavatelé, vyrobni firmy a zprostfedkovatelé. Informa¢ni mix mimo jiné
zahrnuje i charakteristiku dodavatell jako partnert, tim je mysleno jejich chovani a predeslé
zkuSenosti se spolupraci s témito externimi jednotkami. Aby firma ziskdvala aktualni
informace musi pravidelné provadét vyzkum dodavateld, nakupni vyzkum trhu a musi mit

zavedeny informacni systém uvnitt spolec¢nosti. (Vastikova, 2007, s. 53)

Dodavatelsky a konkuren¢ni mix; V rdmci dodavatelského a konkuren¢niho mixu ma
nakupci povinnost vybrat optimalniho dodavatele a zaroven vytvaret dlouhodobé pozitivni
vztahy s vybranymi jednotkami ve vSech fazich ndkupniho procesu. S timto mixem pak
souvisi 1 stanoveni ndkupni strategie podniku, které miiZze zahrnovat napft. rozsiteni portfolia
dodavatelli nebo vytvareni novych feSeni pro budovani vztahli na trzich. Uplatnénim
takového néstroje marketingového mixu se nakupc¢i zavazuje ke stanoveni kritérii pro volbu
dodavatele, kterého bude technicky, ekonomicky a propagacné podporovat. (Vastikova,

2007, s. 53)
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Produktovy nakupni mix; V ramci produktového ndkupniho mixu neboli mixu vyrobkl
a sluzeb musi oddéleni nakupu efektivné spolupracovat na rozhodovani o nejvhodnéjsich
materidlovych variantach pro konecny sortiment vyrobkii. Toto rozhodnuti je zalozeno
na analyze a progndze potfeb nakupovanych produktt s pfihlédnutim k nakladim,

predikované prodejnosti a konkurenceschopnosti téchto produkti. (Vastikova, 2007, s. 54)

Cenovy a kontrakta¢ni nakupni mix; Pfedstavuje schopnost realizovat optimalni cenovou
politiku nejen z hlediska samotné cenové hladiny, ale pfedevSim z hlediska celkového
ekonomického dopadu nakupnich rozhodnuti, a to jak z hlediska nékladd, tak i kone¢nych
ekonomickych vysledkl spolecnosti. Soucasti mixu je i zpusob objednavani dodavek.
Pti sestavovani cenového a kontraktacniho mixu musi brat nakup¢i v potaz tvorbu cen
dodavatelli spolu s cenovymi srdzkami a slevami, ale také ochotu jednat o cenéch
(napf. pochopeni pro platebni potize atd.). Mimo jiné se musi piihliZzet i na nastavené
platebni podminky pro dodavatele — terminy splatnosti, zplsoby platby a poskytovani

¢i ziskani véru. (Vastikova, 2007, s. 54)

Logisticky a dodavkovy nakupni mix; Dodavkovy mix se tyka rozhodovani o zplsobu
dodani zbozi a celkové strategii spravy zasob. Logisticky mix zahrnuje hlavni logistické
komponenty, jako je pfeprava, manipulace a pohyb zbozi, skladovani a fizeni zasob, baleni,
vychystavani a pfiprava k odeslani, distribuce a dal§i aspekty logistickych operaci.
Logisticky, dodavkovy mix ma za ukol zprosttedkovat optimdlni dodaci a logistické

podminky. (Vastikova, 2007, s. 54)

V neposledni fadé¢ Vastikova (2007, s. 55) zahrnuje do ndkupniho marketingového mixu
i komunikaéni mix, ktery je vyuzivan po celou dobu nakupnich aktivit.
Jedna se o schopnost nakupniho oddéleni komunikovat jak s internimi, tak spolupracujicimi
externimi stranami. Komunika¢ni aktivity pak zahrnuji komunikaci probihajici v rdmci
projednavani dodavky, béhem jeji realizace a po jejim uskute¢néni. Komunikacni nakupni
mix vyuZziva nastroje jako osobnosti prodej (B2B = dodavatel — odbératel na priimyslovych
trzich), reklama (inzeraty nebo darky), podpora prodeje, public relations (vyro¢ni zpravy,

konference, lobovéani, marketingové udalosti a dalsi). (Vastikova, 2007, s. 55)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

28

Na zaklad¢ Zamazalové (2008, s. 43-44) 1ze nakupni marketingovy mix rozlozit nasledovné:

Informaéni mix
Komunikaéni mix
Dodavatelsky mix
Konkurenéni mix
Cenovy mix

(Zamazalova, 2008, s. 43-44)

Vyrobkovy mix
Mix kvality

Mnozstevni mix
Terminovy mix

Mix nakupnich podminek
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3 HODNOCENI A VYBER DODAVATELU

Hodnoceni a vybér dodavatela je kliCovy aspekt strategie ndkupniho procesu, nebot’ prave
spravny vybér dodavatelti ma zasadni vliv na aspéch a efektivitu firemnich operaci. Kapitola

se proto zaméti na zpusoby, jakym organizace posuzuji, hodnoti a vybiraji své dodavatele.

Dodavatel je osoba, organizace nebo jiny subjekt, ktery poskytuje néco, co potiebuje jina
osoba, organizace nebo subjekt. Obchodni transakce se tykd dodavatele a kupujiciho.
Na rozdil od dodavatelti, ktefi produkty ¢i sluZby nabizeji, kupujici je piijimaji. Rizeni
dodavatelského fetézce (Supply Chain Management — SCM) je koncept pouzivany
v obchodnim kontextu a jednd se o proces, slouzici ke koordinaci pohybu a skladovani
surovin, zbozi ve vyrobé a hotovych vyrobkil od jejich ziskéni az po jejich spotiebu.

(Marketbusinessnews, 2023)

3.1 Budovani vztahu s dodavateli

Budovani a upeviiovani vztahi s kvalitnimi dodavateli mtze slouzit k dosazeni optimalnich
vysledk a udrzeni konkuren¢ni vyhody na trhu. Proto jsou spole¢nosti nuceny zménit sviij
pristup ke komunikaci s dodavateli, pfestat je vnimat jako konkurenty a rivaly a misto toho
se zamé&fit na budovani trvalych, pozitivnich partnerstvi. (Ekonom.cz, 2007) Nenadal (2006,
s. 29) se své publikaci uvadi, ze partnerstvi s dodavateli je spoluprace mezi odbératelem
a dodavatelem, kterd vytvari vzajemnou pfidanou hodnotu zaloZenou na vzajemné divéfe.

(Nenadal, 2006, s. 29)

Je dulezit¢ podotknout, ze vytvareni takového partnerstvi znamend pro dodavatele
a odbératele urcitou miru vzajemné zavislosti. Zatimco odbératelé se spoléhaji na potiebné
mnozstvi, v€asné dodavky a kvalitu, dodavatelé na druhé strané¢ ocekavaji dokonalé
informace o pozadavcich zédkaznikli a dodrzovani platebnich termind. Z tohoto divodu by
mgéli organizace piekraCovat klasicky nakupni proces a zaméfit se na systematické budovani
vzajemné propojenych dodavatelsko-odbératelskych vztahli a vytvatet program partnerstvi
s dodavateli. Takovy program mulze byt chdpan jako soucast systému fizeni odbératelské
organizace, ktery aktivné vytvari a rozviji kooperativni a ditvéryhodné vztahy s dodavateli,
¢imz vytvafi pfidanou hodnotu pro zakazniky i dodavatele. Dochazi tak ke splnéni potieb

a ocekavani obou partnerti s minimalnimi naklady. (Nenadal, 2018, s. 245-246)

Program partnerstvi s dodavateli poté obsahuje nékolik vzajemné provéazanych procest,

mezi které Nenadal (2018, s. 245-246) tadi:
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8.

9.

. Vytvareni strategie a zasady vztahti s dodavateli

Stanoveni potieb zasobovani

Hodnoceni a vybér dodavatela

Spolecné planovani s dodavateli

Posuzovani vyzralosti spravy u dodavatele
Kontrola smluvnich dodéavek

Pravidelné hodnoceni vykonnosti dodavateli
Motivace dodavatela

Zlepsovani komunikace s dodavateli

10. Administrativni sprava procest souvisejici s partnerstvim s dodavateli

11. Stalé zdokonalovéni a rozvoj programi ve spolupraci s dodavateli

(Nenadal, 2018, s. 245-246)

3.1.1

Budovani vztahi s dodavateli v systémovych standardech

Na oblast nakupovani a vztahti s dodavateli se aplikuji v Ceské republice vybrané systémové

standardy — standardy nebo popisy mezindrodné uznavanych modeli a systémd,

které jsou akceptovany mezinarodnim spolecenstvim jako vhodny a respektovany zaklad

pro rozvoj systémi managementu v ramci organizaci. (Nenadal, 2006, s. 34)

Nejznaméjsi norma, ktera definuje pozadavky a doporuceni pro budovani a rozvoj systému

managementu kvality, se nazyva CSN EN ISO f. 9000. Z téchto norem se pak k partnerstvi
mezi odbérateli a dodavateli s vztahuje pravé CSN EN ISO 9001, ktera v &l. 8.4

zada odbératelské organizace o nasledujici:

Rizeni procesti smérem k dodavatelim, hodnoceni svych dodavateld a vybirani podle

znamych kritérii.
Komunikovani pozadavkil dodavatelim
Implementovani vhodnych metod oveéfovani toho, zda dodavky spliuji pozadavky.

Vedeni zdznami o pfedchozich aktivitach.

(Nenadal, 2008, s. 132)
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Vztah odbératelské organizace k dodavatelim 1épe vyjadiuje norma CSN EN ISO 9004,
kterd je mnohdy v organizacich opomijena, protoze se k ni nevydavaji certifikace. Norma
rozviji uz zminény ¢&l. 7.4 CSN EN ISO 9001, ale obsahuje i vlastni kapitolu s niazvem

,Dodavatelé a partnerstvi®. (Nenadal, 2006, s. 35)

Mezi dal§i bézné implementované standardy patii i norma CSN EN ISO 14001, ktera pi¥imo
nedefinuje pozadavky na dodavatele, ale fikd, ze odbératelé musi dodavatelim specifikovat
1 své pozadavky. Tato norma se vaze pifedevSim k ochran¢ Zivotniho prostiedi. (Nenadal,

2006, s. 36)

3.2 Kiritéria pro vybér a hodnoceni dodavateli

Spolehlivi dodavatelé, ktefi dodrzuji vysoké standardy, pfispivaji k tomu, Ze organizace
muze nabizet produkty a sluzby nejvyssi kvality, to dale pfitahuje samotné zakazniky
odbératelti. Hodnoceni a vybér dodavatell je soubor opatfeni zaméfenych na identifikaci
jednoho nebo vice potencidlnich dodavateld, kteti spliuji presnd a spravedliva kritéria
stanovend zakaznikem, a to jeSt¢ pfed uzavienim obchodni smlouvy. Existuje mnoho
zpisobi, jak hodnotit a vybirat dodavatele. Tyto zpusoby ur¢i, zda odbératel navaze
s dodavatelem obchodniho vztah nebo stanovi podminky, které musi dodavatel splnit,

aby mohl byt povazovan za vhodného obchodniho partnera. (Nenadal, 2006, s. 42)

Proces hodnoceni a vybéru dodavateli by mél podle Nenadala (2018, s. 449-450) obsahovat
nasledujici ¢asti:
e Predbézné posouzeni dodavatelli; posuzovani ukazkovych produktu, posouzeni stavu

fizeni u dodavatele pomoci sebehodnoceni, doporuceni od jinych odbératelti

e Zhodnoceni potencialni kvalifikace dodavatelti; vykonani auditu, kdy rozsah kritérii

si stanovuje odbératelské organizace

e Hodnoceni dodavateld na zakladé dalSich kritérii
(Nenadal, 2018, s. 449-450)

Dle Grose a Grosové (2006, s. 51) je peclivy vybér dodavateli kliCovou soucasti
strategického rozhodovéni v oblasti ndkupu. Prvnim krokem pfi rozhodovani o vybéru
spravného dodavatele je urCeni vhodnych kritérii, kterych muize byt hned nékolik.
Tato kritéria by méla odpovidat roli, kterou bude dodavatel hrat pii poskytovani

konkurenceschopnych produktl a sluzeb koncovym zdkaznikiim. Dodavatelé by méli byt
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obeznameni s kritérii  hodnoceni jiz pii jejich vybérovém fizeni. Dodavatelé,
které si spolecnost vybere ke spolupraci, by méla nasledné podrobit zpétnému hodnoceni

jejich skutecnych dodavatelskych vykoni. (Gros, Grosova, 2006, s. 51)

Pii vybéru a hodnoceni potencialnich partnerti lze kritéria rozdé€lit do sedmi klicovych

oblasti:

3.2.1 Finanéni situace dodavatele

Dulezité je predevSim brat ohled na finan¢ni stabilitu dodavatele, nebot’” dodavatel,
ktery je ekonomicky silny, podniku garantuje zaruku pro budouci dlouhodobou spolupréci.
Spole¢nost mize ziskat informace o finanénim zdravi svych dodavateli tfemi zptsoby.
Vyroéni zpravy dodavatelti poskytuji spole¢nostem cenna data o jejich finan¢ni situaci,
vykonnosti a dlouhodobém vyvoji. Dilezité je také sledovat trzni podil poskytovatele
ajak se tento podil vyviji. V neposledni fadé¢ mlze nékup sledovat financni situaci
dodavatele pomoci zakaznikl, vcetné velikosti, poctu a jejich rozloZeni, coz poskytuje
pohled na rozmanitost a stabilitu zakaznické zakladny dodavatele. (Gros, Grosova, 2006,

s. 52)

3.2.2 Inovacni potencial dodavatele

Perspektivnost vyvoje dodavatele se tyka schopnosti reagovat na zmény vlastnosti
zakaznickych produktl a vyvoje novych produkt. Odpovédni ndkupci by se pti zvazovani
tohoto kritéria méli zaméfit na vyzkumnou a vyvojovou zdkladnu dodavatele, spolupréci
s vysokymi Skolami a institucemi a systémy podpory tvir¢i cinnosti dodavatelské
spolecnosti. Zvazenim téchto aspektli mohou spole€nosti posoudit, zda jejich dodavatelé
budou pruzné reagovat na meénici se potieby a pozadavky zdkaznikli, coz je dulezité

pro udrzeni dlouhodobé a uspesné spoluprace. (Gros, Grosova, 2006, s. 52)

3.2.3 Logistické sluzby poskytované dodavatelem

V mnoha primyslovych odvétvich jsou pozadavky na logistické sluzby jednim z kli¢ovych
faktorti pro vybér potencialniho dodavatele. Nakupni oddé€leni by méla zajimat pievazné
poloha dodavatele, dodaci lhlita a zpracovani objednavek, rozdily v dobé zpracovani
objednavky, integrita dodavky, schopnost rychle reagovat na vyjimecné objednavky, forma
baleni dodaného produktu, schopnost zarucit vcasné dodéani, skladovani produktii
v ptepravnich obalovych materidlech, paletovych kontejnerech atd. a poskytovani

dopliikkovych sluzeb. (Gros, Grosova, 2006, s. 52)
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3.2.4 Vyrobni kapacita dodavatele

Opomenuty by nemély byt ani vyrobni moznosti dodavatele. Ukolem nékupce by mélo byt
zjisténi, zda miize byt dodavatel povazovan za spolehlivého vyrobce. Mezi informace,
které¢ musi nadkupce k tomuto rozhodnuti potfebovat patii kapacita vyroby a mira jejich
vyuziti, po€et vyrobnich zafizeni, které dodavatel provozuje, trovei fizeni vyroby, kam patfi
informace o procesu vyroby a jaké jsou postupy pro kontrolu kvality a v neposledni fad¢

stav vyrobniho vybaveni a systému udrzby. (Gros, Grosova, 2006, s. 53)

3.2.5 Prace s informac¢nimi systémy

S nartistem komunikac¢nich technologii je dulezité zvazit, jak dodavatelé vyuzivaji interni
informacni systémy a jak se napojuji na externi komunikacéni systémy. (Gros, Grosova, 2006,

s. 53)

3.2.6 Porizovaci naklady a platebni podminky dodavatele

Mezi nejvyznamné;jsi kritéria pti vybéru dodavatele patii pravé cena pozadovanych produkti
Néakup¢i by mél proto vénovat pozornost nakladim, které dodavateli vzniknou
pfi pofizovani produktu, ocekdvanému budoucimu vyvoji cen, vyvoji nakladi spojenych
se surovinami, které tvoii zéklad pro dodavatele, podilu pfimych a fixnich nakladi, dobé,

po kterou je mozné faktury splatit, slevam a ipravam v cené¢. (Gros, Grosova, 2006, s. 53)

3.2.7 Kbvalita dodavek

Podnik by nemé¢l brat v ivahu dodavatele, ktefi nabizeji niz§i kvalitu, nez je kvalita

pozadovana. Proto se pouzivaji indikatory, které ptimo hodnoti kvalitu dodavek:
e pomér vadnych dila k celkovému dodanému mnozstvi,
e procento vzorkd, které nesplituji poZadavky kontroly kvality.

Kromé kvalitativnich parametri kvantitativniho charakteru jsou informace o kvalité
dodavatele ziskavany na zakladé aktudlniho vyvoje a pozorovani kvality produkth
dodavatele, systému managementu kvality, pfipadné¢ zda je dodavatel nositelem norem ISO.

(Gros, Grosova, 2006, s. 53)

Vavrova (2007, s. 285-286)) rozdéluje informace o potencidlnim dodavateli do 4 kategorii;
vSeobecné informace o podniku, specifické informace o nakupovaném materidlu, nastroje
kondi¢ni a servisni politiky poskytované dodavatelem, stavajici vztahy s dodavateli

a zdkazniky. Prvni kategorie zahrnuje informace o obchodni formé dodavatele, velikosti
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firmy, odbytu, vyrobnim programu, finan¢ni situaci, pracovni atmosféfe a kvalifikaci
zaméstnanc. Do druhé kategorie patii parametry kvality, vyrobni kapacita, spoluprace
s kontrolou kvality, zptsoby kontroly kvality, spoluprace se subdodavateli, spolehlivost
dodavatelt atd. Treti kategorie obsahuje ceny, slevy, platebni podminky a rabaty, dodaci
podminky a doplikové sluzby jako je priprava materiadlu a dodani v pozadovanych davkach.
Do ctvrté kategorie patii obsahuje zavislost mezi dodavatelem a odbératelem, odbér
materidlu, novosti materidlu, materialova novinka, dlouhodobé vztahy dodavatele, vztahy
spoluprace a vzajemné odpovédnosti a moznost vzdjemného zasobovani. (Tomek, Vavrova,

2007, s. 285-286)

3.3 Metoda vybéru dodavateli

V naésledujici kapitole bude popsana metoda, ktera by mohla byt pouzita pro vybér

dodavatelu.
Metoda ABC

Jednim z hlavnich ukolll ndkupce je nakupovat svéfené materialy a tim udrzovat vhodnou
uroveil zasob v podniku. AvSak je nutno podotknout, Ze potfebného zbozi je v podniku hned
nekolik a ndkupci musi identifikovat, kterym z nich vénovat pozornost. S problémem, Jak
vybrat klicové dodavatele, komodity, polozky ¢i zasoby, jim pomahé pravé metoda ABC.

(Znalostninakup, 2013)

Metoda ABC spadd do kategorie diferencovaného fizeni zasob a vyplyvd z Paretova
principu. Vilfredo Pareto, italsky ekonom, vychazel z principu 80/20-20 % lidi kontroluje
80 % veskerého majetku. Pfevedeno do podminek zasob, malé procento polozek (20 %),
které tvofi menSinu, ma znacny dopad na celkovou hodnotu spotieby (80% vliv). (Hruska,

2017, s. 48-49)

V ramci metody ABC jsou polozky fazeny do kategorii A, B, C, a to na zakladé uréen¢ho
klasifika¢niho kritéria, jako napft. spotieba, cena, obratkovost zasob atd. Pocet zvolenych
kritérii zavisi na tviirci analyzy.

o Kategorie A: je tvofena polozkami, které tvoii 80% hodnoty spotteby, jedna

se o polozky pro podnik velmi dilezité, protoZe na sebe vazou znacnou ¢ast kapitalu.

e Kategorie B: je tvofena polozkami, které tvoii 15% hodnoty spotieby, jedna

se o polozky, kterym neni tfeba vénovat tolik pozornosti, nebot’ s porovnanim
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s predchozi skupinou je tato kategorie zbozi méné frekventovana. AvSak dorucovaci

objemy 1 hodnota pojistné zasoby byvaji obvykle vyssi.

o Kategorie C: je tvofena polozkami reprezentujici ptiblizné pouze 5 % hodnoty
spotieby, jedna se o polozky, kterych byva nejvice, nebot” jejich ucelem je prave
zasoba na sklad¢. Objedndvané mnozstvi Ize odhadnout pomoci primérné spotieby

z minulych let.
(Hruska 2017, s. 49-50)

Metoda ABC muze byt graficky znazornéna pomoci Lorenzovy kiivky.
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(Hruska, 2017, s. 49)

3.4 Metody hodnoceni dodavatela

V Uvodni fazi je kliCové sestavit kompletni seznam vSech potencidlnich dodavatelt
pro vyrobky nebo sluzby, které jsou prfedmétem ndkupu. Pii opakovanych vyrobnich
nebo servisnich cyklech je vhodné rozsifit plivodni seznam o potencidlné nové dodavatele.
V disledku toho vznikd databaze dodavatel, do které jsou pribézné zaznamenavana nova
hodnoceni. (Cujan, Malek, 2008, s. 61) Na zikladé kritérii uvedenych v piedchozich
kapitolach si spolecnost vybere metodu hodnoceni, ktera bude pro oddéleni nakupu nejlépe

proveditelna.
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Prosté a vahové hodnoceni dodavateli dle poradi

V ramci prostého hodnoceni dle potadi se provadi analyza vybranych kritérii, pricemz kazdy

dodavatel je hodnocen individudln€. Béhem tohoto procesu jsou k jednotlivym kritériim

cvwr

cvwr

Velmi podobnym pfistupem je vahové hodnoceni dle poradi, kde je kritériim ptifazena vaha.
Poté se postupuje stejné€ jako v piedchozim ptipade, s tim rozdilem, ze body jsou vynasobeny

odpovidajicimi vahami kritérii. Nasledné se provadi soucet vyslednych soucini a vybira

L4

Prosté a vahové hodnoceni dle hodnot

Metoda hodnoceni dle hodnot operuje s potencidlnim vyjadienim dat. K pfepoctu je obvykle
vyuzivan reciprocni index, ktery umoziuje zohlednit hodnotu daného kritéria vzhledem
k ostatnim vybranym kritériim. Nejprve je identifikovan dodavatel s nejlepsim parametrem
100 %. S pomoci tohoto referen¢niho parametru jsou poté prepocitdny hodnoty u ostatnich
dodavatelti. Tyto hodnoty jsou vydéleny hodnotou referenéniho parametru (hodnota,
které bylo ptidéleno 100 %) a nasledné jsou vynasobeny 100, ¢imz ziskame ekvivalentni
procentudlni hodnoceni. U metody vdhového hodnoceni dle hodnot je nejdiive pfifazena

jednotlivym kritériim véha. (Cujan, Malek, 2008, s. 65)
Scoring model

Podle tvrzeni Hrusky je jednou z metod hodnoceni dodavatelli pravé scoring model,
ktery ptedstavuje kvantitativni hodnoceni na zaklad¢ pfedem stanovenych kritérii. Vyhodou
tohoto systému hodnocenti je, Ze hodnoty kvantitativnich i kvalitativnich kritérii 1ze prevést
na Ciselné hodnoty. Hodnotitel musi vzit v Gvahu rizny vyznam jednotlivych kritérii,

tj. vyuziti vahového bodového hodnoceni. (Hruska, 2011, s. 117)

Kazdy dodavatel je nédsledné hodnocen podle zadanych kritérii — obvykle cena, kvalita,

zpusob platby, zaruka a servis, mozZnosti dopravy, spolehlivost a rychlost dodani.

