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ABSTRAKT

Cilem této prace je analyzovat vybér a hodnoceni dodavatell a navrhnout zlepSeni. Prace je
rozdélena na teoretickou a praktickou ¢ast. Teoretickd ¢ast popisuje nakup a dodavatele.
Dale nésleduji vybrané metody pro vybér a hodnoceni dodavateld. Prakticka ¢ast pfedstavuje
firmu TONERCENTRUM, s.r.o., kritéria a analyzy pro vybér a hodnoceni dodavatelli a

navrh zlepSeni.

Kli¢ova slova: dodavatel, ndkup, vybér a hodnoceni dodavateli

ABSTRACT

The aim of this thesis is to analyse the selection and evaluation of suppliers and to suggest
improvements. The work is divided into theoretical and practical parts. The theoretical part
describes purchasing and suppliers. It is followed by selected methods for supplier selection
and evaluation. The practical part presents the company TONERCENTRUM, s.r.0., criteria

and analyses for selection and evaluation of suppliers and suggestion for improvement.

Keywords: supplier, purchasing, supplier selection and evaluation
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UVOoD

Bakalafskd prace se zabyvd vybérem a hodnocenim dodavateld ve firmé
TONERCENTRUM, s.r.o. Tento proces je pro firmy vSeobecné velice dulezity, proto je
dobré na nc¢ho poukazat. Muze byt pfitom velice slozity. Najit dobrého, spolehlivého,
flexibilniho a dlouholetého dodavatele byva tézké. O to vice, ze jsou v dnesni dob¢ na trhu
stovky dodavateld. Ne kazdy splni poZadavky, kterym se zavazal. Dodavatel je vyznamny

¢lanek, zasahujici do vyrobniho procesu.

Teoreticka Cast je vénovana ndkupu a dodavatelim. V kapitole Nakup je popsan vybér
nakupniho trhu, ndkupni situace, marketing a management nadkupu a ndkupni strategie.

V dalsi kapitole jsou predstaveny typy dodavatell, vybér dodavatell a kritéria vybéru, ktera
hraji pfi tomto procesu nejvéEtsi roli. Dalsi ¢ast rozebird faze vyberu a jejich hodnoceni,

metody pro vybér a hodnoceni dodavatelit a motivace dodavatelt.

Teoretické poznatky jsou vyuzity v praktické ¢asti, kde je predstavena firma
TONERCENTRUM. Jedna se o mensi Ceskou rodinnou firmu, ktera podniké v oblasti
spotfebniho materidlu pro kancelafskou techniku. Firma mutze béhem roku nakupovat
1 od vice nez 220 dodavatelt. Mize ale jit i o dodavatele, od kterych brala zboZi jen jednou.
Podle prani majiteld firmy budou pifedstaveny pouze pod internimi Cisly jeji nejvetsi

dodavatelé na zakladé objemu nakupu.

Nasledné bude popsan vybér a hodnoceni dodavatelii, budou urcena kritéria vybéru a na
zaklade firmou poskytnutych informaci bude vytvotfena Scoring metoda. Ta bude porovnana
s metodou Prosté hodnoceni podle potfadi. Obé metody jsou pro lepsi nazornost v praci

vyjadieny tabulkami.
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CiL A METODIKA PRACE

Predlozend prace je vé€novana vybéru a hodnoceni dodavateld zbozi ze strany nakupujicich
firem. Ma ¢ast teoretickou a praktickou. Teoretické ¢ast rozebird metody obecné, prakticka

je aplikuje na konkrétni firmu.
Cilem prace je analyzovat vybér a hodnoceni dodavatelii a navrhnout piipadné zlepSeni.

V ramci praktické Gasti byla s vedenim konkrétni firmy sesbirana potfebna data. Slo
o informace o systému vybéru dodavatelli, o nadkupu, o dodavatelich, ale také o kritériich

vybéru a hodnoceni dodavateld.

Soucasti praktické €asti je 1 samotnd analyza. Je pouzit Scoring model, ktery nazorné
ukazuje, ktery dodavatel je pro firmu nejlepsi. V analyze je hodnoceno pét pro firmu
polozek.