Zavérecné hodnocenti je ziskano diky metody vazeného souctu, ktery predstavuje néasledujici

vztah:
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A; = YiLg aiby; (3.1
kdy:
e Ajje celkovy pocet bodl j-tého dodavatele
e 3 je vaha i-tého kritéria z hlediska jeho vyznamnosti
e bj je bodové hodnoceni j-tého dodavatele z hlediska i-tého kritéria
e n je celkovy pocet kritérii
(Benediktova, Zizka, 2016, s. 13)

Na zdklad¢ dosazenych vysledki, ziskd hodnotitel pocet bodi kazdého dodavatele
a nasledné jej maze porovnavat hned s nékolika jinymi dodavateli. Benediktova a Zizka

(2016, s. 13-14) rozdé€luji postup pii zavedeni tohoto modelu do tii fazi:

1. Stanoveni smérodatnych kritérii —jedna se o kritéria, ktera budou v ramci hodnoceni
sledovana. V ramci této faze je nutné stanovit 1 vyznam jednotlivych kritérii a urcit

jejich vahu. Spole¢nosti mohou byt hodnoceny bud’ body nebo slovné.

2. Vyplnéni hodnoceni pro kazdého dodavatele — je tieba, aby hodnoceni vyplnila

zodpovédna osoba, kterd ma s dodavatelem zkuSenosti a je za n€j zodpoveédna.

3. Vyhodnoceni — na zaklad¢ vysledkt lze ur€it nejvice problémové dodavatele

a jednoduse urcit ztraty jejich bodu.
(Benediktova, Zizka, 2016, s. 13-14)
Audit u dodavatele

Pokud je produkt klicovy pro kvalitu kone¢ného vyrobku, je vyhodné pied objednanim
dodavky provést audit u hodnoceného dodavatele. Audit mize byt definovan
jako systematicky, nezavisly a zdokumentovany proces ziskavani dikaznich informaci
a jejich objektivniho hodnoceni s cilem urcit, do jaké miry byla splnéna kritéria auditu.
Prestoze audit mize proverit cely systém fizeni dodavatele, obvykle to neni nutné.
Zakaznika zajimaji predevSim casti systému, které byly vyhodnoceny jako zdroje rizik,
tedy potencialni zdroje probléma pii dodani. Audity musi byt pfedem oznameny
a koordinovany s dodavatelem. Pokud zékaznik audit u dodavatele neoznami, vznikne pocit
nedlivéry a auditor se dostane do velmi obtizné pozice pii provadeéni auditu. (Logistika

v praxi, 2020)
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Samohodnoceni

Specifickou metodou pro hodnoceni dodavatelii je pravé samohodnoceni. Tato metoda
je vyuzivana jen ziidka a obvykle na zdkladé¢ pozadavkl potencidlnich zakaznikt.
Samohodnoceni provadi sam dodavatel na zaklad¢ stanovenych kritérii internimi auditory.
Kone¢na zprava obsahujici komplexni hodnoceni je ptedstavena vedeni spolecnosti,
které rozhodne o jejim schvaleni a nasledné je odesldna internimu zékaznikovi.
Samohodnoceni je velmi narocny proces, nebot’ firma musi kriticky zhodnotit vlastni praci

bez jakéhokoli zkresleni ¢i ptikraslovani. (Cujan, Malek, 2008, s. 70)
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4 ANALYTICKE METODY

Nasledujici kapitola se bude zabyvat popisem a vysvétlenim vybranych analytickych metod,
kter¢ budou dale vyuzity v praktické casti diplomové prace pro sbér, zpracovani
a interpretaci dat. V nasledujicim tseku se bude autorka zabyvat definici SWOT analyzy a

RACI matice.

4.1 SWOT analyza

SWOT analyza existuje jiz desitky let a soucasné patfi mezi nejpouzivangjsi strategické
nastroje. Pouziva se v prumyslu, obchodég, bankach, charitativnich ale 1 v dobrovolnickych
organizacich. SWOT analyza se zamé&fuje na posouzeni vnittnich a vnéjSich faktori, které by
mohly mit jak pozitivni, tak i negativni dopad na fungovani konkrétniho podniku. VétSina

organizaci provadi analyzu SWOT pii fazi strategického planovani. (Sarsby, 2012, s. 6)
SWOT, je akronym skladajici se z ¢asti zkoumanych v ramci analyzy:

e Strenghts — Silné stranky

e Weaknesses — Slabé stranky

e Opportunities — Ptilezitosti

e Threats — Hrozby

Mezi interni faktory, které miiZe organizace ovlivnit patii silné a slabé stranky. Silné stranky
jsou faktory, které podporuji ptilezitosti nebo ptekondvaji hrozby, poskytuji spole¢nosti
vyhodu. Naopak, diky slabym strankam neni podnik schopen vyuzivat pftileZitosti
a je zranitelny vic¢i hrozbam. Na druhé strané, prilezitosti a hrozby jsou externi faktory,
nad kterymi nemd spolecnost skoro zadnou kontrolu. Mezi pfileZitosti muize patfit
napft. staZzeni konkurenta z trhu, nové inovace a trendy, i legislativni opatfeni mize byt
vnimano jako pfilezitost, a to v ptipadé, pokud eliminuje konkurenta dané spolecnosti. Mezi
hrozby patii naopak ptichod konkurence na trh, ekonomicka krize, ¢i zminéné legislativni

opatteni. (Sarsby, 2012, s. 12-13)
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4.2 RACI matice

RACI matice je metoda, ktera se v podnicich pouziva pro rozd€leni zodpovédnosti v ramci

pracovnich pozic ¢i procesti, kol nebo systémi. (Managementmania, 2016)
SWOT, je akronym skladajici se z ¢asti na zakladég, kterych jsou ukoly ptidélovany:

e R = Responsible — se pfifazuje tomu, kdo je zodpovédny za spravné provedené

svéfeného ukolu

e A = Accountable (n€kdy se pouziva i slovo Approver) — se piifazuje tomu, kdo je z

odpovédny za kontrolu a vysledky celého ukolu

e C = Consulted — je pfifazeno tomu, kdo miiZze ostatnim s urc¢itou ¢innosti poradit, ¢i

s kym miize byt dany kol prokonzultovan

e I = Informed — je pfifazeno tomu, kdo by mél byt o vysledcich a pribéhu dané

¢innosti informovan

(Managementmania, 2016)
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5 SOUHRN TEORETICKYCH POZNATKU

V primyslové spolecnosti je spravné a efektivni fizeni ndkupniho procesu nezbytné
pro udrzeni nejen kontinuity vyroby, ale také pro dosazeni maximalni ziskovosti
a konkurenéni vyhody. Ustiednim aspektem strategie takového ndkupniho procesu je pravé
hodnoceni a vybér dodavateld, nebot' spravny vybér dodavateli md vyznamny vliv

na uspésnost a efektivitu firemnich procest.

V prvni kapitole byl nakup popsan jako proces, ktery se sklada z riznorodych aktivit, jejichz
hlavnim cilem je zajistit potiebny sortiment vyrobka pro plynuly chod spole¢nosti. (Gros,
Grosova, 2006, s. 9) V této kapitole se autorka zabyvala 1 zadkladnimi aspekty a pristupy,
které hraji roli pii efektivnim fizeni ndkupniho oddéleni — ndkupni strategie. Tyto strategie
jsou ¢lenény podle nékolika faktord, mezi které patii geografie, pocet dodavateld a pocet
dodavanych vykonti. (Gustav, Vavrova, 2007, s. 278) Je nutné podotknout, ze rozhodovani
v ndkupnim procesu je ovlivnéno nékolika faktory vychazejici z interniho i externiho
prostfedi organizace. Jedna se o zminén¢ firemni strategie, cile nebo ekonomické podminky,
technologické zdroje, politické situace a dal$i. (Vochozka, Mula¢, 2012, s. 396-397)
Dutlezitou soucasti nadkupniho procesu se v 21. stoleti stava i jeho digitalizace. Podle
Cize et al. (2021, s. 4) dosahuje digitalizace maximalniho uéinku pouze v piipadé, pokud

je aplikovana na viechny podnikové procesy. (Ciz et al., 2021, s. 4)

V néasledujici kapitole se autorka prace zabyvala studii ndkupniho marketingu, ktery
se na rozdil od marketingu prodejniho, orientuje na fizeni vstupti do podniku. (Zamazalova,
2009, s. 43) Nakupni marketingovy mix se pak skldda z informa¢niho a komunikaéniho
nakupniho mixu, vyrobkového ndkupni mixu, cenového a kontrakta¢niho nakupniho mixu,

logistického a dodavkového ndkupniho mixu.

Tteti kapitola méla za cil poskytnout pohled na budovani vztahii s dodavateli, metody
a kritéria, ktera organizace vyuzivaji pti hodnoceni a vybéru svych dodavateli. Budovani
a posilovani vztahti s kvalitnimi dodavateli vam pomaha dosahnout optimalnich vysledka
a udrzet si konkuren¢ni vyhodu na trhu. Standarty pro vytvareni partnerstvi s dodavateli jsou
dany normami CSN EN ISO 9001 a 9004. (Nenadal, 2006, s. 34) Kritérii pro vybér
a hodnoceni si spole¢nost mize vybrat hned n€kolik — finan¢ni situace dodavatele, platebni
podminky, kvalita, komunikace a dalsi. (Gros, Grosova, 2006, s. 52-53) Autorka dale
popisuje metody hodnoceni dodavatell. Mezi ty nejznaméjsi patii ABC metoda, scoring

model nebo pfimy audit u dodavatele.
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II. PRAKTICKA CAST
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6 CHARAKTERISTIKA VYBRANEHO PODNIKU

Naésledujici ¢ast diplomové prace se zaméii na detailni popis vybraného primyslového
podniku, jehoZ soucasti je 1 odd¢leni ndkupu, které bude pozdé€ji podrobné sledovéano v ramci
analyzy. Po konzultaci s vrcholovym managementem bylo rozhodnuto, Zze organizace
zlstane v anonymité, proto bude spolecnost v textu oznacovana jako vybrany podnik.
Vybrany podnik je rodinna organizace, ktery byla zalozena v Némecku v dob¢ 1. svétové
valky. V prubéhu desetileti se stala jednim z nejvétSich dodavatelii do automobilového
pramyslu. Podnik se specializuje pfedevsim na odlehéené konstrukce a na vyvoj a vyrobu
auto komponent — produktli pro podvozky, karoserie a pohonné jednotky. Hlavni filozofii
spole¢nosti je vyvijet nové vyrobni technologie ve vlastni rezii. Mohou tak pruzné reagovat
na pozadavky svych zakaznikl. (Internetové stranky spolecnosti, 2023)

Jako specialista na lehké komponenty pro automobilovy primysl zaméstnava vybrany
podnik vice nez 14 000 zaméstnancti v 50 pobockach v 18 zemich svéta. Jeden z hlavnich
cilii organizace je kontinudlni a ziskovy rist, ktery by mé¢l vytvaret hodnoty pro soucasné
1 budouci zakazniky, zaméstnance 1 majitele. Béhem vice nez dvaceti let podnik dokézal sviij
obrat zdvojnasobit kazdych sedm let. V roce 2022 narostl obrat na 2,977 mil. eur. Staly rast
vybraného podniku a predpovéd’ pro rok 2025 popisuje graf ¢. 1. (Interni dokumentace,

2023)
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Graf 1 Obrat vybraného podniku v letech 2000-2022 a piedpovéd’ pro rok 2025
(Interni dokumentace, 2023; vlastni zpracovani)
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Graf ¢. 2 zndzoriuje naopak rist poctu zaméstnancli od roku 1998 v Némecku, Severni

a Jizni Americe, Asii a ve zbylych ¢astech Evropy. (Interni dokumentace, 2023)

16000
14 000
14000 .
i} Asie 12 291
:":; 12000 u Severni a Jizni Amerika
E
é 10000 = Evropa 8358 |
< -
S 8000 u Némecko
>§ 5587
~ 6000 4949 .
3643 .
4000 .
2952 2996 [
o 0 0B
0
1998 2001 2004 2007 2010 2013 2016 2020

Sledovany rok

Graf 2 Vyvoj poctu zaméstnanci vybraného podniku v letech 1998-2020
(Interni dokumentace, 2023; viastni zpracovani)

Charakteristika ceské divize

Samotné oddé¢leni ndkupu, které je pfedmétem zkoumani analytické ¢asti diplomové prace,
je umisténo v Ceské divizi vybraného podniku. Tato pobocCka byla zalozena v roce
1998 na Stfedni Moravé. Za dobu 25 let byla rozsifena do 4 vyrobnich zavodi. Tovérni
plocha v podobé 6 vyrobnich hal zabira plochu ptiblizné 69 000 m2. Podnik zaméstnava
1650 pracovnikii, 80 uéni a spolupracujicich studenti. Divize se zabyva vyvojem a vyrobou
komplexnich komponentti pro automobilovou vyrobu. Mezi tyto komponenty patii napiiklad
rizné typy pruzin, spojovaci prvky a dal§i mechanické a technické dily. (Internetové stranky

spole¢nosti, 2023)

6.1 Organizacni struktura vybraného podniku

Organizacéni struktura, kterd je k nahlédnuti v ptiloze P I, se tykd pfedevSim pouze Ceské
divize vybraného podniku. JelikoZ je samostatna pobocka slozena ze ¢tyt vyrobnich zavodd,
je jeji struktura velmi slozita, proto byla autorkou prace zjednoduSena. Kazdy zavod ma poté
vlastni organigram sv¢ struktury.

V Cele podniku stoji celkem tfi jednatelé zodpovidajici se piedstavenstvu z Némecka,

které je slozeno ze Sesti ¢lenl. Pravou rukou jednateld je asistentka, jejiz pozice neni



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 45

zakreslena v organigramu. Kazdému jednateli jsou podiizena specifickd oddéleni s i¢elem
umoznit u¢inné pfesmeérovani odpovédnosti a tkoll. (Interni dokumentace, 2023)

Pod prvniho jednatele spadéd sprava budov, QEHS, vyvojové centrum, oddé€leni lidskych
zdrojii a samotné oddéleni nakupu. QEHS je zkratka pro Quality, Environment, Health,
and Safety, v prekladu kvalita, zivotni prostiedi, zdravi a bezpecnost. Jedna se o oddéleni,
které méa na starosti zajiSténi kvality vyrobkll a sluzeb, ochranu zivotniho prostredi
a zabezpeceni zdravi a bezpeCnost na pracovisti. Pod odd€lenim lidskych zdroju pracuji
personalisté a personalni marketér. Struktura oddéleni nakupu je popséna v kapitole €. 6.2.
(Interni dokumentace, 2023)

Druhy jednatel zodpovidd za finance, pod které patii mzdové ucetnictvi, ucetnictvi,
controlling a IT. Tteti jednatel ma na starosti oddéleni, kterd jsou spojend s celkovou
produkci. Jedna se o vyrobu, procesni planovéni, kam se dale fadi optimalizace a projekty,
SCM (pojem je vysvétleny v teoretické ¢asti prace v kapitole €. 3), a patii do néj i logisticky
fetézec, samostatn¢ je pak kvalita a udrzba. V organizac¢ni struktufe chybi entita pro prode;j,

a to z ditvodu centralniho fizeni prodeje vybranym podnikem. (Interni dokumentace, 2023)

6.2 Nakupni oddéleni

Jak uz bylo zminéno diive nakupni oddé€leni hraje klicovou roli pfi zajisStovani produkti
a sluzeb potiebnych jak pro vyrobu, tak i pro plynuly chod organizace. V nasledujicich
kapitolach se proto autorka prace zabyva popisem nakupu ve vybraném vyrobnim podniku,

jeho cili a funkcemi.

Nakupni oddé€leni, nachdzejici se v Ceské divizi vybraného podniku, zaméstnava
v tomto okamziku 22 osob. Do poctu spadaji 1 tfi zaméstnanci pracujici ve dvou slovenskych
pobockach, které spadaji pod vedeni podniku ¢eské pobocky. Organizacni struktura nakupu

bude detailn¢ popsdna v kapitole ¢. 6.2.1. (Interni dokumentace, 2023)

Hlavnim ukolem oddé€leni nédkupu je obstaravat zbozi a sluzby v souladu s pfedem
definovanymi pozadavky zdkaznikli, dohliZet na cely proces ndkupu, monitorovani termint
dodéni, pfijem a evidence dodavek. To vSe musi byt provedeno na zakladé platnych
predpisi, veetné téch tykajicich se cel a dani. Jinymi slovy, hlavni misi oddéleni je zajisténi
dodavek materialu, nakupovanych dili, reZijniho materialu dle poZadavkiu externiho
iinterniho zdkaznika a preneseni zikaznickych poZadavki na dodavatele. (Interni

dokumentace, 2023)
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V soucasné dob¢ zprostiedkovava oddeleni nakupu pfimy a nepfimy material.
Ptimy material je oznaCeni pro komponenty a materidly, které jsou pfimo pouzivany
ve vyrobnim procesu a tvofi dilezitou ¢ast vysledného produktu. Naopak, nepfimy material
se vztahuje k ndkupu zbozi, které je kliCové pro chod firmy. Muze se jednat o kancelaiské
potteby, pocitae a jiné technické vybaveni a produkty, které nejsou soucasti vyrobniho
procesu. Do kategorie neptimého materialu patii i sluzby tykajici se udrzby a tiklidu. (Interni

dokumentace, 2023)

Pro rok 2023 si odd¢€leni ndkupu stanovilo tii hlavni vize. Prvni je optimalizace procest
jejichz soucasti je uzivani systémit SAP a eProcurement — zdokonalit zptsob uzivani téchto
systému. Dalsi z vizi je 1 podpora vize vybraného podniku. Je tedy potieba zajistit, aby byly
veSkeré modifikace a adaptace v souladu s dlouhodobymi strategickymi cili a misi firmy.
Posledni nastavenou vizi je optimalizace procesii v ramci feSeni strategie a prevence,
dle koncernovych cilli. Znamena to, ze procesy musi byt zlepSeny takovym zpisobem,
aby co nejlépe odpovidaly strategii a prevenci rizik, které spole¢nost uplatiiuje. (Interni

dokumentace, 2023)

Oddéleni ndkupu si mimo jiné tvoii pro kazdy rok vlastni analyzu rizik. Konkrétnimi riziky
se tato kapitola zabyvat nebude. AvSak soucasti analyzy je stanoveni si dil¢ich cilt

pro 6 zakladnich oblasti — tym, bezpecnost, produktivita, kvalita, naklady, dodavky.

e Tym — Zvysit jazykovou uroven, rozvijeni spoluprace s centralni pobockou

a sjednoceni nakupnich procest.
e Bezpetnost — Implementace poZadavki na vyhrazena technicka zatizeni.

e Produktivita — Automatické potvrzovani objednavek v eProcurement, rozvoj

eProcurement katalogli a organizace interni dokumentace.
e Kbvalita — Sledovani vykonnosti dodavatela jednotlivymi referenty.

e Naklady — Zpétné vyjednéni cen na troveii r. 2021, minimalizovat cenova navyseni,
definovat nova vybérova fizeni pro dalsi nové uspory a sledovat indexy komodit

na trhu a vyhodnocovat dopad u dodavateli.

e Dodavky — Definovat top 5 dodavateld s nejvétsim poctem upominek.

(Interni dokumentace, 2023)
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6.2.1 Organizacni struktura oddéleni nakupu

V nasledujici kapitole bude popsana struktura nakupu vybraného podniku, kterd urcuje

zodpoveédnosti a pravomoci v ramci tohoto odd¢€leni.

Jak je zorganigramu nize (Obrazek ¢. 4) ziejmé, v Cele celého oddéleni nakupu stoji
vedouci, jehoz hlavnim ukolem je dohlizet na plnéni cild nékupniho oddéleni
a spolupracovat pfi plnéni cilit spolecnosti. Mimo jiné je vedouci povinen zajistit nakupni
pozadavky a potfeby spolecnosti s dirazem na vcasnost, kvalitu a optimalizaci zisku
podniku. Vedouci ma v pravomoci piidélovani dil¢ich tkoll jednotlivym ¢leniim nakupniho
odd¢leni, zajistovani a pripravovani smluvnich vztahli, véetné¢ hospodatskych smluv
a spolupracuje na tvorbé a aktualizaci smérnic v oblasti nakupu. V ramci delegovani
pracovnich ukoll se vedouci setkdva pravidelné s jednotlivymi zaméstnanci, kterym
napomaha v jejich feSeni. Nelze opomenout, Ze v souc¢asné dob¢ pod vedouciho spada kromé
odd¢leni ndkupu ceské divize i ndkup dvou slovenskych pobocek. (Interni dokumentace

2023)

Pravou rukou vedouciho ndkupniho odd€leni je pak koordinator tymu ¢eského ndkupniho
centra. Stejny ¢lovék zastava totoznou pozici i pro Slovensko. Ukoly a povinnosti této pozice
jsou obdobné jako u vedouci s vyjimkou toho, ze koordinator realizuje 1 nakup, jak externi,
tak interni, provadény v souladu s pozadavky zdkaznikd. Pod koordinatora dale spadaji
referenti ndkupu. Ceska divize zaméstnava celkem 8 referentii. Jeden z nich mimo jiné
zastava 1 funkci klicového uzivatele pro SAP a eProcurement, ktery poskytuje podporu
a Skoleni uzivatelim téchto systému. Kazda ze slovenskych pobocek zaméstnava jednoho
nakupniho referenta. Zvlast' se v organigramu nachéazi referent nakupu, ktery caste¢né
objednava material 1 pro Némecko (v organigramu oznacené jako DE) a referent
pro nakupované dily. Funkci referenta DE zastavaji dva lidé. Jeden znich pracuje
1jako referent ndkupu pfimého a nepfimého materidlu pro vybrany podnik a druhy
je zaméstnany pod slovenskou pobockou. Oba pracovnici se s ndkupem zodpovidaji

centralni poboc¢ce v Némecku. (Interni dokumentace, 2023)

Nékup mimo jiné spolupracuje i s koordinatorem tymu inZenyringu kvality dodavateld,
ktery se nezodpovidd piimo vedoucimu oddéleni ndkupu ale centralni pobocce.
Pod koordinatorem pracuji referenti kvality dodavatelti pro Ceskou republiku a Slovensko.
Mezi jejich hlavni odpovédnosti se fadi provadéni auditii novych dodavatelli — primarné
dodavateli ptimého materidlu, alternativné potencidlnich dodavatelli a nasledné hodnoceni

téchto kontrol, podpora nab&hu komplikovanych nebo dilezitych projektti, implementace
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modernich metod a nastroji managementu kvality dodavatelii a s podporou projektového
tymu spolupracuji s dodavateli na splnéni terminii vzorkovani a spolupracuji s kvalitou
pii zpracovavani reklamaci. Inzenyii dodavatelské kvality se mimo jiné staraji o systém

hodnoceni a vybéru dodavatelti. (Interni dokumentace, 2023)

Neptimo zodpovidd vedouci i za tym spravci procesti a nastrojii pro fizeni ndkupu.
Spravcové maji v hlavni kompetenci podporu programové implementace, testovani
a nahlasovani zmén systémt SAP a eProcurement. Tvofi Skolici dokumenty a provadé;ji
Skolici kurzy tykajici se prace se zminénymi systémy. Maji za tikol aktualizovat uzivatelskou

dokumentaci a tvofit reporty a analyzy pro svého nadiizeného. (Interni dokumentace, 2023)
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Obrazek 4 Organizaéni struktura oddéleni nakupu

(Interni dokumentace, 2023; vlastni zpracovani)

6.2.2 SWOT analyza oddéleni nakupu

r

Nadchazejici ¢ast se bude zabyvat analyzou silnych a slabych stranek, pftilezitostmi
a hrozbami, které maji pozitivni ¢i negativni vliv na béZné fungovani oddé€leni nakupu.

SWOT analyza oddéleni nakupu vypada nasledovné:
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Tabulka 2 SWOT analyza oddéleni nakupu
(vlastni zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky
Tymova spoluprace v ramci oddéleni Nesjednocenost postupt s centralni
1 naptic celou firmou pobockou
Flexibilita a ucenlivost tymu Strategicky nakup
Dobré¢ vztahy s dodavateli Nedostatecné hodnoceni dodavatelt
Optimalizace procesi, r0zvoj Netizeni dodavatelskych termint
Prilezitosti Hrozby

. . Riziko prudkého riistu cen vstupniho
Vyvoj komodit na trhu ) ’p ., P
materialu a energii na trhu

Trend udrZitelnosti ..
Nepredvidatelné dodavatelské riziko

Rozsiteni dodavatelského portfoli :
OZSIEIL dodavalelskello portiota Zmény v objednavkach dodavatel/zékaznik

R j technologii .
0ZV0) Techinologl Regula¢ni zmény/legislativa

Zmény v ménovych kurzech

Silné stranky

Jak jiz bylo zminéno v kapitole €. 6.2.1, pod oddélenim nédkupu plisobi tym 22 nakupnich
expertl, ktefi disponuji dlouholetymi znalostmi a zkuSenostmi z oboru. Tym je schopen
efektivné spolupracovat nejen v ramci nakupniho oddéleni, ale i1 s ostatnimi odd€lenimi
ve firm¢, od spravy budov aZ po kone¢nou produkci. Mezi silné stranky tymu patii mimo
jiné 1 flexibilita a u¢enlivost. Nakupci se dokazi rychle pfizplisobit novym vyzvam a pruzné
reagovat na meénici se situace. Spolecnost také posiluje jejich touhu se zdokonalovat
nabidkou kurzl, které zaznamenéava koordinator tymu na zéklad¢ rozhovort s nakupcimi

do ro¢nich skolicich plant.

Nelze opomenout ani schopnost ndkupcich budovat a udrzovat dlouhodobé¢ pozitivni vztahy
s dodavateli. Diky dobrym vztahtim ziskava spolecnost mnoho vyhod, mezi které patii lepsi
ceny, rychlejsi terminy dodani a flexibilnéjsi jednani. Neméné dllezZitou silnou strankou
oddéleni nakupu je i schopnost neustdle optimalizovat a rozvijet své nakupni procesy.
Za analyzu funkénosti procest je odpovédny spravce procest a nastroju pro fizeni nédkupu,
ktery nésledné navrhuje 1 opatfeni pro optimalizaci. Posledni analyza byla provedena v roce

2022 a jeji vysledky budou zahrnuty v kapitole €. 7.
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Slabé stranky

Jedna ze slabych stranek oddé€leni ndkupu vybraného podniku je nesjednocenost postupii
s postupy, které jsou uzivany na centralni pobocce. Diky této nekonzistenci miize dochazet
k rozportim s mateiskou spoleCnosti a snizuje se efektivita spoluprace mezi odd€lenimi

nakupu ceské divize a némecké spolecnosti.

V teoretické ¢asti diplomové prace, v kapitole €. 1.3, zmiiuje autorka, Ze ndkupni strategie
je dulezitd pii dosahovani dlouhodobé nastavenych cilli organizace. Problémem je,
ze se jednotlivi referenti ndkupu snazi vice dosahovat svych vlastnich strategickych cilu,
jako naptiklad zkradceni Casu pifi vykondvani manudlnich objednavek, nez aby ftesili
strategické cile na celopodnikové trovni.

vvvvvv

v ramci fizeni kvality dodavatelli zaveden uceleny systém pro jejich vybér a hodnoceni.
Zacatkem roku 2019 byl takovy systém zaveden. V soucasné dob¢ je nastaven systém
pro vybér a hodnoceni dodavateli pfimého materialu. Hodnoceni dodavateli nepiimého

materialu je provadéno ve ,,zkuSebni verzi®, kterd neni oficidln€ schvalena pro pouziti.

I posledni bod se tyké ptimo dodavatel, se kterymi udrzuje oddé€leni ndkupu dlouhodobé
pozitivni vztahy. Navzdory tomu nejsou nakupni referenti na tolik pribojni, aby tlacili
na dodavatele v rdmci v¢asného dodavani objednanych produkti a sluzeb v pozadované
kvalité. Dochéazi k tomu, Ze je doddvano nekvalitni zboZi nebo je dodavano s Casovou

prodlevou. To miiZze poté ovlivnit schopnost ndkupniho oddé€leni plnit své zavazky.
PrilezZitosti

V ptipadé, Ze dojde ke sniZzovani cen na obchodnim trhu nebo ke zptistupnéni urcitych
komodit, mize takovou udalost nakup vyuzit ke snizeni svych nakladd, k diversifikaci

dodavatelského portfolia ¢i k uzavieni vyhodnych smluv. Je proto dileZité, aby oddéleni

nakupu pecliveé sledovalo vyvoj situaci na trhu.

Dalsi nemalou vyhodou pro spolecnost je soucasny rostouci trend udrzitelnosti, ktery je stale
vice dulezity pro zdkazniky, investory 1 Sirokou vefejnost. Organizace piijimanim
udrzitelnych praktik ziskavaji ¢i zvySuji svou konkuren¢ni vyhodu. Oddéleni nédkupu se
muze podilet na udrZitelnosti tim, Ze si vybere dodavatele, ktefi se angazuji v udrZitelném
podnikani, a bude objednavat vyrobky, které jsou vyrobeny udrzitelnym zptisobem. Vybrany
podnik se mimo jiné zavazal, ze do roku 2025 sniZi emise své produkce nejméné o 25 %.

(Internetové stranky spolec¢nosti, 2023)
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Ptilezitosti pro oddéleni nadkupu je i rozsiteni dodavatelského portfolia. Novi dodavatelé
maji schopnost pfinést do spolecnosti nové technologie a inovativni produkty, coz miize
vyrazné¢ rozsifit nabidku organizace. Mimo jiné se tak mlZe snizit riziko, které je spojené
s omezenym pocCtem dodavateli. Znamena to, ze se oddéleni nemusi spoléhat pouze
na jednoho dodavatele urcitého produktu, ale v pfipad¢ nouze si mize vybrat alternativni

zbozi u jiného dodavatele.

V neposledni fadé muze nakup s rozvojem novych technologii stale vice optimalizovat
proces nakupu. Diky novym systémim nemusi referenti vSe dé¢lat manualné¢ a diky
internetovym katalogiim se zkracuje i doba objednavani produktti, coz mize vést ke snizeni

nakladl organizace a ke zlepseni efektivity oddéleni.
Hrozby

Jednou ze soucasnych hrozeb, které musi oddéleni nadkupu celit uz od roku 2021, kdy byla
Evropa zasazena ekonomickou krizi, je prudky narust cen vstupniho materialu a energii.
Z divodu takové situace na trhu, kdy soucasné ceny nejsou platné, dodavatelé nejsou
schopni dodrzovat své kontrakty. Dochdazi tak k tomu, ze ndkup¢i musi znovu poptavat ceny
a jejich prace se pak stava z ¢asového hlediska neefektivni. S touto situaci souvisi 1 urcité
nepiedvidatelné dodavatelské riziko, které mulze zahrnovat problémy s dodavkami
¢1 nedostupnosti vstupniho materialu. Jedna se o dalsi faktor, ktery miize ovlivnit schopnost
nakupniho oddéleni plnit své zavazky, ale 1 déni v celé spolecnosti. Hrozbou v podstaté
muze byt jakékoliv krizova situace, kterd by méla v kone¢ném vysledku negativni dopad na

spolec¢nost. V minulych letech to byla i koronavirovéa pandemie.

Nejistotou pro oddéleni ndkupu mulzou byt 1 Casté zmény v ndkupnich pozadavcich ¢i
v objednavkach dodavatelll. Ze strany interniho zakaznika se mize jednat o zadost véasného
dodéni. Ze strany dodavatele pak o zménu dodacich terminti a zménu cen. Obé tyto situace
znamenaji vice prace pro referenta ndkupu, ktery se pak nemize vénovat ostatnim ¢innostem

a prace se stane neefektivni.

Zmény v nafizenich ¢i v legislativé mohou znamenat dodatecné investice, ¢1 zménu urcitych
pfedpisti, coZ znamend, Ze se mohou zvySovat naklady na nékup. Jednd se i o pfitéz pro
jednotlivé pracovniky, ktefi jsou zvykli pracovat v zajetych kolejich. Zmény v ménovych
kurzech mohou naopak zptsobit problémy v dovozu zbozi a stejné tak ovlivnit kone¢né ceny

nakupovaného zbozi. Spole¢nost si proto nastavila jednotny ménny kurz — 25 K¢.
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7 ANALYZA CINNOSTIi NAKUPU VE VYBRANEM VYROBIM
PODNIKU

Tato ¢ast diplomové prace se bude zabyvat analyzou ¢innosti ndkupniho oddéleni Ceské
divize vybrané¢ho podniku. Nejdiive bude provedena analyza ndkupnich Cinnosti, které jsou
autorkou prace rozdéleny do Ctyf nastroji ndkupniho marketingového mixu. Nasledovné
bude provedena analyza soucasného stavu vybéru a hodnoceni dodavateli ve vybraném
podniku. Tato kapitola ptredstavuje prvni fazi projektu a zaroven prvni ¢ast jeho ¢asového
harmonogramu, ktery je rozdélen do Ctyf hlavnich etap. V této pocatecni fazi je nejprve
provedena analyza nakupnich cinnosti a stavajiciho systému pro vybér a hodnoceni
dodavatelti. Soucasti této faze je organizace konzultaci s ndkupnim oddélenim vybrané
firmy, za ucelem ziskani potfebnych dat pro analyzu ndkupnich procesii a soucasného
postupu vybéru a hodnoceni dodavateli. Nakonec budou vysledky této analyzy

vyhodnoceny.

Tabulka 3 Casovy harmonogram k analyze ¢innosti nakupu
(vlastni zpracovani)

Rok 2023

49 | 50 | 51 | 52

Tyden

Konzultace projektu s vybranym
podnikem

Sbér dat pro analyzu procesu
nakupu a systému vybéru a
hodnoceni dodavatelt

Analyza ziskanych dat

Analyza ¢innosti nakupu

Vyhodnoceni analyzy

7.1 Analyza procesu nakupu v ramci nakupniho marketingu

V této Casti budou zkoumany ndkupni procesy, nebot’ se jednd o diillezitou soucast
strategického fizeni firmy. Vybrany podnik fadi proces nakupu ve svém procesnim modelu

do procest podptirnych, které maji za kol zajistit fungovéani procest hlavnich.

Oddéleni nakupu poté rozdéluje své procesy do 5 hlavnich kategorii. Tyto procesy byly
vroce 2022 oddélenim ndkupu zanalyzovany. V soucasné dobé spole¢nost nepodnikla

dostatek opatieni, aby vSechny nalezené chyby v procesech minimalizovala.
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Kategorie procest jsou nasledujici:
e Proces vytvareni pozadavku (BANFu) a vybér ndkupniho kanélu
e Proces kvalifikace BANFu, vyzadani cenové nabidky a vytvoteni objednavky
e Proces spravy a monitorovani potvrzeni objednavky
e Proces kontroly faktur
e Proces vyfizovani reklamaci

Autorka diplomové prace se rozhodla systematicky analyzovat ndkupni proces tim, Ze
procesy dukladné roz€leni a zafadi do jednotlivych ¢asti koncepce nakupniho

marketingového mixu, které byly popsany v kapitole ¢. 2.1.1.
e informac¢ni a komunikac¢ni mix,
e produktovy nakupni mix,
e cenovy a kontraktacni ndkupni mix,
e logisticky a dodavkovy nakupni mix.
Kli¢ové procesy budou v textu ozna¢eny modrou barvou.
Informac¢ni a komunika¢ni mix

Do této casti ndkupniho marketingového mixu bude zahrnut cely proces vytvoreni nového
pozadavku. Prvnim krokem je identifikace potieby nebo poZadavku na konkrétni vyrobek
¢isluzbu konkrétnim Zadatelem. Nésledné osoba zahajuje proces vybéru optimalniho
nakupniho kanalu, v ramci, kterého formuluje a registruje sviij ndkupni poZadavek. Mezi
tyto ndkupni kanaly patii systém SAP nebo eProcurement. V soucasné dob¢ ale neexistuji
Zadna jasna kritéria pro vybér tohoto ndkupniho kanélu a lidé obvykle pouZzivaji ze zvyku

prevazné systém SAP, i kdyZ je objednavani pfes vytvorené katalogy jednodussi.

Poté nasleduje vytvoreni pozadavku ve vybraném systému. Nasledujici ¢ast se bude zabyvat
syst¢tmem SAP, nebot’ pravé tento systém je internimi zdkazniky vyuzivan nejvice.
Zadatel musi ve svém pozadavku specifikovat technické parametry produktu, mnozstvi
vyrobku a dalSich relevantni faktory. V systému SAP vypliluje zadatel udaje z obrazku €. 5.
Pokud se jedna o novy vyrobek ¢i sluzbu, musi ndkupci nejdiive pozadat o vytvoreni nového

materialového ¢isla.
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Obrazek 5 Vytvoreni poZzadavku na objednavku v systému SAP
(Interni dokumentace, 2024, vlastni zpracovani)

V pfipadé, Ze se objednava vyrobek opakované, automaticky se do pozadavku kopiruji
informace z tzv. Info-zaznamu. Je dulezité zdiraznit, ze tyto Info-zdznamy obsahuji
informace o cenové nabidce, kterd byla vyzaddna pii prvnim objednani produktu.
To znamena, Ze se tato cena automaticky ptrenese do nového pozadavku spolu s kmenovymi
daty dodavatele. Problém je, ze Info-zdznamy jsou na ¢eské pobocce malo opeCovavané,

a tak se musi prakticky pro kazdy novy vyrobek délat nové poptavkové fizeni.

Pokud zadatel vyuZiva systém eProcurement, pii vytvafeni objedndvky vybira zboZi z
predem piipraveného katalogu. Po vybéru zboZi je automaticky pfesmérovan z katalogu do
nakupniho ko$iku a nasledné¢ z ndkupniho kosiku do samotné objednavky. V ramci procesu
vytvatreni objedndvky je nutno peclivé ovéfit spravné vyplnéni informaci tykajicich se
nakladovych stiedisek a nékladového uctu. Pfipravend objedndvka poté putuje ke
schvalovateli ptfisluSného nakladového stifediska. Proces schvalovani je popsan v ramci
cenového a kontrakéniho nakupniho mixu. Pokud nema systém pro urcity typ zboZi
pfipraveny katalog, miZe Zadatel postupovat pies zaloZeni tzv. polozky s volnym textem.
Formuléf pro zaloZeni polozky je viditelny na obrazku €. 6. Poté Zadatel vloZi vytvofenou

polozku do ndkupniho koSiku a postupuje stejnym zpiisobem jako u ptipravenych katalogt.
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Smlouva* v
dodavatel neznamy
odpovédné kupujici* -
Cislo produktu*
Kratky text*

Dlouhy text*

PID vyrobece / Nazev

- Material groups

Q Pokrotilé vyhleddvani

Jednotkova/Odhadni cena* / 0,00 1,00 ks

Potet na objednanou jednotku / Objednaci jednotka*
Cena za mnoZstvi* / 1,00

Nasobek mnozstvi objednacich jednotek 1,00000000
Minimalni poet 1,00000000

Sazba DPH 21,00
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Obrazek 6 ZaloZeni poloZzky s volnym textem
(Interni dokumentace, 2024; vilastni zpracovani)

Stejné jako pozadavek ze SAPu, poté polozka s volnym textem putuje do work-flow
konkrétnimu nakupcimu, ktery je odpovédny za danou kategorii nebo typ zbozi. Nakupci
je pak odpovédny obstarat toto zbozi v souladu s pozadavky interniho zdkaznika. Oteviené

pozadavky jsou monitorovany v ramci tydennich porad.

Nasleduje proces kvalifikace nakupniho pozadavku. Odpovédny ndkup¢i mé na starost
zanalyzovat konkrétni pozadavek. Do primarnich tkolli ndkup¢iho v rdmci toho procesu

patii:

Kontrola, zda je zboZi dostupné v katalogovém systému eProcurement — Casto

se nekontroluje.
e Kontrola kvality udaji o materialu a vyjasnéni konkrétnich specifikaci pro produkt.
e Kontrola vybéru materidlové skupiny, ktera byva pro Zadatele naro¢na.
e Kontrola existujicich cenovych nabidek v rdmci Info-zdznami.

Po splnéni dil¢ich ukolu musi ndkupéi provést prizkum ndkupniho trhu a vybrat
potencidlniho dodavatele k dodani vyrobku ¢i k poskytnuti sluzby. Je dulezité podotknout,
Ze sam Zadatel si pfedem muZe vybrat konkrétniho dodavatele, kter¢ho chce zahrnout do

poptavkového ftizeni.
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Produktovy nakupni mix

Hlavni odpovédnosti nakupciho je pak provést poptavkové fizeni. Poptdvka by meéla
obsahovat klicové informace pro spravné a efektivni vyhodnoceni jednotlivych nabidek.
Mezi tyto informace patii mnozstvi pozadovaného zbozi, identifikacni ¢islo vyrobku, nazev
vyrobku, pozadované datum dodani, kontaktni Gdaje na konkrétniho zadatele v piipade
technickych otazek a konec¢ny termin, do kterého musi potencidlni dodavatel odeslat svou
nabidku zpét nakupnimu oddé€leni. Poptavka miize zahrnovat i kritéria pro vybér dodavatele.
Nakupci pak rozesila poptavku potencialnim dodavatelim prostfednictvim e-mailu. VétSina

nakupcich pobocky vybraného podniku vyuziva Sablonu na obrazku €. 7.