Po konzultaci s firmou byla stanovena tato kritéria: cena jednoho produktu, doba dodéani
a splatnost faktur. U posledniho kritéria firma sdélila jen slovni udaje, proto bylo tfeba
vytvotit bodovou tabulku tak, aby u kazdého dodavatele bylo né&jaké Cislo reprezentujici
splatnost faktur. Proto bude splatnost faktur vyjadiena v bodech, ne ve dnech.

Nasledné vypocitany Scoring model bude porovnan s metodou Prosté hodnoceni podle
pofadi a na zéklad¢ srovnani obou metod bude vyhodnocen dodavatel, ktery vysel jako

nejvyhodnéjsi a pro firmu ten nejlepsi.
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I. TEORETICKA CAST
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1 NAKUP

., Nakup predstavuje jednu ze zakladnich podnikovych funkci, a to bez ohledu na to, zda jde
o podnik vyrobni, obchodni nebo ve sluzbach. “ (Lukoszova, 2004)
., Nakup je souborem cinnosti, které jsou propojeny se zajistenim vstupi pro efektivni praci
dalsich procesii. Rizeni nakupu miize znacné ovlivnit vysledek c¢innosti firmy. Predpokladem
pro jeho uspésné zvladnuti nakupni funkce je:

e dokonala znalost potreb organizace,

flexibilni analyza trhu,

e ucelné rizeni procesu podniku,

efektivni prace s dodavateli. “ (Macurova, 2014)

., Nakup nemiize probihat samostatné. Je potreba uzka spoluprdce a koordinace s dalsimi
prvky logického retézce. “ (Macurova, 2014)

Zabezpecovani surovin, materialu, sluzeb a informaci jsou funkce nakupu, které musi byt
splnény. Zakaznik je urCuje z hlediska mnozstvi, jakosti, termind, struktury nebo mista
dodani. (Nenadal, 2014)

Z hlediska systémového pohledu lze podnik rozlozit do subsystému jako je:

NAKUP - VYROBA — PRODEJ

Vyrobni (primyslovy) podnik

NAKUP - PRODEJ

Obchodni podnik

Obrézek 1 Zakladni subsystémy prumyslového
a obchodniho podniku (Lukoszova, 2004)

., Zakladnim ukolem ndkupu je zabezpecit bezporuchovy chod vyrobnich i nevyrobnich
procesii podniku. Podnik tedy md zabezpecit viastnimi ¢innostmi sviij chod a co nejpresnéjsi

vysledek hospodareni. *“ (Lukoszova, 2004)
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Obrazek 2 Vzajemné vazby mezi utvarem nakupu a ostatnimi podnikovymi utvary
(Lukoszova, 2004)

1.1 Vybér nakupniho trhu

., Informace pro vyzkum ndkupniho trhu tvori nasledujici udaje:
e Udaje vdzané k vyrobku — vyvoj vyrobku nebo vyrobni postupy.
e Udaje o dodavatelich — podil na trhu, dilo nebo spolehlivost.
. Udaje o nabidce — druh, mnozstvi, cena nebo dodaci lhiita.

o  Souhrnné hospodarskeé udaje a udaje o branzi — hospodarsky rust, nakup nebo vyvoj

mezd.
o Konkurence na nakupnim trhu — objem poptavky nebo nakupni zvyky.

e Spravné ramcové podminky — zejména ve vztahu k zahranici.* (Souckova, 2019)

1.2 Nakupni situace

Zbytecné velké zasoby, které ziistavaji ve skladu a firma s nimi nenaklada, jsou nevydele¢né
mrtvym kapitalem.
Tti typy nakupu:
e Prvni typ: nakup, ktery realizuje firma casto a v podobnych typech a mnoZzstvi
vyrobku. Jde o nakupy pro potieby vyroby, zajistovani oprav nebo fizeni souvisejici

s touto ¢innosti.
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Druhy typ: nakup, ktery vychdzi z mistnich zmén ve vyrob¢ a specifickych zmén ve

kvalité a ktery muze byt také zaloZen na zménach struktury produktu.