Piedmét  Poptivka &, .. (Nizev vjrobni haly - spoleénost)

Dobry den,

prosim o zaslani cenové nabidky, véetné zévazného terminu dodani, nésledujicich komponentd:
mnozstvi (ks, bal ... ) tislo wrobku nézev wyrobku

Po7adovany termin dodani/piedani: datum

V pfipadé technickych dotazu & nejasnosti se obratte prosim na pana/pani jméno Zadatele.

Office: +420% ¥+ wresk
E-mail: **sesssamsns s

Do nabidky prosim uvedte také dodaci podminky, véetné samostatné vycislenych vedkerych dodateinych nakladi s nabidkou spojenych (poitovné, balné, aj.). Jakékoliv zp&tné navyieni ceny o tyto nebo jiné
naklady nebudeme akceptovat.

Vaii nabidku otekévdme nejpozdéji do: datum
V piipadé nedodreni terminu zaslani, & nedplné cenové nabidky, miZete byt vyfazeni z vyb&rového Fizeni.

Dakuji

Obrazek 7 Poptavkové Fizeni — Sablona
(Interni dokumentace, 2024; vilastni zpracovani)

Nékupci nasledné hodnoti nabidky na zakladé€ stanovenych kritérii a vybira dodavatele, ktery
nejlépe splituje poZadavky organizace. Mezi kritéria vybéru patii cena, kvalita, rychlost
dodani a platebni podminky. Pokud se jedna o opakujiciho se dodavatele nakupci by mél

brat v potaz i jeho troven v ramci systému hodnoceni dodavatela.

V ptipadé velkych vybérovych fizeni, naptiklad vybér potencialniho dodavatele pro uklid,
musi nakupci srovnat nabidky dodavateli ve specialnich tabulkéch, které se nazyvaji PIP.

Toto cenové srovnani musi byt v tisténé podobé podepsano jednatelem spolecnosti.

Pokud jde o nového dodavatele, kterého spolecnost planuje pravidelné vyuZivat, je nezbytné
integrovat ho do systému SAP. Prvnim krokem je vyzadat od dodavatele vyplnéni dotazniku
o dlouhodobé udrZitelnosti, ktery slouzi k posouzeni, zda je vhodny pro spolupraci
s organizaci. Po obdrZeni vyplnéného dotazniku je dodavatel piedloZzen k schvaleni

vedoucimu nakupniho oddéleni. Nasledné¢ nakupci pozadd spradvce ndstroji pro fizeni
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nakupu o ptidéleni SAPovského Cisla pro daného dodavatele. Nakupci poté miize aktivovat
a zaznamenat dodavatele v systému SAP, ¢imz je integrovan do firemniho nakupniho
procesu. Po findlnim vybéru upravi nakupci pozadavek podle cenové nabidky a v ptipadé

nutnosti vytvofi, ¢i upravi informacni zdznam.
Cenovy a kontrakta¢ni nakupni mix

Do cenového a kontrakéniho mixu bude zahrnut proces vystaveni objednavky a proces
kontrolovani faktur. Pied tim, nez bude ale objednavka vystavena, musi byt pozadavek,
po jeho tupraveé, poslan ke schvaleni. Objednavky do 5000 EUR, které byly zalozené
pies SAP schvaluji vedouci vyrobnich hal, objednavky nad 5000 EUR vytvoiené
pres systém SAP schvaluje ptislusny jednatel. Pokud se jedna o jednorazovou objednavku
neboli one time vendor, schvalovatelem se stavd vedouci nakupniho odd¢leni. V piipade
objedndvek pfes eProcurement je objednavka schvilena nadfizenym piisluSného

nakladového stiediska.

V eProcurementu se objednavky po schvaleni zakladdaji automaticky. Naopak v systému
SAP se musi objednavky zaklddat manudlné. Nakupci vstoupi do transakce
»zalozeni objednavky*. Nakupc¢i poté v transakci vyplni udaje, které jsou oznacené na
obrazku €. 8. Jedinou vyjimkou je pole skupina ndkupu, protoze kazdému nakupcimu je

piifazené jiné cislo.

Vieobecnd vymezeni
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len otevf.

Parametry programu

9

Jméno Zadatele
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Cislo poloZky
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Obrazek 8 ZaloZeni objednavky v systému SAP krok 1
(Interni dokumentace, 2024, viastni zpracovani)
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Nasledné se nakupcimu vyfiltruji pozadavky, které nasledné pretdhne manualné jeden
po druhém na ikonku kosiku, tak jak ukazuje obrazek ¢. 9. Poté musi nakupéi znovu ovérit
obsah objednavky a platnosti cenové nabidky. Cilem této kontroly je zajistit, ze vSechny
informace v objednavce jsou aktualni a odpovidaji aktudlnim cenam a terminim nabidky.
Tento krok je nezbytny, aby se pfedeSlo moznému zastardni informaci v objednévce,
které mtize vzniknout kvtili dlouhému ¢ekani na schvéleni. Poslednim krokem je pak ulozeni
objednavky a odeslani na konkrétniho dodavatele. V soucasné dobé se objednavky posilaji
automaticky ze systému SAP na kontaktni e-mail dodavatele. Nakupni objednavky

s prilohami je pak nutné zasilat manualné.

Prenled dokiadd wp. [ [ Uchovani &© | () Tskowi ndhled  Zprawy [i] 57 0sobni nastaveni Ulodit jako pfediohu  Zavést z pfediohy
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Obrazek 9 ZaloZeni objednavky v systému SAP krok 2
(Interni dokumentace, 2024, vilastni zpracovani)

Nové vytvofend objednavka obsahujici také obchodni podminky (OP) spolecnosti
se automaticky odesild ptislusSnému dodavateli. Po pfijeti objedndvky se od dodavatele
ocekava okamzita reakce v podobé odeslani potvrzeni této objednavky. U nékterych
dodavatell je tento proces automatizovany, coZ znamena, Ze systém automaticky generuje
a odesild potvrzeni. Na druhou stranu existuji dodavatelé, ktefi provadéji potvrzeni
manuélné. To zahrnuje ruéni napsdni e-mailu s jasnym vyrazem potvrzeni, napiiklad
"Potvrzuji objednavku" nebo "De&kuji za vasi objednavku." Néakup¢i musi nejdiive
zkontrolovat obsah potvrzeni s obsahem objednavky. Dle OP podniku by mélo takové
potvrzeni obsahovat ¢islo objednévky, materidlové ¢islo polozky, mnoZstvi, termin doruceni

a adresa zakaznika na kterou se zboZzi bude dorucovat. V souladu s OP je dodavatel povinen
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pfedem oznamit pfislusnému ndkupéimu jakoukoliv zménu v objednavce. V pfiipadé,
kdy potvrzeny dodaci termin od dodavatele nesouhlasi s vyzddanym terminem, vznika
potencialni problém, ktery vyzaduje pozornost ze strany nakupc¢iho. Nakup¢i musi iniciovat
komunikaci s zadatelem 1 s dodavatelem, aby vyjasnil situaci a doslo k dohodé
na pfijatelném dodacim terminu. V rdmci systému SAP je pak nezbytné provést aktualizaci
terminu dodani, aby bylo zabranéno automatizovanym upominkdm nebo nesrovnalostem

ve sledovani dodavek.

Potvrzeni objednavky se do systému SAP nahrava jako ptiloha. V piipad¢, kdy objednavka
obsahuje vice polozek, je nezbytné, aby nakupéi potvrdil kazdou z téchto polozek
individudlné. V soucasné dob€ neni proces zautomatizovany, a proto nékteré potvrzovaci

postupy zabiraji ndkup¢imu piili§ mnoho Casu.

Dalsi ¢innosti ndkupni oddéleni je 1 kontrola faktur, kterou provadi ptevazné koordinator
tymu ¢eského nadkupniho centra. Dodavatelé posilaji fakturu ve vétSin€ ptipada elektronicky
pomoci e-mailu. Pfes uc¢tarnu jsou posilany faktury do SAPu do workflow. Koordinator

fakturu zkontroluje, schvali a pfeposle na uctarnu k dalSimu zpracovéni.
Logisticky a dodavkovy nakupni mix

Autorka prace se vyhne podrobnému rozboru skladovani a logistiky podniku, jelikoz tyto
operace jiz nejsou v kompetenci nakupniho oddéleni. AvSak do této ¢asti nakupni mixu mutze
byt dale zahnut proces vyfizovani reklamaci. Ve vybraném podniku je za tento proces

odpovédny inZenyr dodavatelské kvality, jenz spada pod vedeni ndkupniho oddéleni.

Cely proces zahrnuje identifikaci reklamace, sbér relevantnich informaci a dikladnou
analyzu zjisténych problému. Proces podani reklamace v organizaci probiha pies aplikaci
SharePoint. Vyjimkou je pfimy material, jehoz reklamace se vyfizuji pres systém SAP
v sekci kvality. V ramci aplikace SharePoint je zodpovédna osoba povinna vyplnit specifické
udaje ve formulafi, ktery je viditelny na obrazku €. 10. Ulozena reklamace poté automaticky
putuje do e-mailu inzenyra dodavatelské kvality, ndkupciho a dodavatele. Dodavatel poté
provadi diikladnou analyzu, aby ur¢il pficinu reklamace. Tento krok miize zahrnovat tésnou
spolupraci se zdkaznikem s cilem ziskat komplexni pohled na situaci. Souc¢asti procesu
je také konzultace s internim zdkaznikem, coZ muze byt Casto spojeno s vyckavanim
na ziskani jeho stanoviska. Na zaklad€ zhodnoceni pti¢iny reklamace jsou implementovana

napravna opatieni k odstranéni problému a prevenci opakovani.
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Poslednim krokem celého procesu je sledovani aktualniho stavu reklamace, terminti dodani,
komunikace s dodavatelem a ptipadné dalsi kroky, které jsou podniknuty k vyfeSeni
reklamovaného problému. V pfipad€, kdy dojde k naruSeni planovanych termind nebo
k necekanym prodlevam ve vyfizovani reklamace, je dodavateli zaslana upominka.
V soucasné chvili je ve vybraném podniku zaveden celopodnikovy piehled reklamaci —
vSichni uzivatelé SHP maji ndhled na vSechny reklamace. Mimo jiné je piehled reklamaci

z SHP stazen a mésicné prezentovan na poradé ndkupniho oddéleni.

7.2 Analyza soucasného stavu vybéru a hodnoceni dodavateli

Vybér a hodnoceni dodavatelii predstavuje klicovy prvek v ramci strategie nakupniho
procesu, protoze spravny vybér dodavateli ma zisadni dopad na tuspéch a efektivitu
provadénych firemnich operaci — systém se snazi identifikovat potencialni problémy spojené
s dodavatelem, a tak minimalizovat riziko spojené s dodavatelskym fetézcem. Nasledujici
kapitola bude vénovat pozornost nastrojiim a postupiim, které¢ jsou ndkupnim odd€lenim

vybraného podniku pouzivany k vybéru a hodnoceni dodavatelti.
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7.2.1 Vybér dodavateli

Vybér dodavateli ve vybraném podniku probihd v n€kolika rezimech na zdkladé
potencialniho impaktu na kvalitu finalniho vyrobku, vlivu Zivotniho prostiedi, BOZP

a oblasti nakupu. Spolecnost rozdéluje dodavatele nasledujicim zpiisobem:

e Dodavatelé piimého materidlu nakupovanych dili, a pomocnych materiila
s moznym vlivem na kvalitu finalniho produktu — etikety ¢i obalovy material;

dodavatelé jsou vybirani na zakladé centralni smérnice.

¢ Dodavatelé ostatniho pomocného/rezijniho materialu; jsou vybirani dle shodnosti
nakupovaného zbozi s pozadavkem na nakup, dle ceny a dle dodaci lhity — pokud
neni vedenim zévodu rozhodnuto jinak nebo pokud dodavatel neni jediny,

monopolni.

e Dodavatelé specifickych materialii a sluZeb; jsou dale rozd¢€leni do specifickych
skupin, pficemz kazda skupina mé své vlastni podminky pro vybér dodavatele —
vycet skupin a jejich podminky jsou shrnuty v pfiloze P II. Pro vSechny ale plati,
ze pii jakékoliv zméné zbozi, sluzeb a jejich rozsahu, frekvence ¢i specifikace musi
byt iniciovdno zménové fizeni. Dale musi byt udrzovan profil dodavatele na portalu

dodavatelil (viz. niZe) v¢etné platnych certifikaci a opravnéni.

U vSech objednavek je tfeba splnit pozadavky dané legislativné a normami ISO 9001, ISO

14001 a ISO 45001 v platném znéni, tak jak jsou nastaveny zodpovédnymi oddélenimi.

V piipadé¢, Ze je dodavatel vybran, nasleduje proces schvaleni nového dodavatele. Dllezitym
aspektem tohoto procesu je hodnoceni jeho udrzitelnosti. Kazdy novy dodavatel obdrzi
od ndkupciho dotaznik k samohodnoceni, jehoz vyplnéna verze je nasledné odeslana
manazerovi pro shodu v dodavatelském ftetézci. V piipade, Zze ma dodavatel u nékterych
z kritickych otazek 0 bodi, dojde k docasnému pozastaveni schvalovaciho procesu. Naopak
v situaci, kdy jsou vSechny hodnocené aspekty v poradku, miize ndkupci pozadat o schvaleni
zalozeni dodavatele u vedouciho ndkupu. Po schvéleni zapise ndkupc¢i dodavatele do uréené
tabulky. Koordindtor tymu oddéleni nakupu poté pienese data do systtmu MS Teams

ke schvéleni feditelem nakupu — jednatelem.

Dalsim krokem v procesu je zalozeni dodavatele na internim webu, kde nakupc¢i vklada
vyplnény dotaznik a DUNS ¢islo dodavatele. Soucasné ndkupcéi zakladd profil

dodavatele na portalu dodavateli — online platforma, ktera slouZi k uklddani a poskytovani
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informaci o dodavatelich, zahrnujici jejich adresy, kontaktni osoby, materidlové skupiny

a dokumentaci, jako jsou certifikaty a dalsi relevantni informace.

Poslednim krokem pfti zakladani nového dodavatele je jeho zaneseni do systému SAP.

7.2.2 Hodnoceni dodavatelu

Hodnoceni dodavatelii pfimych materiali a nakupovanych dili je ve spolecnosti,
na zéklad¢ centralni smérnice, provadéno v systému SAP. Globalni hodnoceni je provadéno
mésicné, a to vzdy za poslednich 12 mésicti. Odpovédnou osobou je vedouci centralniho
rozvoje dodavatell. Dokument s hodnocenim je dostupny na webovych strankach firmy,
které jsou piistupné pouze zaméstnancim podniku. Lokdlni hodnoceni dodavatell
je provadéno Ctvrtletné inzenyrem dodavatelské kvality na Ceské pobocce vybraného
podniku, a to pro jednotlivé zavody. Hodnoceni jsou poté vSichni dodavatelé, u kterych je
v systému SAP nastaven Plan dodavek. Vysledky hodnoceni jsou poté zaslany na vedeni
kvality jednotlivych zavoda. O vysledcich jsou informovani dodavatelé s vlivem na kvalitu
finadlniho vyrobku s hodnocenim B ¢i C, ostatni dodavatelé jsou informovani pouze na
zaklade¢ jejich vlastniho vyzadani.

Hodnoceni dodavatelii nepfimého materialu, kteti jsou v kapitole €. 7.1. oznaceni jako
dodavatelé¢ ostatnitho pomocného/rezijniho materidlu, ve ,,zkuSebni verzi“ v aplikaci
MS Excel na zaklad¢ tfi faktori — upominky po terminu dodéani, pocet reklamaci
a certifikace. Nutno podotknout, Ze soubor neni schvalen k oficidlnimu pouZiti, a je tak
prozatim neuspotfadany a jednotlivé listy spolu nejsou provazané. TudiZ musi odpovédna
osoba ptepisovat udaje z jednoho listu do hlavniho, kde je pak celkové hodnoceni secteno.
Hodnoceni je provadéno ctvrtletné inZenyrem dodavatelské kvality, a to u padesati
dodavatelli s nejvétsim obratem za dané Ctvrtleti. Kazdému dodavateli jsou postupné

pfifazovany body na zéklad¢ nasledujicich pocti:

Upominky po terminu dodani

Tabulka 4 Piivodni hodnoceni dle po¢tu upominek dodani
(Interni dokumentace,2024; viastni zpracovani)

Pocet bodi k ptid€leni Upominky vyjadiené v procentech (%)
5 bodi 100-85

4 body 84-50

3 body 49-20

2 body 19-0

1 bod 0-(-50)
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Pocet bodu k ptidéleni Upominky vyjadiené v procentech (%)
0 bodi (-51)>

Upominky (y) jsou vyjadieny v procentech (%) a jsou vypocitdny pomoci vzorce:
y = 1 — pocet upominek -+ pocet pozic (7.1.)

Pocet pozic v ramci objednavky je definovan jako pocet individudlnich polozek produkti,
které jsou objednany v ramci této transakce. Napftiklad, v situaci, kde je od dodavatele

objednano 5 kust produktu V a 5 kust produktu Z, by pocet pozic v této objednavce Cinil 2.

Reklamace
Tabulka 5 Pivodni hodnoceni dle po¢tu reklamaci
(Interni dokumentace,2024; viastni zpracovani)

Pocet bodu k pridéleni Reklamace vyjadiené v procentech (%)
5 bodi 100

4 body 99-80

3 body 79-70

2 body 69-60

1 bod 59-50

0 bodi 49>

Reklamace (x) jsou vyjadieny v procentech (%) a jsou vypoc€itdny pomoci vzorce:
x = 1 — pocet reklamaci + pocet pozic (7.2.)

Pocet pozic v ramci objednavky je definovan jako pocet individudlnich poloZzek produkti,
které jsou objednany v ramci této transakce. Naptiklad v situaci, kdy je od dodavatele

objednano 5 kust produktu V a 5 kust produktu Z, by pocet pozic v této objednavce €inil 2.
Certifikace

Dodavateli bude ptidélen 1 bod v ptfipadé, ze disponuje piislusSnym certifikdtem. V opacném
piipadé mlzZe byt dodavateli udélen bod zaporny. Certifikace ISO 14001 a ISO 45001 bude
povazovana za relevantni pouze pro dodavatele oznacené ptisluSnym atributem/ptiznakem,
coz znamena, ze tyto certifikaty jsou pro né povinné, protoze dodavatelé¢ dodavaji produkty
¢i sluzby, které maji vliv na zivotni prostiedi ¢i bezpecnost prace. Nejlépe pak demonstruji

shodu s pozadavky nad legislativu prave t€émito certifikacemi.
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Tabulka 6 Piivodni hodnoceni dle certifikaci
(Interni dokumentace,2024; viastni zpracovani)

Typ certifikace Ano Ne

ISO 9001 1 bod -1 bod
ISO 14001 1 bod -1 bod
ISO 45001 1 bod -1 bod

Kazd¢ kritérium ma ptidélenou vahu, kterd slouzi jako orienta¢ni ukazatel dilezitosti. AvSak
v kone¢ném hodnoceni se s vahou nepracuje. Hodnoceni jsou pak zkreslend. Naptiklad

vvvvvv

k tomu, Ze spolehlivi dodavatelé jsou umisténi do nizsi hodnotici kategorie.

Poté, co jsou body u kazdého dodavatele secteny, jsou dodavatelé rozdéleni do skupin A, B
a C. Dodavatelé typu A jsou uvolnéni pro dalsi zakazky. Dodavatelé typu B by méli byt
o svém hodnoceni obeznameni a na zéklad¢ spoluprace s oddélenim nakupu probehne
priprava napravnych opatitenich. U dodavatelti typu C by se mélo postupovat stejné jako
v predchozim ptipad€ s tou zménou, Ze je u nich pozastavené poptavani novych zakazek.
Dodavatelé nebyli o probihajicim hodnoceni informovéani. Jedna se pouze o zkuSebni verzi
hodnoceni, jejiz vysledky nebyly oficidlné schvaleny a nemohou byt pouzity k jednani

s dodavateli

Tabulka 7 Casova analyza zkuSebni verze hodnoceni
(viastni zpracovani)

Aktivita \ Cas poti‘ebny na p¥ipravu
Pocet upominek po terminu dodéani 30 min
Reklamace 20 min
Certifikace 70 min
Konecné hodnoceni 40 min
Prezentace na poradé 20 min
Celkem 180 min

Zpracovani celkového hodnoceni dodavatelt vyZaduje od inzenyra dodavatelské kvality 180

o 24

je ptiprava posledniho kritéria — certifikace. Inzenyr musi ovéfit platnost certifikath
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u dodavatell jiz zalozenych na portalu, ktery je zminén v kapitole 7.2.1. Déle je nutné
zajistit, ze nove¢ pridani dodavatelé, ktefi dosahli vysokého obratu za hodnocené cEtvrtleti,
jsou nejenom zaloZeni na portalu, ale také budou osloveni ohledné novych certifikat. Poté
inzenyr prid€luje specialni piiznak dodavateltim, pro které jsou certifikaty ISO 14001 a ISO
45001 povinné.

Ptiprava poc¢tu upominek po terminu dodani, tedy stahnuti dat ze systému SAP, zabere 30
minut, zatimco piiprava reklamaci, stahnuti dat a jejich zpracovani do MS Excel zabere 20
minut. Proces ptipravy konecného hodnoceni pro 50 dodavatela s nejvétsSim obratem za dané
¢tvrtleti, zahrnujici prepis dat do hlavniho hodnoceni a souctovani bodi jednotlivych kritérii

pomoci funkce, trva inzenyrovi 40 minut.

Na zavér je potieba zpracovat a prezentovat vysledky na pravidelné poradé nakupniho

odd¢leni, coz zabere piiblizn¢ 20 minut.

Celkovou potiebu ¢asu k hodnoceni dodavateld piehledné zndzoriiuje ¢asova osa na obrazku

¢. 11.

Koneéné hodnoceni

120 min 40 min 20 min

180 min

Obrizek 11 Casova osa provedeni hodnoceni dodavateli dle piivodniho systému
(vlastni zpracovani)
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8 VYSLEDKY ANALYZY A NAVRHOVANA DOPORUCENI

Cilem analytické ¢asti diplomové prace bylo pecliveé popsat vybrany podnik a aktivity, které
vykonava nakupni oddéleni poboc¢ky v Ceské republice. Na zakladé teoretické &asti byly
operace vykondvané timto oddélenim rozdéleny do Ctyf ¢asti nakupniho marketingového
mixu podle kapitoly €. 2.1.1., a nasledn¢ byla provedena jejich analyza. V neposledni fadé
byl v analytické ¢asti rozebran aktualni systém vybéru a hodnoceni dodavatelii na pobocce

vybraného podniku.
Pti analyze nakupnich procest v kapitole ¢. 7.1 byly identifikovany ¢tyfi hlavni nedostatky,
jejichz prubézné prehlizeni by mohlo zptisobit vyraznou neefektivitu v ¢innosti nakupniho

oddéleni. Identifikované problémy, disledky a navrhy na jejich odstranéni jsou nésledujici:

Tabulka 8 Vysledky a analyzy, disledky a navrhovana opatieni

(vlastni zpracovani)

Nalezeny problém

Disledky

Navrhovana opatieni

Nedostatecna standardizace
vybéru ndkupniho kanélu
(s.51)

Nejasna kritéria pro vybér
nakupniho kanalu mohou
mit za nasledek zpomaleni
nakupniho procesu. Ze
zkuSenosti autorky je
objednavani ptes e-
katalogy, které jsou méné¢
pouzivané nez SAP,
mnohem rychlejsi.

Oddéleni nakupu by mélo
stanovit transparentni
kritéria pro vybér
nakupniho

kanalu, naptiklad
prostfednictvim pracovnich
postuptl, jeZ by mély byt
dodrZovéany celym
podnikem. MoZnym
feSenim je 1 proSkoleni
zaméstnancl na pouzivani
systému E-procurement.

Nedostatecna udrzba Info-
zaznamu (s. 51)

Vzhledem k opakovanému
zanedbavani zaznamu,
které zistavaji
neaktualizované nebo
nejsou vytvareny viibec, je
nezbytné provadét nova
poptavkova fizeni pro
kazdy novy pozadavek.

ZvySeni urovné péce o
Info-zdznamy, veetné
pravidelné aktualizace a
kontroly, aby se
minimalizovala potieba
novych poptavkovych
fizeni. Existuje moznost
nastavit automatické
zakladani Info-zdznamt pti
zalozeni objednavky
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Nalezeny problém

Disledky

Navrhovana opatreni

Problém omezuje schopnost
nakupciho vénovat se
¢innostem. poptavkova
fizeni pro kazdy novy
pozadavek.

Lze nastavit 1 smérnici
pravidel pro zaklddani a
udrZovani info-zaznamu.

Nezautomatizované
potvrzeni objednavek
(s. 56)

Nekteré potvrzovaci
postupy zabiraji nakupcimu
prili§ mnoho casu.
Naptiklad v ptipadé, kdy
ma objednavka vice
polozek, musi se potvrzeni
provést pro kazdou polozku
zvlast’. Problém opét
omezuje schopnost
nakupciho vénovat se
mnohdy vice strategickym
¢innostem.

Zavedeni automatizovanych
postuptl pro potvrzeni
objednavek a jejich
nahravani do systému SAP.
V soucasné dob¢ je tato
moznost dostupné pouze
pro vybrané dodavatele.

Problémy s kontrolou
dodacich termint (s. 56)

Nekonzistence mezi
potvrzenym dodacim
terminem a poZadovanym
terminem vyZaduji ruéni
zasah ze strany nakupciho.

Implementace
automatizovaného systému
sledovani dodacich termind.
Dulezitym aspektem pro
feSeni problému je zlepSeni
komunikace s dodavateli a
nastaveni jasnych pravidel
pro potvrzovani dodacich
termind hned pfi objednéni.

V rdmci analyzy systému vybéru a hodnoceni dodavateli byly zaznamendny na strané

nakupniho oddéleni zna¢né nedostatky. Nejvétsi, a tudiz 1 hlavni problém je, Ze v souCasné

dobé v organizaci chybi systematicky postup k hodnoceni dodavatelii pro neprimy

material. Do této doby byly dodavatelé hodnoceni neoficialné prostiednictvim aplikace

MS Excel.

Déle bylo zjisténo, ze systém hodnoceni dodavatelt je chybovy i z divodu, ze vybranym

kritérium neni pfidélena vaha, coz mize v koneéném duasledku zkreslovat vysledky

hodnoceni, tak jak je uvedeno v piiklad¢ v kapitole €. 7.2.
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Dalsim identifikovanym problémem je skutecnost, ze hodnoceni dodavatell provadi pouze
inzenyr zodpovédny za dodavatelskou kvalitu, piestoze nakupéi jsou ti, kteti s dodavateli

kazdodenné komunikuji. Nakupc¢i tak nemaji zadny vliv na proces hodnoceni.

Pokud jde o systém vybéru dodavateli pomocného a rezijniho materialu, autorka prace se
rozhodla nezménit jiz zavedeny a osvédCeny systém pro nakupni referenty. Jedinym
problémem je, Ze by se nakupni referenti méli vice opirat o vysledky hodnoceni dodavateld,

které byly dosud pouze orientacni.
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9 PROJEKT TVORBY VYBERU A HODNOCENI DODAVATELU

Prakticka cast diplomové prace se zabyvala analyzou Cinnosti nakupniho oddé€leni Ceské
divize vybraného podniku. V kapitolach byly nejdiive zanalyzované pocty ndkupnich
objednavek pro rok 2023. Nasledné byl popsdn proces nadkupu v ramci nékupniho
marketingu ve vybraném podniku a v neposledni fad¢ poskytla autorka nahled do
soucasného systému vybéru a hodnoceni dodavatelti. Pfi analyze nakupnich procesii byly
identifikovany ¢tyii hlavni nedostatky, jak je vidét v tabulce €. 7, jejichZ prabézné prehlizeni
by mohlo zpusobit vyraznou neefektivitu v ¢innosti nakupniho oddéleni. Avsak jako nejvétsi
problém byl identifikovan chybéjici uceleny systém pro hodnoceni dodavateld neptimého
materialu. Hodnoceni dodavatelll nepfimého materialu je zdsadnim prvkem zajisténi kvality

a efektivity dodavatelského fetézce organizace.

Na zaklad¢ zjisténych nedostatkti pokracuje autorka prace druhou fazi casového
harmonogramu. Prvnim krokem v této fazi je definice klicovych informaci a cili projektu.
Nasledné se ptistupuje k druhému kroku, kterym je uspotfddani workshopu s inzenyrem pro
kvalitu dodavatelii z odd€leni ndkupu. Cilem tohoto workshopu je diskuse o novém konceptu
systému pro vybér a hodnoceni dodavatelii. Nakonec autorka ptedstavuje navrh nového

systému hodnoceni dodavateld pro konkrétni spolecnost.

Casovy harmonogram navazuje na tabulku ¢. 3 z kapitoly ¢&. 7.

Tabulka 9 Casovy harmonogram pro stanoveni vychodisek pro projekt
(vlastni zpracovani)

Rok 2023
Tyden 44 | 45 | 46 | 47 | 48 | 49 | 50 | 51 | 52
= . ,
= Konzultace projektu s vybranym
E podnikem
= Sbér dat pro analyzu procesu
S | ndkupu a systemu vybéru a
;E hodnoceni dodavateld
E Analyza ziskanych dat
=
é Vyhodnoceni analyzy
_‘i % Stanoveni cil projektu
"g S | Workshop s inzenyrem kvality
S S |dodavateld
>
> & |Navrh konceptti pro projekt
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9.1 Zakladni udaje o projektu
Nazev projektu: Projekt tvorby hodnoceni a vybéru dodavatelti

Popis projektu: Projekt je zaméfen na vytvoreni nového systému hodnoceni a vybéru
dodavateli nepfimého materidlu v ramci daného podniku. Jeho hlavnim zédmérem
je rozsifeni stavajicich hodnoticich kritérii (z kapitoly €. 7.2), stanoveni novych vah téchto
kritérii, zavedeni bodového hodnoceni a nového systému odpovédnosti. Dale se projekt
zabyva vytvorenim nového systému v aplikaci MS Excel a formulaci oficialniho pracovniho

postupu pro hodnoceni dodavatelii.

Projektovy tym:
e Diplomantka
e InZenyr dodavatelské kvality ve vybraném podniku
e Vedouci diplomové prace

Rozpocet: Rozpocet projektu bude uren na zakladé analyzy nakladid spojenych

se zavedenim nového systému hodnoceni a vybéru dodavatelti.
Cil projektu:

Hlavnim cilem projektu je zvySeni efektivitu hodnoceni dodavateli v podniku
prostfednictvim rozloZeni odpovédnosti za hodnoceni na vice pracovniki, pfi¢emz inZenyr
dodavatelské kvality nebude jedinou osobou odpovédnou za tento proces, ale odpoveédnost
bude sdilena s ndkup¢imi. Toto uspofddani bude doplnéno nové nastavenymi kritérii
a vahami, aby bylo zaji$téno, Ze v hodnoceni nebude dochazet k nezddoucimu zkresleni,

jak tomu bylo v pifedchozim systému.

Tabulka 10 Definovani cili projektu
(viastni zpracovani)

Cile projektu

Zvysit efektivitu hodnoceni dodavateld o

Hlavni cil
avni ci 30 %

Specificky: Zvysit efektivitu systému

hodnoceni dodavatelu.

Metoda SMART
Mc¢ftitelny: Zvysit efektivitu hodnoceni o

30 %.
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Cile projektu

Diléi cile

Akceptovatelny: Projekt schvalen vedenim

podniku

Terminovany: Do konce dalsiho

hodnoticiho étvrtleti — Cerven 2024.

Stanovit nova kritéria pro hodnoceni
dodavatelt na zaklad¢ potieb a pozadavkl
podniku.

Nastavit vahy pro jednotliva kritéria podle
jejich dilezitosti.

Zajistit, aby novy systém byl snadno
pouzitelny.

Sestaveni pracovniho postupu pro novy
systém hodnoceni.

Zkréaceni doby trvani hodnoceni, které
provadi inZzenyr dodavatelské kvality.

Nastaveni KPI pro novy systém hodnoceni.
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10 NAVRHOVANE KONCEPTY

Nasledujici soubor kapitol bude popisovat navrhovany systém hodnoceni dodavateli
pro vybrany podnik. Autorka nejprve stanovi kritéria pro hodnoceni dodavatelii na zaklad¢
teoretické Casti prace a poté urci jejich vahy. Nasledné vytvoti Sablonu v programu MS Excel
a definuje postup pro hodnoceni dodavatelii. Nakonec autorka specifikuje ulohy
a zodpovédnosti osobam, které budou mit v ramci ndkupniho oddé€leni hodnoceni

dodavatelu na starost.

10.1 Kritéria pro hodnoceni dodavatelii

Tato kapitola poskytuje strukturovany rdmec pro systematické a objektivni hodnoceni
potencidlnich dodavatell s ohledem na jejich roli pfi poskytovani sluzeb a produkti. Obecné
plati, ze zodpovédny nakupci pravidelné sleduje vykonnost dodavatelti v rdmci svych
komodit, a to napt. diky pravidelnému piehledu zpozdénych objednavek (tzv. Offene

Bestellungen), stavu zaslanych upominek ¢i ptehledu reklamaci.

Hodnoceni dodavateli nepfimého materidlu je specifické vzhledem k rozmanitosti
poskytovanych sluzeb a produktti. Vzhledem k této odlisnosti nelze piistupovat k hodnoceni
klasickym zpiisobem. Je proto nezbytné vyvinout pfistup a kritéria hodnoceni, kterd budou

vhodna a relevantni pro kazdého dodavatele stejnym zpiisobem.

Kritéria pro hodnoceni dodavatell byla peclivé vybrana po konzultaci s koordindtorem tymu
inZzenyringu kvality dodavatelli, ktery disponuje znalostmi a zkuSenostmi v oblasti
hodnoceni dodavatelt. Inzenyr dodavatelské kvality pevné stanovil parametry, jez by mélo
hodnoceni zahrnovat a které byly soucasti i ptivodniho systému hodnoceni. Tak jak je
uvedeno v kapitole 7.2, tato kritéria jsou zaloZena na poctu upominek ohledné termint
dodani, poctu reklamaci a kvalité¢. Hodnoceni po¢tu upominek ohledné terminti dodani je
hodnoceno z diivodu, Ze jednim z nedostatkti podniku je nedostate¢na priibojnost nakupnich
referentll pfi vymahani v€asného dodani objednanych produktli a sluzeb s pozadovanou
kvalitou od dodavatelt. Timto zptisobem lze zjistit slaba mista v procesu dodavek a zajistit,
ze dodavatelé splni stanovené terminy dodani. V kontextu hodnoceni kvality budou pak
dodavatelé posuzovani na zakladé certifikaci a opravnéni, jez piedstavuji jejich schopnost a
zavazek dodavat produkty ¢i sluzby odpovidajici pfislusSnym standardim a pozadavkim,

jelikoZ sama spolecnost je vlastnikem certifikaci ISO.
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Sama autorka poté k hodnoticim kritériim pfidala komunikacni schopnosti a platebni
podminky dodavatelti. Kvalitni komunikace vede k budovani a upeviiovani vztahii mezi
dodavatelem a zdkaznikem, zaroven pfispiva k prevenci nedorozuméni a konfliktli, coz
v konecném disledku Setfi ¢as a zdroje obou stran. Dobfe fungujici komunikace také
podporuje rychlé a efektivni feseni problémi. Komunikace s partnery je dilezitou soucasti
jak nakupu, tak i marketingu. Zaroven by chtéla autorka prace jednotlivé nakup¢i do procesu
hodnoceni dodavatel vice zaClenit. V rdmci komunikacnich schopnosti bude hodnocena
jasnost a srozumitelnost komunikace, reakéni doba odpovédi, ochota dodavatele sdilet
informace a flexibilita dodavatele. Platebni podminky byly za¢lenény do procesu hodnoceni
s ohledem na novy pozadavek stanoveny centrdlou vybraného podniku od poloviny roku
2023, ktery vyzaduje, aby dodavatelé poskytovali platebni lhiity ve vy§i minimaln€ 60 dni.
V pfipadé, Ze dodavatele nedodrzi pozadované platebni podminky, mize se mu snizit
hodnoceni a spadne do dodavatelli nizsi kategorie. Nakup¢i mize tuto informaci strategicky
vyuzit pti vyjednavani novych a vyhodnéjsich platebnich podminek s dodavateli. Bude tak
posilend i slabé stranka (strategicky nakup) ndkupniho oddéleni, zjist€na v rdmci SWOT
analyzy v kapitole 6.2.2.

V ramci workshopu s inzenyrem dodavatelské kvality byla zvolend kritéria roztfizena do
specifickych oblasti. Pfehled je k nalezeni v nésledujici tabulce:

Tabulka 11 Rozdéleni kritérii pro hodnoceni dodavateli
(vlastni zpracovani)

Oblast Kritérium

Platebni podminky Doba splatnosti
Reklamace

Kvalita
Certifikace

Logistika Upominky terminti dodani

Jasnost a srozumitelnost

Reakéni doba
Komunika¢ni schopnosti
Ochota sdilet informace

Flexibilita
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10.2 Stanoveni vahy kritérii

V navaznosti na piedchozi kapitolu, kterd popisuje kritéria hodnoceni dodavateli, nasleduje
urCeni vah téchto kritérii. Vahy jednotlivych kritérii byly opét peclivé konzultovany
s inzenyrem dodavatelské kvality. Tato fize ma za cil stanovit relativni dualezitost
jednotlivych kritérii pii celkovém hodnoceni dodavatell a zajistit tak objektivni a vyvazené
hodnoceni. Spolecnost se tak vyvaruje zkresleného hodnoceni, tak jak je uvedeno v kapitole

¢.7.2.
Tabulka 12 Stanovené vahy kritérii
(vlastni zpracovani)

Oblast Vaha oblasti Kritérium Vaha Kritéria Vaha celkem
Finanéni 030 Dob | .
, oba splatnosti
situace P 0,80 0,24
Reklamace
Kvalita 0,20 0,50 0,1
Certifikace 0.25 0.05
Logistik 0.20 Upominky
ogistika ,
termint dodani 0,80 0,16
Jasnost a
srozumitelnost 0,40 0,12
Komunikaéni 030 Reake¢ni doba 0540 0’12
schopnosti Ochota sdilet
informace 0,35 0,105
Flexibilita 0.35 0.105
Celkem: 1 1 1

Specialista na dodavatelskou kvalitu doporucil autorce, v rdmci brainstormingu o projektu,
pouzit metodu postupného rozvrhu dat k ur€eni vah jednotlivych kritérii. Nejprve byly
stanoveny vahy jednotlivych oblasti, a poté byly ve spolupraci s autorkou prace dohodnuty
vahy jednotlivych kritérii. Vysledné vahy vSech kritérii byly vypocteny jako soucin vah

jednotlivych kritérii a vah jejich oblasti. Tyto vahy budou nasledné pouzity v hodnoticim
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systému dodavatelii. Je dulezité zdlraznit, ze soucet vah oblasti i celkovych vah musi byt

roven 1.

10.3 Sestaveni postupu pro hodnoceni dodavatelu

V nasledujici ¢asti diplomové prace je vypracovan metodicky postup pro hodnoceni
dodavatelti. Tento postup je nasledné na zdkladné firemniho standardu zjednodusen a
adaptovan do schvalené dokumentace vybraného podniku viz. Ptiloha P III. Dale autorka
navrhuje eskalacni proceduru pro feSeni problémil s dodavateli, zejména v piipadech, kdy
dodavatel dosahuje nizsich hodnoceni. V kapitole ¢. 7.2 bylo identifikovano, ze soucasny
systém hodnoceni implementovany v aplikaci MS Excel je neusporddany. Autorka planuje
vytvofit v aplikaci novy systém hodnoceni s dirazem na vétsi prehlednost a efektivitu. Za
pomoci zodpovédnych osob provede autorka analyzu Casové potieby pro nové navrzeny
systém hodnoceni a vybéru dodavatelti. V neposledni fadé¢ bude provedeno vymezeni
zodpovédnosti v systému hodnoceni dodavatelit mezi relevantni pracovniky nakupniho

oddéleni.

Casovy harmonogram navazuje na tabulku ¢. 9 z kapitoly ¢&. 9.

Tabulka 13 Casovy harmonogram navrhu projektu
(vlastni zpracovani)

Rok 2023 2024
Tyden 44 |45 |46 |47 |48 (49 |50 |51 (52]1 (2|3 (4(5(6|7|8(9|10]|11

Konzultace projektu s vybranym
podnikem

Sbér dat pro analyzu procesu nakupu
a systému vybéru a hodnoceni
dodavateld

Analyza ziskanych dat

Analyza ¢innosti
nakupu

Vyhodnoceni analyzy

Stanoveni cild projektu

Workshop s inzenyrem kvality
dodavatell

Vychodiska
pro projekt

Navrh konceptil pro projekt

Stanoveni postupu hodnoceni

Stanoveni eskala¢ni procedury
Tvorba MS Excel
Vymezeni zodpovédnosti

Navrh
projektu

Analyza ¢asové potieby
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Hodnoceni dodavateli pro ostatni nakupované zbozi bude podle nového konceptu opét
provadéno odd€lenim nakupu Ctvrtletné, a to u padesati dodavatell s nejvétsim obratem za

dané Ctvrtleti.

Bodova stupnice

Nejdiive je pro kazdé hodnotici kritérium sestavena stupnice:
Finan¢ni situace

Doba splatnosti

Tabulka 14 Hodnoceni finan¢ni situace dodavatele — Doba splatnosti
(vlastni zpracovani)

Pocet bodu k pridéleni Doba splatnosti
10 bodu 60 dni a vice
5 bodu 40-59 dni
0 bodt 39 dni a méné
Kvalita
Reklamace

Reklamace (x) budou vyjadieny v procentech (%) a budou vypocitany pomoci vzorce:
x = 1 — pocet reklamaci <+ pocet pozic (10.1.)

Pocet pozic v ramci objednavky je definovan jako pocet individudlnich poloZzek produkti,
které jsou objednany v ramci této transakce. Napiiklad, v situaci, kde je od dodavatele
objednano 5 kust produktu V a 5 kust produktu Z, by pocet pozic v této objednavce €inil 2.

Tabulka 15 Hodnoceni dle po¢tu reklamaci
(vlastni zpracovani)

Pocet bodu k ptidéleni Reklamace vyjadiené v procentech (%)
10 bodu 100

8 bodl 99-80

6 bodi 79-70

4 body 69—60

2 body 59-50

0 bodi 49>
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Certifikace

Dodavateli bude piidéleno pét bodld v pfipadé, ze disponuji pfislusnym certifikatem.
V opacném piipadé miizou byt dodavateli ud€leny body zaporné. Certifikace ISO 14001
a ISO 45001 bude povazovana za relevantni pouze pro dodavatele oznacené prisluSnym

atributem/ptiznakem, coz znamena, ze tyto certifikaty jsou pro n¢ povinné.