Treti typ: ndkup, ktery zahrnuje vytvéfeni zcela novych nakupnich prostfedi.
Obvykle, kdyz dojde ke zméné vyroby nebo ke zmén¢ strojniho zatizeni, vyzaduje

to zcela jiné vstupni potteby a jejich pokryti. (BakeSova, 2008)

Nakup mizeme oznacit jako sluzba sluzbou, kde hledame pottebny potencial, nebo strategii,

ktera tesi prosttedky na nakup.

., Vysledek ndakupu je podminén:

zditvodnénymi pozadavky nositelii potieb uvniti podniku,
faktory urcujicimi realizaci nakupu,

vwkony dodavatelu. “ (Synek, 2011)

,,Cilem je vytvoreni dlouhodobych vztahii kvnéjsim zdrojum. Nakupni cinnost firmy

predstavuje zajisténi materialu, kterym rozumime suroviny, polotovary, hotové vyrobky

nutné pro vyrobni ¢innost, praci pomocnych a obsluznych procesu, pripadné pro obchodni

¢innost. “ (Synek, 2011)

1.3 Priibéh nakupu

Vécna specifikace potieb — firma musi vé€dét, co nakupuje, v jaké kvalité a také

by méla spolupracovat s konstruktéry pti vyrob¢ a vyvoji daného vyrobku.

Stanoveni velikosti potfeby a terminti — jednotlivd oddéleni musi védét, jaké
vstupy firma pottebuje, a urCit terminy nakupu tak, aby firma dostala vstupy

ve spravnou chvili.

Vybér dodavatele — tento bod je pro firmu velice dilezity, protoZze spravné
¢i nespravné rozhodnuti o vybéru dodavatele miize chod firmy pozitivné

¢1 negativné ovlivnit.

Vystaveni a pfezkouméni objedndvky — je nutné zajistit materidl potiebny

pro uskutecnéni objednavky.

Kontrola, pfijeti a z(¢tovani doddvky — v momenté dodani objednaného

materialu do firmy probéhne kontrola, jestli je vSe v poradku ucetné i evidencné.
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e Uskladnéni — po kontrole, pfijeti a zuctovani dodavky nakoupeného materialu
putuje do skladu, kde ho pracovnici skladu daji na odpovidajici skladovaci

pozice.

e Sledovani spotieby — firma musi sledovat spotiebu materialu tak, aby nenastala
situace, ze odd¢leni vyroby nemuze vyrabét, protoze chybi jedna soucastka —

mélo by to ekonomicky dopad na celkovy chod firmy. (Macurova, 2014)

., Systematika nakupu je velmi diileZita. Jednoznacné ale plati, Ze ,, objednat umi kazdy —

ne vsak nakupovat . Proto je pri ndkupu treba brat do uvahy, zZe:

e primarni je porovndvani ceny a uZitkovosti kupovaného produktu,
o nekupovat takové viastnosti produktu, které nepotiebujeme,
e pri nakupu sledovat oboustrannou vyhodnost — partnerstvi,

® nezapominat na environmentalni rozmer nakupu. “ (Souckova, 2019)

1.4 Marketingové pojeti nakupu

., Marketing znamena zjistovat, co lidé chtéji, a potom jim to se ziskem dodavat. “ (Gammon,
1994). Marketing také mlzZeme nazvat jako uméni proddvat vyrobky. (Kotler,2013)
Marketingové pojeti nakupu se oznacuje jako ,,Business to business Marketing®. Zahrnuje:
vyzkum trhu dodavatelli, rozhodovani o optimalnim dodavateli, rezimu a podminkach
dodavek (platebnich, logistickych, cenovych). V ramci ndkupu mizeme pouzit nakupni
marketingovy mix, ktery ma tyto strategie: informacni a komunika¢ni mix, vyrobkovy mix

a mix sluzeb, cenovy a kontrakta¢ni mix, logisticky mix. (Kozend, 2019)

wMluvime-li o nakupnim marketingu, prechdazime ve vztazich k dodavateliim na vyssi stupern
— k vzajemné spolupraci.“ (Klinsky, 2014)

1.5 Nakupni management

Takto je oznaCovano vse, co je spojeno s nakupem vcetné pravidel marketingu, kterd jsou

zahrnutd v ndkupnim procesu:
e, stanoveni ndakupni strategie a nakupnich cilu,

e nakupni vyzkum trhu,
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e volba nakupniho trhu dodavatelu,
e rozhodovani o dodavkovem rezimu,
e tvorba zdsob,

e oboustranné vhodné vztahy s dodavateli. “ (Synek, 2011)

Situaéni analyjza —  Volba nakupnich cili a strategii

Analyza a volba nakupniho trhu ~4————— Poznani poticb

Analyza a volba dodavatele — Poptavka a hodnoceni nabidky

Hodnoceni dodavatele 4+—  Jednani s dodavatelem

Obrazek 3 Model ndkupniho marketingu (Synek, 2011)

., Strategicky nakupni management poskytuje zakladni kritéria pro rozhodovani v zavaznych
krocich nakupniho marketingu. Jak pokud jde o zabezpeceni informaci a planovani ndkupu,
tak pokud jde o rozhodovani pri ndakupu nebo jinych formach korporace, pri vyberu
dodavatelskych trhii a dodavateli. Soucasti ndakupni strategie je i zdasadni volba zdrojit a
jejich vazba na zdsobované objekty viastni firmy. Hovori se tak o sourcingovych

strategiich. “ (Tomek, 2007)

e Podle geografického rozloZeni (vzdalenosti dodavatelil) je moZno rozlisit:

1. Global sourcing — cilem je nalézt nejlepsi dodavatele na svété. U této strategie
mohou byt vyhodou naklady — diky nizkym nékladim v zemi dodavatele. Naopak
problémem muze byt vzdalenost a logistické problémy, kulturni odliSnost nebo

nepiimé kontroly a spoluprace s dodavateli. (Tomek, 2007)
2. Local sourcing — cilem je nalézt dodavatele v tuzemsku. Vyuzivd se domacich
dodavatelii k rychlému zajisténi potieby, logistické vyhody nebo sniZeni rizika

nedodani. U této strategie mizeme zavést systém JIT. Problémem muze byt
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nedostatek moderni technologie, ktery vede ke snizeni konkuren¢ni vyhody. (Tomek,

2007)
e Podle poctu dodavateltl je mozno rozlisit:
1. Single sourcing — poc¢et dodavatelii se redukuje, diiraz je na kvalitu dodéavek.

2. Multiple sourcing — vyuziti nejméné dvou dodavateltl. Cilem je zajisténi uzkych mist
v dodavkach. Tato strategie je zavisla na tom, jak se rozdéli dodavky mezi vice

dodavatelt. (Tomek, 2007)

1.6 Nakupni strategie

Strategie ,,make or buy“— do Cestiny Ize toto slovni spojeni ptelozit jako ,,vyrobit

nebo nakoupit®. Jde o strategii, kterou mizeme vyuzit pti hledani novych dodavatela

nebo pii klesajici kapacité. V této strategii jde o to, jestli si vyrobek sami vyrobime nebo
ho ddme outsourcovat externi firmé&, kterd ho za nas vyrobi. ,,Make or buy* firmé snizuje
vyrobni naklady a vytvari konkurenc¢ni vyhodu. V souvislosti se zavadénim novych vyrobki
na trh je pouzivan 1 termin ,,design or buy* - ,,Vyvinout nebo nakoupit®. Firma v takovém
piipadé musi zvazit, jestli zvladne zajistit vyvoj vSech potiebnych dilti pro kone¢ny vyrobek.
(Gros, 2006)

Strategie ,,just in time“ (JIT) - jejim zdkladem je myslenka, Ze pozadované zbozi bude
dodano az bude potifeba. Firma, ktera je zalozena na tomto systému, nema skoro zadné
zasoby, disponuje jen pojistnou zasobou, kterd je vyuzita pfi mimotfadné udalosti tak, aby
vypadek neohrozil plynuly chod firmy. ,Just in time* znamend snizeni materidlu v
zasobovacim fetézci. Tato metoda minimalizuje ndklady na skladovani, ale naopak zvySuje
naklady na piepravu. (Gros, 2006)