Tabulka 16 Hodnoceni dle certifikaci
(vlastni zpracovani)

Typ certifikace Ano Ne

ISO 9001 5 bodu -5 bodi

ISO 14001 5 bodil -5 bodi

ISO 45001 5 bodu -5 bodi
Logistika

Upominky terminu dodani

Upominky (y) budou vyjadieny v procentech (%) a budou vypocitany pomoci vzorce:
y = 1 — pocet upominek <+ pocet pozic (10.2.)

Pocet pozic v ramci objedndvky je definovan jako pocet individudlnich poloZzek produkti,
které jsou objednany v ramci této transakce. Naptiklad v situaci, kde je od dodavatele

objednano 5 kust produktu V a 5 kust produktu Z, by pocet pozic v této objednavce €inil 2.

Tabulka 17 Hodnoceni dle po¢tu upominek po terminu dodani
(viastni zpracovani)

Pocet bodu k ptidéleni Upominky vyjadiené v procentech (%)
10 bodu 10085

8 bodli 84-50

6 bodi 49-20

4 body 19-0

2 body 0-(-50)

0 bodi (-51)>
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Komunika¢ni schopnosti

Jasnost a srozumitelnost

Tabulka 18 Hodnoceni komunikaéni schopnosti dodavatele — Jasnost a

srozumitelnost (viastni zpracovani)

Pocet bodu k ptidéleni | Slovni popis stupnice

10 boda VZzdy jasna a srozumitelna komunikace.

5 bodt Vétsinou jasnd a srozumitelna komunikace.

3 body Nékdy nejasnd komunikace.

0 bodu Nejasna a té¢zko srozumitelna komunikace.
Reakéni doba

Tabulka 19 Hodnoceni komunikaéni schopnosti dodavatele — Reakéni doba

(vlastni zpracovani)

Pocet bodt k pfidéleni | Slovni popis stupnice

10 bodi Vzdy rychla reakce, véetné reakce na naléhavé pozadavky.
5 bodi VeétSinou rychlé reakce s minimalnim zpozdénim.

3 body Neékdy pomala reakce, obcas chybéjici odpoved'.

0 bodi Velmi dlouha reak¢ni doba, ¢asto bez odpovédi.

Ochota sdilet informace

Tabulka 20 Hodnoceni komunika¢ni schopnosti dodavatele — Ochota sdilet

informace (viastni zpracovani)

Pocet bodt k pfid€leni | Slovni popis stupnice
10 bodt Plna ochota sdilet vSechny relevantni informace.
5 bodi Ochota sdilet vétSinu informaci.
0 bodi Odmitnuti sdilet diilezité informace.
Flexibilita

Tabulka 21 Hodnoceni komunikaéni schopnosti dodavatele — Flexibilita

(vlastni zpracovani)

Pocet bodi k pridéleni

Slovni popis stupnice

Dodavatel projevuje vysokou uroven flexibility a je

10 bodt schopen rychle reagovat na ménici se pozadavky a potieby,
naléza feSeni.
5 bodi Dodavatel je stiedné flexibilni, s n€kolika omezenimi ve
u

schopnosti ptizptsobit se zménam, nenaléza fesenti.
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Pocet bodt k ptid€leni | Slovni popis stupnice

Dodavatel projevuje nizkou flexibilitu a ma obtize
0 bodi piizpusobit se ménicim se pozadavkiim a potiebam,
nenaléza feSeni.

vvvvv

dodavatele o jeden bod v ptipad¢, ze nastane eskalace, vyrazné nepiiznivy vyvoj v oblasti
kvality, cenové politiky, dodacich termint, nedodrzeni smérnic v oblasti bezpecnosti
a ochrany zdravi pti praci (BOZP) a ochrany zivotniho prostfedi. Tato rozhodnuti budou

vyzadovat schvaleni od vedouciho odd¢leni ndkupu.
Ptidélené body budou vynasobeny vahami, které byly ve spolupraci s inZenyrem
dodavatelské kvality ur€eny v kapitole ¢. 11.2. Na zdklad€ souctu bodl budou dodavatelé

rozde¢leni do skupin A, B a C. Maximéaln¢ dosaZzitelny pocet bodi je 11,25.

Tabulka 22 Stupnice pro rozdéleni dodavateli do skupin A, B, C
(vlastni zpracovani)

Skupina dodavatele Bodova stupnice
A 11,25-7,75
B 7,75-4,25
C 4,25>

e Dodavatel A; dodavatel mliZze byt pln€ uvolnén pro dalsi zakazky.

e Dodavatel B; vysledek hodnoceni je dodavateli oznamen a jsou dohodnuta népravna
opatfeni na zdklad€ analyzy konkrétnich pfiCin. Za tyto kroky odpovida nakupci
zodpovédny za danou komoditu, ve spolupraci s inZenyrem dodavatelské kvality.

Navrhnout schéma eskalace je tfeba do dvou tydnti od provedeni hodnoceni.

e Dodavatel C; pro dodavatele plati stejnd opatieni jako u B dodavatelli. Navic dochazi
k omezeni objednavek (pokud to dand komodita umozZiiuje) — pro realizaci

jednotlivych poptavek/objednavek je tieba schvaleni vedouci nakupu.
Eskala¢ni procedura

Eskala¢ni procedura pfedstavuje formalizovany postup k feSeni problémt, ktery organizace
implementuje k feSeni situace, kdy dodavatel dosahne niz§iho bodového hodnoceni
anasledné spadne do niz$i kategorie. V ramci tohoto projektu je procedura rozdélena

do tfi arovni tzv. levelu:
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e Prvni level; vtomto pifipadé budou osloveni dodavatelé, ktefi byli v ramci
hodnoceni zatazeni do kategorie B. Hodnoceni bude dodavateli zaslano formou
standardizovaného emailu lokalnim ndkupc¢im, ktery pocka na oficialni vyjadieni
dodavatele ohledné pficin, pro¢ bylo jeho hodnoceni snizeno na urovein B.
Odpovédny nakupci by mél provést analyzu poskytnutych informaci a zhodnotit, zda
jsou divody pfijatelné. Mimo jiné bude mit za kol pribézné sledovat situaci
dodavatele. Monitoring bude zahrnovat sledovani komunikace s dodavatelem a jeho

reakce na predlozené pozadavky.

e Druhy level; vtomto piipadé budou osloveni dodavatelé, ktefi byli v rdmci
hodnoceni zafazeni do kategorie C nebo ti, kteti porusili pravidla BOZP nebo EMS.
Hodnoceni bude dodavateli zasldno formou standardizované¢ho emailu lokdlnim
nakupcim, ktery pocké na oficialni vyjadieni dodavatele ohledné pti€in, pro¢ bylo
jeho hodnoceni snizeno na uroven C. Spolu s dodavatelem vytvotfi odpovédny
nakup¢i akéni plan k vyfeSeni daného problému. Spoluprace bude zahrnovat
pravidelnou komunikaci a podporu dodavatele pti zavadéni zmén. Zaroven budou
omezeny poptavky a objednavky ze strany spolecnosti smérem k dodavateli. Pro
realizaci jednotlivych poptavek ¢i objednavek bude tieba schvaleni vedouci nakupu.
Pokud bude existovat vazné podezieni z poruSeni BOZP a systém enviromentalniho
managementu (EMS) dodavatelem, mél by byt proveden audit u dodavatele s cilem

ov¢tit, zda dodavatel skutecné dodrzuje BOZP a EMS.

o Treti level; v ramci tietiho eskalaéniho stupné budou osloveni dodavatele, ktefi
opakované spadaji do hodnoceni kategorie C, tudiZ se nesnazi eliminovat pficiny
problémili — neuspésny eskalacni level 2. Nejdifive provede odpovédny ndkupci
dikladnou analyzu historie dodavatele, poté spolu s vedoucim nakupu domluvi
osobni schiizku s dodavatelem. Stejné jako v pfedchozim pfipad€é budou omezeny
poptavky a objedndvky ze strany spolecnosti smérem k dodavateli. Pro realizaci
jednotlivych poptavek/objednavek bude potieba schvaleni vedouci nakupu. Zaroven
budou pozastavena nova jednani s dodavatelem. V piipadé, ze nedojde ke vzajemné
dohodé mezi dodavatelem a vybranym podnikem, pfechazi eskalace na management

¢eské divize a centralni pobocky v Némecku.
Ve vyjimecnych ptipadech miize ndkupci pozadat pisemné vedouci nakupu o upusténi od
eskalace dodavatele hodnocen¢ho B, nebo C. VZzdy musi byt jasn¢ definovano od ¢eho je

upusténo a z jakého divodu.
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Tabulka 23 Eskala¢ni procedura
(vlastni zpracovani)
Eskalacni Level 3

Eskalaéni Level 1

Dodavatel v B hodnoceni

e Zaslani hodnoceni
dodavateli formou
standardizovaného
emailu

e Oficialni vyjadieni
dodavatele k pfi¢inam B
hodnoceni

e Odpovedny nakupci
provadi analyzu
poskytnutych informaci

e Odpovedny nakupci
prabézng sleduje situaci
dodavatele

Lokalni nakupci

Eskala¢ni Level 2

Dodavatel v C hodnoceni
Poruseni pravidel BOZP/EMS

e Zaslani hodnoceni
dodavateli formou
standardizovaného
emailu

e Oficialni vyjadfeni
dodavatele k pfi¢inam B
hodnoceni

e Vytvoteni akéniho planu
k vyfeSeni problému

e Omezené
poptavky/objednavky
(nutné schvaleni PM)

e Na zékladé podezieni
z poruSeni BOZP a EMS
dodavatelem se provadi
audit u dodavatele

Lokalni nakup¢i + SQE

Dodavatel opakované v C
hodnoceni/netspesny eskalacni
level 2

e Analyza historie
dodavatele

e Osobni schizka
s dodavatelem

e Omezené
poptavky/objednavky
(nutné schvaleni PM)

e Nova jednani
pozastavena

e Piechazi se k feSenim na
urovni managementu CR
a CU

VYMEZENI ODPOVEDNOSTI

Lokalni nakupc¢i/manazer
nakupu/ management/ SQE

APLIKUJE SE KDYZ

POZADOVANE AKCE

10.4 Vytvoreni Sablony v MS EXCEL

Jiz dfive bylo zminéno, Ze nejvetsi, a tudiz 1 hlavni problém je, Ze v soucasné dobé

v organizaci chybi systematicky postup k hodnoceni dodavateli pro neptimy material. Do

této doby byli dodavatelé hodnoceni neoficialn€ s Sabloné MS Excel, ktera nebyla spravné

zpracovana. V teoretické casti, presnéji v kapitole ¢.

%

1.5, se autorka prace zabyvala

1 dulezitosti digitalizace ndkupnich procesti. Jednim z prvki této digitalizace je prave

ptevedeni hodnoceni dodavatelli do spravné fungujici Sablony v programu MS Excel.
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Hodnoceni dodavateld SAP | SHP Data — reklamace_upominky Data - splatnosti Data - komunikace Data - certifikace Postup SAP

Obrazek 12 Listy v nové §abloné pro hodnoceni dodavateli v programu MS Excel
(vlastni zpracovani)

Soubor se sklada z osmi listu:

e Hodnoceni dodavatelti e Data — splatnosti

e SAP e Data — komunikace
e SHP e Data — certifikace

e Data — reklamace a upominky e Postup SAP

Obrazek 13 Hodnoceni dodavatelit — MS Excel
(vlastni zpracovani)

Prvni list s ndzvem "Hodnoceni dodavatelii" na obrazku €. 13, oznac¢eny Cervenou barvou v
programu Excel, obsahuje soucty vsech kritérii pro hodnoceni dodavateli a nasledné
rozdéleni téchto dodavatelt do skupin A, B a C na zaklad¢ konecnych bodovych hodnoceni.
Obrazek byl zmenSen s ohledem na citlivé interni informace, které se tak stavaji necitelnymi.
Soucasné jsou na tomto listu uvedeny tabulky s pocty bodl ptidélenych jednotlivym
kritériim, jak je popsano v kapitole ¢. 10.3. Autorka prace tak mohla vyuZit funkci "KDYZ",
ktera testuje urcitou podminku a na zékladé¢ vysledku rozhoduje. V tabulce se pak
u upominek, reklamaci a certifikaci ptid€luji body automaticky. Pro hodnoceni platebnich
podminek a komunikace jsou body pfidélovany manualné. Poté autorka pouzila funkci pro
vypocet soucinu bodového hodnoceni a pfedem urcenych vah. Poslednim krokem

je automatické secteni bodii pomoci vhodné funkce. Poté jsou dodavatelé¢ rozdéleni do
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skupin A, B a C opét s vyuzitim funkce "KDYZ". Tento list je propojen s ostatnimi listy,
coz usnadiiuje prenos dat. To znamend, ze jakékoli zmény informaci na listech pro

reklamaci, upominky, komunikaci, certifikaci a splatnost se projevi i na hlavnim listu.

Autorka prace zvolila rozdé€leni do vice listi ze dvou hlavnich divodii. Prvni list obsahuje
kone¢né hodnoceni pouze padesati nejvétSich dodavateli podle jejich obratu za dané
ctvrtleti, jak je popséano v kapitole ¢. 10.3. Ostatni listy zahrnuji i dodavatele, ktefi se do
tohoto konecného hodnoceni nedostali, avSak jsou jim stale piidélovany body dle bodové
stupnice. Diivodem je, aby v piipadé, ze se tito dodavatelé dostanou do hodnoceni pozdéji,
nakup¢i nemuseli provadét bodovani znovu. DalSim divodem je, ze nové ma byt
za hodnoceni zodpovédnych vice pracovniku nez diive. Podrobnosti o rozdé€leni pravomoci

pro hodnoceni jsou uvedeny v kapitole ¢. 10.3.

Autorka prace vyuZila v nové Sabloné principu Poka Yoke, ktery se vyuziva k minimalizaci
¢i eliminaci chyb v riznych procesech. Nakup¢i maji ptistup pouze k listim pro hodnoceni
platebnich podminek a komunikace, odborny asistent ma pfistup k hodnoceni certifikaci.

Ostatni listy jsou pro n€ uzamceny. InZenyr dodavatelské kvality ma pfistup ke vSem listim.

Reklamace Q4
upominky pro cann =

Dodavatel Jilf] Soutetz obra R puie po Poie LT LT B podet polofek alkulaci Popisky fadki -Pmet
1733 382 000 - 1 1 o
60033 319381 135 326 326 135
5 290 263 - 2 2 0
7341 248 227 - 12 12 0
9 158 641 18 64 64 18
16617 155 673 32 a1 a1 32
358 143405 - 12 12 0
139 139979 - W@l 1w
10618 129113 - % % 0
10450 128757 59 45 45 59
0002 120279 15 a2 42 15

390 110 797 250 128 128 250 celkovy souiet 11
137 110 568 12 58 58 12
390 95 315 99 164 164 99
17087 98840 - a2 22 (]
968 90 208 17 25 25 17
20162 831223 15 S
2016 82482 11 27 27 n
10154 B0 085 74 148 148 74
12174 77304 - 120 130 0
38 74359 5 59 59 5

Obrazek 14 Data — reklamace a upominky — MS Excel
(vlastni zpracovani)
Druhy list "SAP" obsahuje data ziskana z aplikace SAP. List je z4sadni, protoze obsahuje
informace o poctu objednanych pozic u dodavateli. Tato data jsou klicova pro vypocet
reklamaci a upominek, jak je popsano v kapitole 10.3. Postup stahovani dat je graficky
znazornén pomoci screenshotli na listu "POSTUP SAP". Obdobné jako v pfedchozim
pfipad¢ list "SHP" obsahuje informace o reklamacich stdhnuté z aplikace SharePoint.

Tyto dva listy jsou propojeny v listu "Data — reklamace a upominky", kde jsou zaznamenany
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kone¢né pocty reklamaci a upominek. Jak bylo jiz uvedeno, tato ¢isla jsou automaticky
prenesena do prvniho listu, kde jsou pomoci vzorct (10.1) a (10.2) vypocitana procentudlni

vyjadfeni reklamaci a upominek.

Postup pro hodnoceni komunikace s dodavateli.

KaZy n3kupti zhodnoti pouze ty dodavatele, kteff mu byli 5
piidéleni tzn. o né dodavatelé podle nakuptich 3
Komunikace s dodavateli se bude 5 ritérit o

komunikace

302] 2012330

s0s| 10086t
305 1019354
305 1016963
315] 1012908

Flexibilita dodavstele pfizplsobovat se potadavkim zikamib B

mald reakee, obEas chybéici odpoved.
0 [Velmi dlouhs reakéni doba, & e

315 1017387

305 21064

318] 1019959

S15| 2008390
30¢] 250002
08| 2005253
315] 2008962
02| 2000083)
305| 1004023
508 2002014

S02) 120052
315] 1003385
sos|  aoo7sa1
317] 1014734
517]  1000284]
302] 1004139
215 230055

302] 1004080
s0s| 1003977
302] 1004134
08| 1001800)

Obrazek 15 Data — komunikace — MS Excel
(vlastni zpracovani)

Dalsi dva listy, které se tykaji hodnoceni platebnich podminek a komunikace s dodavateli,
které je vyobrazeno na obrazku €. 15, si jsou velmi podobné. Opét na zdklad€ principu Poka
Yoke si v kazdém z téchto listi mohou nakupci vyfiltrovat své Cislo tzv. skupinu ndkupu,
kterou autorka zminiuje v kapitole €. 7.1 To jim umozni hodnotit pouze dodavatele, ktefi jim
byli ptidéleni. Zaroveii mohou pouZzit vybér z pfedem stanovené bodové stupnice, coz
zabraniuje chybam vznikajicim z neumyslného pfepsani jiného ¢isla. Oba listy obsahuji
1 ndvod pro nakupciho, jak body spravné ptidélovat. Stejné€ jako v pfedchozim piipadé jsou

bodova hodnoceni automaticky pfenesena do prvniho listu.

Platnost Platnast
0 re001 15045001
2607.2025 ang | _aso7aoas ne Legenda
[ ne
o 3105205 | ne
Ne I ne
30082024 | o 0652025 | ane
Ne ane
| i ne
14.03.2025 Ne. 1 ano
Ne. ana
Ne. ne
1 Ne. | ne
17.04.3024 ang 23022008 ana
10042025 | Ne. ne
1 ne
Ao 1 ne
Ao 1 o
Ao 1
Ao 22083024 Ne T e T Galoseno
Ne 1
Ao | oesozeas | The
Ana. T asazaozs | Ne 1
Ao a so102023
Ao [
ana n:
Ao [
Ne - n:
fng 23202000 I

Obrazek 16 Data — certifikace — MS Excel
(vlastni zpracovani)
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Posledni list "Data — certifikace" na obrazku ¢. 16, jak popisuje autorka v kapitole 10.3,
je spravovan odbornym asistentem. List obsahuje informace o vlastnictvi certifikatti ISO
9001, ISO 14001 a ISO 45001. Certifikace ISO 14001 a ISO 45001 jsou povazovéna za
relevantni pouze pro dodavatele oznacCené piislusSnym atributem/piiznakem. Atribut ¢i
pfiznak pfid€luje v listu inzenyr dodavatelské kvality slovy "ANO/NE", které vybira
z predem pfipraveného vybéru. Odborny asistent néasledné¢ kontaktuje dodavatele c¢i
kontroluje dodavatelsky portal, aby zjistil, zda piislusny dodavatel certifikaty disponuje.
Pokud nové zatazeny dodavatel neni v portalu zalozen, asistent jej zaregistruje a vyzada si
potiebné certifikaty. Pokud dodavatel certifikaty vlastni napiSe odborny asistent do kolonky
prislusného certifikatu slovo "ANQ", vedle zapisuje datum ukonceni platnosti certifikatu.
Barevné znaceni dodavatelli pak poméha s piehlednosti: zelena barva oznacuje dodavatele,
ktefi nevlastni zminéné certifikaty, ale zaslali podniku jiné osvédcCeni ¢i prohlaseni, oranzova
oznacuje ty bez certifikatd a Cervena ty, ktefi na zadosti o certifikaty nereaguji. Barevné

oznaceni je opét zautomatizované funkci "KDYZ".

Pro zachovéni anonymity vybraného podniku a jeho dodavateld, oznacuje autorka
dodavatele v programu MS Excel cislem, které je dodavateli automaticky ptidéleno

po zalozeni v aplikaci SAP.

10.5 Vymezeni zodpovédnosti

Jak uz bylo zminéno v kapitole ¢. 7.2.2 za hodnoceni dodavateli odpovidal pivodné pouze
inZenyr dodavatelské kvality. S cilem roz$ifit zapojeni nakupniho oddéleni do tohoto
procesu bylo rozhodnuto, ze ndkupci budou také aktivné zapojeni do hodnoceni dodavateli,
nebot’ praveé oni jsou s nimi v neustdlém kontaktu a maji diikladny piehled o jejich vykonu
a chovani. Zaroven muiize sdileni odpovédnosti a kol mezi vice ¢leny tymu zvysit celkovou

rychlost a efektivitu procesu hodnoceni dodavateli.

V ptvodni verzi systému hodnoceni dodavateli byl inzenyr dodavatelské kvality
zodpoveédny za 100 % aktivit souvisejicich s procesem, véetné piipravy materidll, fizeni
puvodnich kritérii, vyhodnoceni vysledkli a prezentace hodnoceni ndkupnimu oddéleni
behem porad. Jak uvadi tabulka ¢. 7 v kapitole ¢. 7.2.2 zpracovani piivodniho hodnoceni

dodavatell trvalo inZenyrovi celkem 3 hodiny.
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Na zaklad¢ doporuceni inzenyra dodavatelské kvality byla pro rozdéleni zodpovédnosti
v systému hodnoceni dodavateli vyuzita RACI matice, ktera je popsana v teoretické Casti

v kapitole €. 4.

Tabulka 24 RACI matice
(vlastni zpracovani)

Kli¢ovy InFent
Referent uzivatel pro Odborny o
. . dodavatelské
nakupu SAP a asistent .
kvality
eProcurement
Platebni podminky R A
Komumka!cm R A
schopnosti
Pocet upominek po
0 - RA
terminu dodani
Pocet reklamaci RA o
Certifikace R A
Ptid¢€leni ptiznaku RA
Kone¢né hodnoceni RA
Prezentace vysledki [ I I RA

R = Responsible — Odpovédny za provedeni

A = Accountable — zodpovédny za vysledek

C = Consulted — pfipominkuje nebo schvaluje

I = Informed — informovan

V ramci nové navrZzeného systému hodnoceni bude referent nadkupu u dodavatelti svych

pridelenych komodit pfipravovat pro hodnoceni dodavateli nasledujici kritéria:
e Platebni podminky
e Komunika¢ni schopnosti

Referent nédkupu, ktery zastava i funkci kli¢ového uzivatele pro SAP a eProcurement bude

piipravovat:
e Pocet upominek po terminu dodani — stahovani dat ze systému SAP

e Reklamace — Stahovani dat ze systému SHP
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Inzenyr dodavatelské kvality bude spolu s asistentem zodpovidat za nasledujici kritéria

hodnoceni dodavatelu:

e Status certifikace — asistent vyzadda od dodavatelti certifikace a pravidelné¢ bude
sledovat jejich data platnosti. Asistent bude zodpovidat za tdrzbu dodavatelt

na portale dodavatell, ktery byl zminén v ramci zaloZeni v kapitole €. 8.1.
e Konecné hodnoceni
e Prezentace vysledka
Inzenyr dodavatelské kvality bude moci piidélit nebo odebrat bod za tzv. soft facts.

Nové budou aktivity procentné rozdéleny podle casu potifebného k jejich zpracovani

nasledujicim zptisobem:

Tabulka 25 Vyjadfeni ¢asu na pripravu jednotlivych aktivit v procesu hodnoceni
dodavateli v % (viastni zpracovani)

Vyjadreni ¢asu na

Aktivita Cas na pripravu pFipravu v %

Referent nakupu
Platebni podminky 10 minut 5,88 %

Komunikaéni schopnosti 10 minut 5,88 %

Kli¢ovy uzivatel pro SAP a eProcurement
Pocet upominek po terminu

dodani 25 minut 14,71 %

— stahovani dat ze SAPu

Pocet reklamaci — stahovani

15 minut 8,82 %

dat z SHP
Odborny asistent
Certifikace 60 minut 35,29 %
Inzenyr dodavatelské kvality

Ptidéleni ptiznaku 10 minut 5,88 %
Konec¢né hodnoceni 20 minut 11,76 %
Prezentace vysledkt 20 minut 11,76 %

Celkem: 170 minut 100 %
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Jak je z ptedchozi tabulky (€. 25) zfejmé, nové bude inZzenyr dodavatelské kvality zodpovidat
za 29,4 % cinnosti v hodnoceni dodavatelil — pfidéleni piiznaku, konecné hodnoceni

a prezentace vysledk.

Nékup¢i budou zodpovidat za 11,76 % cCinnosti. Jedna se pfedevsim o hodnoceni platebnich
podminek a komunika¢nich schopnosti dodavateld. Celkovy pramérny ¢as na zpracovani
je stanoveny na 20 minut. Autorka prace zohlednila skutecnost, ze kazdy z osmi referent,
ktefi hodnoti dodavatele na zaklad¢ svych vlastnich zkuSenosti, ma ptidéleny odlisny pocet
dodavateli. Nutno podotknout, ze rozdily v poctu dodavatelii ptipadajicich na jednoho

referenta nejsou vyrazné velké.

Jeden z referentti, ktery zastava i funkci klicového uzivatele pro SAP a eProcurement, bude
zodpovédny za ptipravu dat ze systému a jejich nahrdni do ptedem piipravené Sablony.
Celkovy cas potiebny pro tuto ¢innost ¢ini 40 minut, coz pfedstavuje 23,53 % celkového
hodnoceni. Je dulezité podotknout, Ze s referentem bylo pfedem konzultovano, zda bude mit

dostate¢ny Cas a prostor pro zpracovani pridéleného ukolu.

Odborny asistent, ktery byl v roce 2024 najat na zpracovani firemni dokumentace, bude mit
za ukol zpracovat 35,29 % hodnoceni. Aktivita bude zpracovavana pouze jednou za kazdé

Ctvrtleti, tedy Ctyfikrat rocné.

10.6 Vybér dodavatelu

Pokud jde o systém vybéru dodavatelli pomocného a rezijniho materialu, autorka prace
se rozhodla nezménit jiz zavedeny a osvédceny systém pro nakupni referenty. Dodavatelé
budou 1 nadéle vybirani dle shodnosti nakupovaného zboZi s pozadavkem na nakup, dle ceny
a dle dodaci lhiity — pokud neni vedenim z&vodu rozhodnuto jinak nebo pokud dodavatel

neni jediny, monopolni.

Jedinou zménou, ktera by méla byt implementovana do smérnice vybéru dodavatell je,
ze nakupni referenti by se méli pii vybéru opirat o vysledky hodnoceni dodavatelt. Tento
pfistup by mél zajistit, Ze vybér dodavateli bude zaloZzen na objektivnich kritériich

a poskytne nakupnim referentim lepsi podminky pfi rozhodovani.
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11 ZHODNOCENI PROJEKTU HODNOCENI A VYBERU
DODAVATELU VE VYBRANEM VYROBNIM PODNIKU

V nésledujici kapitole se autorka prace zaméti na komplexni zhodnoceni projektu hodnoceni
a vybéru dodavateli ve vybraném podniku. Nasledné poskytne doporuceni a navrhy
pro oddéleni ndkupu souvisejici s touto tématikou. Zaroven se jednda o posledni cast

¢asového harmonogramu projektu, ktery navazuje na tabulku ¢. 13 z kapitoly ¢. 10.3.

Tabulka 26 Casovy harmonogram zhodnoceni projektu
(vlastni zpracovani)

Rok 2023 2024
Tyden 44 |45 (46 | 47|48 [49 (50|51 |52|1|2|3[4|5|6|7|8]|9[10|11]12]13 |14

Konzultace projektu s
vybranym podnikem

Sbér dat pro analyzu
procesu nakupu a
systému vybéru a
hodnoceni dodavateld

Analyza ziskanych dat

Vyhodnoceni analyzy

Analyza ¢innosti nakupu

Stanoveni cilt projektu

Workshop s inzenyrem
kvality dodavateld
Navrh konceptti pro
projekt

Stanoveni postupu
hodnoceni

Stanoveni eskala¢ni
procedury

Tvorba MS Excel

Vychodiska
pro projekt

Vymezeni zodpovédnosti

Navrh projektu

Analyza Casové potieby

Zhodnoceni vysledka
projektu

Navrhy a doporuceni

Zhodnoceni
projektu

Nejdiive se bude autorka zabyvat financnim zhodnoceni projektu. Implementace
neptfedstavuje pro podnik Zadné dalSi ndklady. Divodem je, Ze pro ucely hodnoceni
dodavatelil je vyuzit jiz zavedeny excelovy program, ktery je v podniku pouzivan na denni
bazi. Zéaroven byla v tomto programu vytvofena i pivodni zkuSebni verze k hodnoceni

dodavatelti, tak jak zmifuje autorka v kapitole &. 7.2.2. Skoleni referentdi ndkupu bude
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realizovano v ramci tydennich porad a bude provedeno inzenyrem dodavatelské kvality
a autorkou prace, kterd je v podniku zaméstnana. Odborny asistent bude stejnym zptisobem
proskolen samostatn¢. Tato opatfeni minimalizuji potfebu externich zdroji a dodatecnych

finan¢nich prostiedkii k implementaci projektu.

V soucasné dob¢ nelze presné urcit financéni vynosy, které¢ bude novy systém hodnoceni
dodavatelti pfindset. Hlavnim tc¢elem nového navrhu je, Ze ndkupni oddéleni bude mit
k dispozici spolehlivé dodavatele poskytujici kvalitni produkty. To miize vést
k dlouhodobym vyhoddm a sniZeni rizika v oblasti dodavatelského fetézce a zaroven

k pozitivnimu dopadu na celkovou efektivitu a konkurenceschopnost vybraného podniku.

Pivodné Inzenyr dodavatelské kvality zpracovaval 100 % aktivit v hodnoceni dodavatela.
V soucasné chvili bude inZenyr zodpovédny za necelych 30 % aktivit. Timto rozdélenim
pracovni zatéze na vice lidi pomoci RACI matice dochazi nejen k optimalizaci ¢asu, ale
dochazi k lep$imu vyuziti kapacit a kvalifikaci jednotlivych ¢leni tymu. To vede k lepSimu
a komplexnéjsimu posouzeni dodavatelli, minimalizaci chyb a presnéjSim vysledkiim
hodnoceni. Proces se tak stdivd mnohem efektivnéjSim. Lze i zjistit, o kolik procent se stal

proces efektivngjsi, porovnanim piivodniho stavu hodnoceni dodavateld s novym.

Efektivita = Piivodni podil — Novy podil (11.1)
Efektivita =100 % - 29,4 % (11.2)
Efektivita = 70,6 % (11.3)

Novy systém hodnoceni dodavatell se stal efektivnéjsi o 70,6 %.

Jednou z dalSich vyhod nov€ navrzeného systému je i dspora ¢asu k provedeni procesu
hodnoceni dodavatelt. Jak je z tabulky €. 25 ziejmé, rozdélenim ukolt se celkovy ¢as nutny
k hodnoceni dodavatelti zkratil o 10 minut, jak uvadi tabulka ¢. 25, ve srovnani s pivodnim
systémem, jak naznacuje tabulka €. 7. I kdyZ byly do hodnoceni ptidana nova kritéria a dalo
by se tak ptedpokladat, Ze celkovy €as hodnoceni bude delsi nez pivodni, byly zjistény

faktory, které tomu zabranily.

1. Nové je za stahovani dat ze systému SAP a SHP, které slouZi k ptipravé hodnoceni
poctu upominek po terminu dodani a reklamaci, zodpovédny referent nakupu, ktery
zastava 1 funkci kli¢ového uZivatele pro SAP a eProcurement. Na zaklad€ provedeni
vzorového hodnoceni, které bylo zpracovano do nové Excelové Sablony, bylo

zjisténo, ze referent dokédze pfipravit data do Sablony rychleji nez inzenyr
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dodavatelské kvality. Z pivodnich 50 minut staci referentovi na ptipravu podkladi
pro hodnoceni 40 minut. Divodem mutze byt i to, Ze je referent profesné¢ starsi a ma

se systémy vétsi zkusenosti.

2. Vplavodni Excelové Sablon¢, jak je zminéno v kapitole ¢. 7.2.2, nebyly listy
vzajemné provazené. Jak popisuje kapitola ¢. 10.4, autorka tuto chybu odstranila.
Data se tak do kone¢ného listu hodnoceni nemusi piepisovat rucné. Toto zlepSeni
vedlo k tomu, ze ptiprava konecného hodnoceni jiz nezabere piivodnich 40 minut,

jak naznacuje tabulka ¢. 7, ale pouhych 20 minut, jak je uvedeno v tabulce ¢. 25.

Rozdil celkové potieby casu k hodnoceni dodavatelti mezi pivodnim a novym systémem

prehledné znazorniuje asova osa na obrazku €. 12.

Kone¢né hodnoceni

120 min 40 min 20 min

180 min

Konecné

130 min 20 min | 20 min

170 min

Obrazek 17 Porovnani ¢asovych os piivodniho a nového systému
(vlastni zpracovani)
Jak bylo zminéno v kapitole ¢. 10.3 hodnoceni dodavatelii pro ostatni nakupované zbozi
bude podle nového konceptu opét provadéno oddélenim nakupu ctvrtletné, a to u padesati
dodavateli s nejvétSim obratem za dané Ctvrtleti. Z ¢ehoZz vyplyva, Ze hodnoceni dodavatelt
bude provadéno ctytikrat rocné. Celkova roéni ¢asova uspora tak ¢inni 40 minut (10 minut

vynasobeno Ctyfikrat)

Vramci této kapitoly zpracovala autorka diplomové prace i1 sumarizaci naplnéni
stanovenych cilii z kapitoly 9.1 do piehledné tabulky ¢. 26. Autorce se povedlo splnit
vSechny cile. Jedinou vyjimkou zistdva stanoveni nového KPI — klicového ukazatele
uspésnosti. Pokud se rozhodne nakupni oddéleni vybraného podniku novy systém hodnoceni
v ramci procesu hodnoceni a vybéru dodavateli implementovat, budete toto KPI stanoveno

v prubéhu prvniho hodnoceni.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

92

Tabulka 27 Sumarizace naplnéni stanovenych cilt

(vlastni zpracovani)

Sumarizace naplnéni stanovenych cilit

Cile projektu

Stav cile

Hlavni cil

Zvysit efektivitu hodnoceni dodavatelt
30 %.

SpInéno. Ovéteno pocty

v kapitole €. 11. V porovnani
s pivodnim systémem se
efektivita hodnoceni zvysila o
70 %, na zaklad¢ rozdé€leni
¢innosti mezi jednotlivé ¢leny
tymu.

Dil¢i cile

Stanovit nova kritéria pro hodnoceni
dodavatelti na zéklad¢ potieb a pozadavki
podniku.

Nastavit vahy pro jednotliva kritéria podle
jejich dulezitosti.

Zajistit, aby novy systém byl snadno
pouzitelny.

Sestaveni pracovniho postupu pro novy
systém hodnoceni.

Zkréaceni doby trvani hodnoceni, které
provadi inzenyr dodavatelské kvality.

Nastaveni KPI pro novy systém hodnoceni.

Splnéno. Kritéria byla
stanovena v kapitole 10.1 a
popséna v kapitole 10.3
Zohlednéna byla jak ptani
podniku, tak cile diplomantky.
SpInéno. Popséano v kapitole
10.2. Pfinosem jsou
nezkreslené vysledky nového
systému hodnoceni.

SpInéno. Pro novy systém je,
stejné jako ptivodné, pouzita
aplikace MS Excel, ktera je ve
firmé¢ zavedena a pouZivana.
Splnéno. Popséano v kapitole
10.3. ObsaZzeno v pftiloze P III.
Splnéno. Popséano v kapitole
11. Uspora 10 minut na
provedeni celkového
hodnoceni dodavateld.

Rozpracované.

11.1 Navrhy a opatieni ke zlepSeni

V neposledni fad€ se autorka diplomové prace zaméti na poskytnuti navrhii a opatfeni ke
zlepSeni vybraného podniku. Nejdiive budou prezentovana doporuceni, kterd tizce souviseji

se systémem hodnoceni a vybérem dodavateli.
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Pravidelna aktualizace informaci tykajicich se dodavateli

Jak uz bylo zminéno v kapitole ¢. 7.2.1 kazdy novy dodavatel je zaloZen na firemnim webu
tzv. portalu dodavateld, ktery slouzi k ukladani a poskytovani informaci o dodavatelich,
zahrnujici jejich adresy, kontaktni osoby, materidlové skupiny a dokumentaci, jako jsou
certifikaty a dalsi relevantni informace. Vybranému podniku se doporucuje pravidelna
sprava tohoto portalu, vcetn¢ aktualizace zminénych informaci. Systém se mimo jiné
pouziva i ke kontrole v ramci hodnoceni dodavatela dle vlastnénych certifikaci. Jakékoliv
zmény v portalu by se mély automaticky upravovat i v Sablon¢ pro hodnoceni dodavatelt.
To by mélo v kone¢ném vysledku pfinést kone¢nou tsporu casu pii hodnoceni kritéria
kvality, nebot’ by se nepracovalo s informacemi staré tii mésice (jak uvadi kapitola ¢. 7.2.2

hodnoceni probiha ¢tvrtletné, kazdé tfi mésice).
Aktualizace popisu pracovnich mist

Oddéleni lidskych zdroji by mélo aktualizovat popisy pracovnich pozic na zakladé nového
rozdéleni tkolii v procesu hodnoceni dodavatelti a zajistit tak pfesny a aktudlni popis

pracovnich povinnosti a ocekavani.
Vybranému podniku se mimo jiné doporucuje:

e Pravidelné sledovat pokles reklamaci a zpozdénych dodavek a jaky ma na tyto

faktory vliv systém hodnoceni dodavatelii

e Nabidnout referentim nakupniho oddé€leni kurzy tykajici se prace v programu MS

Excel, nebot se jedné o program, ktery je nakupem nejvice pouZivan.

V teoretické ¢asti prace, v kapitole €. 2, byl podrobné rozebran pojem marketing a jeho
podobor ndkupni marketing, jenz se zamé&tuje na budovani vztaht s dodavateli. Autorka této
prace vyuziva téchto teoretickych poznatki k formulaci navrhii a doporuceni pro nakupni
oddéleni vybraného podniku, nebot’ celd prace reflektuje diileZitost udrzovani solidnich
vztahll s dodavateli, zdiiraznuje potiebu dodavani vysoce kvalitnich produkt a sluzeb a

klade diiraz na pravidelnou komunikaci s vybranymi dodavateli.
Vytvoreni transparentniho dodavatelského portfolia

Jednim z navrhovanych doporuceni je, aby spolecnost zvefejnila seznam schvalenych
dodavatelll na firemnim webu pro dodavatele. Doporuceni se tyka predevsim dodavatelt
pfimého materialu, nebot’ praveé jejich vyrobky a sluzby, maji vliv na kvalitu vysledného

produktu. Vybrany podnik by mél kazdému dodavateli, ktery spada do kategorie A, pfidélit
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kratky profil s dirazem na jejich silné stranky a pfinosy pro podnik. Zaroveil by se mél
podnik zaméfit na dodavatele, kteti propaguji udrzitelné vyrobni postupy a vyrobky. Jelikoz

1 sam vybrany podnik se snazi co nejvice prispét k udrzovani zivotniho prostiedi.

Nejen, ze vytvoreni portfolia upoutd pozornost zdkaznikii a zvySuje jejich divéru ve vyrobky
a podnik, ale také motivuje ostatni firmy k posilovani své konkurenceschopnosti na trhu.
Tim se zaroven zlepSuje povédomi o znacce, kterou podnik reprezentuje. Jednou
ze spolecnosti, ktera pravidelné vydavala seznam svych top dodavateld, je nadnarodni

americka akciova spole¢nost Microsoft.
Zlepseni zpétné vazby

Kazdy podnik ¢eli vyzvam a nedostatkiim, a pravé proto je dilezité neustale pracovat
na jejich zlepSeni. Podniku je tak doporuceno, aby pravidelné provadél prizkumy
spokojenosti, které by poskytovaly zpétnou vazbu od dodavatelti ohledné jejich spokojenosti
s komunikaci ze strany zdkaznika. Ziskané informace by slouzily jako zéklad pro identifikaci
silnych a slabych stranek a oblasti, které jsou ve firmé& potieba vylepsit. Tim by doslo
k posileni celkovych vztahli mezi podnikem a dodavateli. Je nutné si uvédomit, ze bez
dodavatelll by se podnik neobesel, stejné jako dodavatelé potiebuji své zdkazniky. Prizkumy
spokojenosti s dodavateli by mély byt soucasti aktivit, které podnik provadi k udrzeni

a posilnéni téchto vzajemnych vztaha.
Systém odmén pro dodavatele s vysokym hodnocenim

Je bézné, Ze dodavatelé svym zdkazniklim nabizeji propagacni predméty nebo jiné dary
k podpote své znacky a dobrého jména. Vzhledem k tomu by mél i vyrobni podnik zvazit
implementaci syst¢tmu odmén pro své dodavatele, ktefi dosahuji vysokych hodnoceni
od nakupniho oddéleni. Odménou muze byt napiiklad balicek propagacnich predmétt
podniku, které jsou momentalné k dispozici nevyuzité na skladé. Nejen, Ze by tak doslo
k podpofe udrzovani a posilovani dobrych obchodnich vztahti, které si vybrany podnik
s dodavateli udrZuje, coz bylo zjiSténo v ramci SWOT analyzy v kapitole €. 6.2.2. Systém

odmén by zaroven piispival k propagaci znacky vyrobniho podniku.

Uvedena opatieni a navrhy mohou poslouzit jako inspirace pro podnik k racionalizaci svych

aktivit a k budovani trvalych a vzajemné prospé$nych vztahli s dodavateli.

Doporuceni byla autorkou prace v tabulce ¢. 27 vyhodnocena z pohledu ptinost, uspor

a bariér.
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Tabulka 28 Vyhodnoceni navrhi a opatieni ke zlepSeni
(vlastni zpracovani)

Navrhovana doporuéeni |

Vyhodnoceni

Pravidelna aktualizace Piinos | Préace s aktudlnimi informacemi je snazis.
informaci tykajicich se Uspora | Uspora €asu pii hodnoceni dodavatelil.
dodavateli Bariéra | Administrativné slozit&js a dasové narocné.
. Racionalizace efektivity a produktivity
Prinos ch .
Aktualizace popisu pr?':lC.OVl’ll'C proc§su.
pracovnich mist Uspora Mln'lmahzace nejasnosti v pracovnich
povinnostech
Bariéra | Administrativné slozit¢jsi a ¢asoveé naro¢né.
Prinos | Zlepseni spolehlivosti dodavatelského fetézce.
Pravidelné sledovat O Prevence problémtim vzniklé z reklamaci ¢i
: spora e, ,
pokles reklamaci a P zpozdénych dodavek.
zpozdénych dodavek ., Casova naro¢nost pro pravidelné monitorovani
Bariéra ] ,
dodavek a reklamaci.
PR . Pfin Zlepseni efektivity pra nym cmem.
Kurz tykajici se price PFinos ?pse .e ektivity prace s danym systéme
v programu MS Excel Uspora Mlnlmahzace chyb a nesrovnalosti.
Bariéra | Cas a naklady na skoleni.
Piinos | ZvySeni divéry u zédkazniku a vefejnosti.
Vytvofeni ‘ Uspora | Snizeni ¢asu pro vybér dodavatele.
dodavatelského portfolia Barié Nutnost pravidelné aktualizace seznamu,
ariéra .. et weixens . T
administrativné slozitéj$i a Casoveé narocné.
Prinos | Identifikace oblasti pro zlepSeni.
Uspora | Racionalizace procesii nakupu.
Zlepseni zpétné vazby Nékteti dodavatelé mohou byt neochotni
Barié poskytnout uptfimnou zpétnou vazbu. Diivodem
ariéra | .. " “ .
muze byt obava z ukon¢eni obchodniho vztahu
vybranym podnikem.
Prinos | Posileni obchodnich vztahli a propagace znacky.
System odmén pro O Omezeni finan¢nich ztrat spojené se Spatnymi
spora .
dodavatele P vztahy s dodavateli
Bariéra | Budouci ndklady na propagacni produkty.
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12 SHRNUTI PRAKTICKE CASTI

Na zaklad¢ vysledkt analyzy nakupnich ¢innosti, kterou provedla autorka prace pomoci
vlastniho pozorovani, byly v tabulce ¢. 8 v kapitole ¢. 8 popsany Ctyfi problémové oblasti
odd¢leni ndkupu tykajici se vybeéru ndkupnich kanalli, informacnich zdznamt, potvrzovani

objednévek a kontroly dodacich termintl.

Soucasti analyzy bylo i vyhodnoceni piivodniho systému hodnoceni a vybéru dodavateli
provedené v kapitole €. 7.2. Na zaklad¢ zjisténych nedostatkti byl vytvotren projekt, jehoz
hlavnim cilem bylo zvySeni efektivity hodnoticiho procesu. Pivodné bylo hodnoceni
zpracovano pouze inzenyrem dodavatelské kvality (uvedeno v kapitole 7.2) Jak uvadi
kapitola ¢. 10.5, v novém systému jsou jednotlivé ukoly v hodnoticim procesu rozdéleny
mezi Cleny tymu nakupniho oddé€leni. Bylo tak dosazeno zvySeni efektivity hodnoceni

0 70 % (kapitola ¢. 11).

V pivodnim systému mélo kazdé ze tii kritérii pridélenou vahu, ktera slouzila pouze jako
orientacni ukazatel dalezitosti (uvedeno v kapitole 7.2). V kone¢ném hodnoceni se s vahou
nepracovalo, a proto nebyly vysledky spolehlivé. Autorka v kapitole €. 10.2, spolu
s inzenyrem dodavatelské kvality, stanovila kritériim, kterych je v novém systému celkem
pét, vahy, ¢imz piispé€la k vétsi spolehlivosti hodnoceni, objektivité¢ a minimalizaci zkresleni
kone¢nych vysledkd. Zaroven byl v kapitole ¢. 10.3 vytvofen pracovni postup pro novy
systtm hodnoceni dodavatelli, ktery byl implementovan ido schvéalené firemni

dokumentace (ptiloha P III).

Autorka prace dale zjednodusila hodnotici proces vytvofenim nové Sablony v programu MS
Excel (popséano v kapitole €. 7.5). Dlivodem bylo, ze plivodni Sablona ve stejném systému
byla neuspotfaddana a jednotlivé listy spolu nebyly provazané. Odpovédna osoba musela
piepisovat udaje z pomocnych listd do hlavniho manualné (uvedeno v kapitole ¢. 7.2.2.
Nova Sablona obsahuje propojeni mezi jednotlivymi listy, nové vzorce a funkce, coz vede k
minimalizaci manudlnich zasahii. Timto krokem bylo dosaZeno pokroku v automatizaci

hodnoticiho procesu.

Diky vytvofeni zautomatizované Sablony a rozdéleni UkolGi v hodnoticim procesu,
1 ptes rozsiteni kritérii pouzitych pii hodnoceni dodavatelti, bylo dosahnuto ¢asové tuspory.
Tato uspora ¢ini 10 minut ¢istého ¢asu (uvedeno v kapitole ¢. 11). Celkova ro¢ni ¢asova
uspora tak ¢ini 40 minut (10 minut vynasobeno Ctyfikrat), nebot’ hodnoceni je provadéno

Ctvrtletné, tzn. Ctytikrat roéné.
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Na zékladé provedenych analyz a konzultace s vedoucim oddéleni nakupu zlstava proces
vybéru dodavatelll beze zmény, nebot’ se jednd o systém, ktery je pro nakupni referenty

zavedeny a osvédceny. Proces vybéru hodnoceni dodavatell je popsan v kapitole ¢. 7.2.1.

V zéavérecné Casti prace, v kapitole €. 11.1, byly firmé poskytnuty doporuceni tykajici se
pfedev§im marketingové komunikace smérem k dodavatelim. Zvefejnéni seznamu
schvélenych dodavateli na firemnim webu pro dodavatele zvysi duvéru zékaznik
a vefejnosti. Zaroven pomuze internim Zzadatelim pii vybéru dodavateli pro jejich
pozadavky. Pomoci zpétné vazby od dodavatelti bude most ndkupni oddéleni identifikovat
své slabé stranky a optimalizovat své nakupni procesy. Systém odmén pro dodavatele posili
nejen obchodni vztahy a znacku podniku ale omezi i finan¢ni ztraty spojené s vznikem

Spatnych vztahl s dodavateli.
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ZAVER

Diplomova prace se zabyvala racionalizaci syst¢ému hodnoceni a vybéru dodavatelt
ve vybraném podniku. Divodem je, ze hodnoceni a vybér dodavateli je klicovy aspekt
strategie nakupniho procesu. Spravny vybér dodavatelti ma totiz vyznamny dopad na Gspéch
a efektivitu firemnich operaci. Proces hodnoceni dodavateli je kliCovym nastrojem

pro zajisténi spolehlivych dodavateli.

Hodnoceni a vybér dodavatelti hraje klicovou roli v oblasti nakupniho marketingu jehoz
hlavnim ucelem je prave tizeni vstupii do podniku. Zaroven je v praci kladen velky diraz na
komunikaci a udrzovani vztahll s externimi stranami, coz je hlavni soucasti marketingu i

nakupu.

Na zaklad¢ teoretickych poznatkii z oblasti ndkupu, ndkupniho marketingu a procesii
hodnoceni a vybéru dodavateli byla vypracovana prakticka ¢ast diplomové prace. Prvnim
segmentem tohoto useku byla analyza nadkupnich operaci, jez byly systematicky rozdéleny
do ctyt kategorii ndkupniho marketingového mixu. Jednou z téchto operaci, provadénych
nakupnim oddélenim v ramci zkoumaného podniku, je hodnoceni a vybér dodavatelq.
Na zakladé analyzy byli zjiStény nedostatky této oblasti a ptivodniho systému hodnocenti,

které se staly vychodiskem pro projektovou Cast prace.

Hlavnim cilem projektu tvorby vybéru a hodnoceni ve vybraném podniku bylo zvysit
efektivitu hodnoceni dodavateli o 30 %. Pro splnéni tohoto cile bylo zvoleno spravedlivé
rozdéleni ukold pfi zpracovani hodnoceni dodavatelii. Tento cil se podafilo autorce

diplomové prace splnit.

Zaroven bylo Uspé$né dosaZeno 1 dil¢ich cili projektu prostfednictvim vytvofeni novych
kritérii a jim pfidélenych vah k zajiSténi objektivniho hodnoceni dodavatelll. Zaroven byla
vytvofena nova Sablona pro hodnoceni v systému MS Excel, ktery je nakupnim oddélenim
denné pouzivan. Autorka prace vytvofila 1 pracovni postup implementovany do interni

dokumentace vybraného podniku.

Na zaklad€ rozhodnuti autorky prace zlstava proces vybéru dodavatel beze zmény, nebot’
se jednd o systém, ktery je pro nakupni referenty zavedeny a osvédceny. Nicméné
doporu¢enim pro oddéleni je, aby pii vybéru dodavateli vénovali pozornost nové

navrzenému systému hodnoceni dodavateld, a to z ditvodu vyse uvedenych.
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V soucasné chvili neni mozné stanovit finan¢ni ndvratnost nového systému hodnoceni
a vybéru dodavatel. Avsak, je jisté, ze tento systém poskytne nakupnimu oddéleni ptistup
k relevantnim informacim o spolehlivosti dodavatelti, ktefi budou schopni na vyzadani

dodavat produkty a sluzby odpovidajici standardiim kvality vybraného podniku.
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CHLaS

DE
EMS
QEHS
OP
SCM
SHP

PM

Pozadavek na objednavku

Bezpecnostni list

Chemické latky a smési

Ceska republika

Némecko

Environmentalni managementovy systém
Quality, Environment, Healthy, Safety
Obchodni podminky

Supply Chain Management

SharePoint

Purchase manager — vedouci nakupu
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PRILOHA P II: SEZNAM SPECIFICKYCH MATERIALU A SLUZEB

(Interni dokumentace, 2024)

a.

Chemické latky a smési (ChLaS)

Dodrzeni pokyni managmentu.

Pti objednéani nové ChLaS je nutno vyzadat uz v poptavce bezpecnostni list (BL),
dle aktualni platné legislativy CR, a pfedat na oddéleni QEHS — obdrzi-li nakup
novou verzi bezpecnostniho listu CHLaS, ktera je jiz ve spole¢nosti pouzivéna,
nahradi se timto bezpecnostnim listem jeho stavajici verze.

Odpady v¢. Srotu

Nékupci zajisti od dodavatele opravnéni k ¢innosti (souhlas krajského ufadu) a
uklada dokument na portalu dodavatela.

Tento dokument musi byt také soucasti smlouvy, spole¢né s dokladem, kde konci
odpad — jak se likviduje, recykluje, s aktualnim datem, popisem a razitkem
odvozové firmy.

Preferovani jsou dodavatelé, kteti odpad recykluji, ¢i spaluji.

Elektrospotiebice

Preference spotiebicl ve skupiné A.

OOPP

Nakupci by mél zajistit od dodavatele Prohlaseni o shodé ke vS§em konkrétnim
produktiim a uloZit dokument na portal dodavatelil.

Uklid a hygienické sluzby

Nékup¢i musi zajistit od dodavatele BL pouZivanych ChLaS.

Laboratorni a kalibra¢ni sluzby

Nakup¢i musi zajistit od dodavatele osvédceni o akreditaci ISO 17025, které se
uklada na portalu dodavatelt.

Dodavatelé specifickych sluzeb — revizni ¢innost, poradenstvi, BOZP

Nakupc¢i musi zajistit od dodavatele platné osvédceni opraviiujici firmu ¢i
jednotlivce k vykonavani dané ¢innosti, a to jiz pfed samotnym vykonanim.
Nakupci dodavatele upozorni, ze k dané revizni zprave ¢i protokolu je tieba
osveédceni ptilozit pro kontrolu Zadatelem.

Obsahuje-li objednavka pozadavky nad ramec kvalifikace dodavatele, ma

povinnost takovou objednavku nepiijmout.



Vede-li dodavatel pro spolecnost evidenci zatizeni, revizni zpravy apod. stavaji se
tyto informace majetkem spolecnosti a dodavatel k nim musi zajistit pfistup
(elektronicky).

Poskytuje-li dodavatel sluzby v oblasti revizi, je soucésti sluzeb i poradenstvi
ohledné nakladové a bezpecnostni optimalizace nastaveni systému revizi.
Stravovaci sluzby

Preference dodavatelt certifikovanych dle ISO 22000.

Obalovy material

Nékup¢i se Zadatelem provéifuje, zda je mozné jednorazové obaly nahradit

vratnymi.



PRILOHA P III: PRACOVNI POSTUP PRO HODNOCENI

DODAVATELU NEPRIMEHO MATERIALU

(vlastni zpracovani)

Hodnoceni dodavatelli ostatniho
nakupovaného zbozi a sluzeb

X PRACOVNIi POSTUP
0 KONTROLNi POSTUP

SHP ID
Zadejte
Cislo
PP816

Nadirazeny systémovy

dokument: PM 3008
Zavod: X 1,2 X 5

X 3,4 X 6
Oblast: GES Operace: Ruzna
C.dilu/rozmér:  Ruzny Ostatni . Nakup

ustanoveni:

Nazev_ fjl_lu / Ruzny Zakaznik: Rizny
material:
Vykresova o Ident .,
zména: Ruzny (Gislo SAP Material): Ruzny
Klicova slova: Hodnoceni, dodavatelé, reklamace, certifikace
Key words: Evaluation, suppliers, claims, certification
Zaskrtnéte _ — _
pfedepsané A ) i Y
ochranné O @ - @ O @ O = @ = @ = @
pomucky:

1 Uéel a vymezeni oblasti plisobnosti

Tento pracovni postup definuje postup hodnoceni dodavatelt nepfimého materialu a sluzeb, v¢.

naslednych aktivit.

2 Vymezeni pojmu a zodpovédnosti
Hodnoceni provadi pracovnik nakupu povéfeny nadfizenym

Cislo vykresu a €islo kontrolniho pfipravku mohou byt uvedeny v KK konkrétniho identu.

Specifikace, zvlastni znaky, zplGsob kontroly / typ méfidla, Cetnost kontrol, stejné jako &islo dilu, projekt, zakaznik,

= Bezpecnost Y , = Kontrola / schvaleni
g oerstora = Vyznamny znak oddalenim kvality
Vyznam / _ . — Ker e
Symboly: ] Kontrolni instrukce Kriticky znak
= Pracovni krok na o s
Vypracoval: Vodakova V. Dne: 38223 Uvolnil:  Jednatel spole¢nosti Dne: 28223
Zkontroloval:  Vedouci oddéleni nakupu Dne: 31.03. 2024 Index: 9




3 Postup

Obecné plati, ze zodpovédny nakupéi pravidelné sleduje vykonnost dodavatelll v ramci svych
komodit, a to napf. diky pravidelnému pfehledu zpozdénych objednavek (tzv. Offene Bestellungen),
stavu zaslanych upominek ¢i pfehledu reklamaci.

Hodnoceni dodavatell pro ostatni nakupované zboZi provadi oddéleni nakupu &tvrtletné, a to u
padesati dodavatell s nejvétSim obratem za dané Ctvrtleti.

Dodavatelé jsou obodovani na zakladé nasledujicich kritérii (vzdy za dané obdobi)

Pripravuje referent dodavatelské kvality:

Max 10 bodl — pocet upominek terminu dodani (ze SAP)
Max 10 bodl — pocet reklamaci (uvedené v Sharepointu)

Max 15 bod0 — status certifikace
> pro dodavatele standardniho zbozi a sluzeb — poZadavek na ISO 9001
> pro dodavatele specifického zboZi a sluzeb (viz PP806) — pozadavek na I1SO 9001, ISO
14001, 1SO 45001

Pripravuje referent nakupu:

Max 10 body — stanovené platebni podminky
» 60 dniavice
» 40-59 dni
» 39 dniaméné

Max 20 bod( — komunikacni schopnosti hodnocené konkrétnim nakupcim
» Max 5 body — hodnoceni jasnosti a srozumitelnosti komunikace

Max 5 body — hodnoceni reakéni doby dodavatele

Max 5 body — ochota dodavatele sdilet informace

vV V V

Max 5 body — flexibilita dodavatele prizplsobovat se poZzadavkiim zakaznika

Max 1 body — soft facts — moznost manualné odecist body za bézici eskalaci, velmi nepfiznivy
vyvoj v kvalité, cené, dodacich terminech, nedodrzeni pokyni BOZP a zivotniho prostfedi atp.
Vyzadovano schvaleni vedouciho nakupu.



Pfidélené body budou automaticky vynasobeny pfidélenou vahou podle tabulky:

Kritérium Vaha
Doba splatnosti 0,24
Reklamace 0,1
Certifikace 0,05
Upominky termin( 0,16
dodani
Jasnost a 0,12
srozumitelnost
Reakéni doba 0,12
Ochota sdilet informace 0,105
Flexibilita 0,105

Maximalni dosazitelny poc¢et bodu je 11,25.

11,25-7,75
7,75-4,25
4,25>

Dodavatel A: Dodavatel je pIné uvolnén pro dalsi zakazky

Dodavatel B: Vysledek hodnoceni je dodavateli oznamen a jsou dohodnuta napravna opatieni na
zakladé analyzy konkrétnich pficin. Za tyto kroky odpovida nakupci zodpovédny za danou
komoditu, ve spolupraci s inZenyrem dodavatelské kvality. Navrhnout schéma eskalace je tfeba do
dvou tydn( od provedeni hodnoceni.

DESENERIEE Opatieni jako u B dodavateld. Navic dochazi k omezeni objednavek (pokud to dana
komodita umozniuje) — pro realizaci jednotlivych poptavek/objednavek je tfeba schvaleni vedouci
nakupu.

4 Eskalacni procedura

Ve vyjimeénych pfipadech mize nakupdéi pozadat pisemné vedouci nakupu o upusténi od eskalace
dodavatele hodnoceného B, nebo C. Vzdy musi byt jasné definovano od ¢eho je upusténo a z jakého
ddvodu.



Eskalacni Level 1

Dodavatel v B hodnoceni

e Zaslani hodnoceni
dodavateli formou
standardizovaného
emailu

e Oficialni vyjadfeni
dodavatele k pfi¢inam B

hodnoceni

e Odpovédny nakupci
provadi analyzu

poskytnutych informaci

o Odpovédny nakupci
pribézné sleduje situaci

dodavatele

Lokalni nakupci

Eskalacni Level 2

Dodavatel v C hodnoceni
Poruseni pravidel BOZP/EMS

e Zaslani hodnoceni
dodavateli formou
standardizovaného
emailu

e Oficialni vyjadfeni
dodavatele k pfi¢indam B

hodnoceni

o Vytvoreni akéniho planu

k vyreSeni problému

e Omezené
poptavky/objednavky
(nutné schvaleni PM)

o Na zakladé podezfeni
z poruseni BOZP a EMS
dodavatelem se provadi

audit u dodavatele

Lokalni nakupci + SQE

Eskalacni Level 3

APLIKUJE SE KDYZ

Dodavatel opakované v C
hodnoceni/neuspésny eskalacni
level 2

POZADOVANE AKCE |

e Analyza historie

dodavatele

e Osobni schizka

s dodavatelem

e Omezené
poptavky/objednavky

(nutné schvaleni PM)

e Nova jednani

pozastavena

e Prechazi se k feSenim
na urovni managementu
CRacCU

VYMEZENi ODPOVEDNOSTI

Lokalni nakupci/manazer
nakupu/ management/ SQE
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PRILOHA P IV

SABLONA MS EXCEL

List 1/5 — Hodnoceni dodavatela (vlastni zpracovani)
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List 2/5 — Data — reklamace a upominky (vlastni zpracovani)

.—m.—.—m.—.—.—.—u.—ﬁ

[
i

= - Eeym———
1001733 582 0040 - 1 1 0
560033 319 381 135 326 326 135
|2009485 290 263 - 2 2 0
2007941 248 227 - 12 12 0
2000049 158 641 18 64 64 18
1016617 155679 32 41 41 32
20003538 149 405 - 12 12 0
1004139 139379 . 137 137 0
1010618 129113 - 26 26 0
1010480 128 757 59 45 45 59
|250002 120 279 15 42 42 15
1000390 110 797 250 128 1238 250
1004137 110 568 12 58 58 12
|2008330 99 315 99 164 164 EE]
2017087 98 840 - 32 32 0
70968 90 208 17 25 25 17
230163 88 223 15 22 22 15
|2002016 82 482 11 27 27 11
2010154 80 085 74 148 148 74
2012174 77 304 . 120 120 0
10000338 74 3539 5 59 59 5
1004531 71735 . 116 116 0
1022914 71238 12 24 24 12
1008465 69132 E] i3 33 9
1110641 63 404 - 2 2 0
1011171 66 358 5 g L] 5
2009416 65 0938 7 7 7 7
20547 61 430 E] 11 11 9
1007918 61278 245 658 658 245
121064 60 473 . 14 14 0
2006746 59 730 - 18 18 0
L0328 56473 - 1 1 0
1005171 54 793 37 146 146 37
1001800 54 566 5 GG 66 5
1004138 53910 - 32 32 0
|201 2600 52 180 12 56 56 12
2005115 510487 91 11a 110 91
1013827 47 780 8 29 29

|2000604 47 028 3 143 143 3
2012622 A6 430 - 55 55 0




List 3/5 — Data — splatnosti (vlastni zpracovani)

nakupdBl Dodavatel|§ll

B 39 dniaméné

-

311 350123 o) [+ 0 50 dniavice 10
311 20003538 0 [+ 0} 40 - 59 dni 5
312 560033 [e] [+] 0 33 dnia méné 4]
305 1010430 0 4] [y
304 50045 0 [+ 0}
305 1004137 0 [+] 0|
318 1004531 0 [+] 0
302 2012330 o) [+ 0
305 1002465 8] [ 0}
305 1019866 [e] [+] 0
305 1016563 a [+] 0
318 1012508 0 [+ 0}
318 1017437 0 [+ 0}
305 21064 [e] [+] 0
318 1015555 0 4] [y
315 2003330 0 [+ 0}
304 250002 0 [+] 0|
308 2005253 a [+] 0
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