,»Metoda JIT vyzaduje spravnou volbu spolehlivych dodavatelii, omezovani jejich poctu

a zajistenti stabilnich vztahu s nimi. Velmi duleZité jsou také kvalitni vztahy s dopravci, kteri

se prizpiisobuji potrebam dodavatele i odberatele. “ (Konecny, 2014)
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2 DODAVATELE

Dodavatel je organizace nebo osoba, kteréd firmé poskytuje materidl, vyrobky nebo sluzby.
., Pojem dodavatelska logistika se poji s praci dodavatelii na zprostredkovatelskych trzich,
na trzich vyrobnich faktoru. Vétsinou jde o jeden z podsystéemu dodavatelského retezce.
(Viestova, 2005)
,,Dodavatelsky retézec zahrnuje vSechny cinnosti spojené s tokem a transformaci zboZzi,
zacinajici od ziskavani zakladnich surovin a materiali az po konecného spotrebitele, spolu
s doprovodnymi informacnimi toky.. (Viestova, 2005)
»Za ustredni problémy nakupniho marketingu povazujeme vyhledavani a volbu dodavatele.
Dodavatele a jim dodavané komponenty rozhoduji o uispésnosti podniku — odberatele
na trhu, a to ve tiech zakladnich oblastech:

o kvality vystupni produkce,

e nakladovosti,

o aspekti dodavek zakaznikovi (urovné zakaznickych sluzeb). *“ (Lukoszova, 2004)

2.1 Vybér dodavatele

Pti vybéru dodavateli se firma fidi podle:
o kritérii, ktera si stanovi pfedem
e auditu u dodavatele

e samohodnoceni dodavatele a nasledného provedeni auditu (Cujan, 2008)

Databaze
dodavateli
p I
Hodnocencl Analyza schopnosti dodavateli
dodavatel
Hodnoceni
dodavatell
| Priib&zné hodnoceni dodavateli
Auditu
dodavatele

Hodnoceni vstupnich piejimek:
kvalita, terminy, mnoZstvi

Obrazek 4 Schéma hodnoceni dodavatelti (Cujan, 2008)
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., PFi vybéru dodavatelii je vhodné vyuzivat dalsi poznatky ziskavané jejich dlouhodobéjsim
sledovanim, které nam ddle umozni zkvalitnit jejich vyber. Miizou se lisit svou dlouhodobou
prodejni podnikatelskou strategii. Vzhledem ke specifikiim nakupu B2B je mozno rozdélit
dodavatele z tohoto hlediska do sedmi skupin. “ (Gros, 20006)

Jsou to:

e Novatofi — dodavatel, ktery zlepSuje svoje vyrobky, inovuje nebo nabizi spoluprace.

Jeho sortiment vyrobkil je omezeny a ma uzsi okruh zakazniki.

e Experti — dodavatel, ktery ma vyrobky na velmi vysoké tirovni a je Spickou ve svém
oboru. Zékaznici musi akceptovat jeho navrhy, potom bude dodavatel rad

spolupracovat.

e Konzervativci — dodavatel, ktery vyrabi standardni a osvédcené zakladni suroviny.

Nema zajem o uzsi spolupraci a inovace.

e Napodobitelé — velka skupina dodavatel, ktera dodava vyrobky v licenci ptivodnich

vyrobcll, nemaji svoje vyrobni pracoviste.
e Univerzalisté — dodavatel, ktery nabizi velky sortiment vyrobkt a sluzeb.

e Spasitel¢ — dodavatel, kterého jde najit i v nouzi. Mizeme ho vyuzit, kdyz standardni
dodavatel selze. Firmy maji velkou kapacitu, kterou mohou kdykoli poskytnout.

Tento druh dodavatele je velice nékladny.

e Podbizeci — dodavatel, ktery ma nizké ceny, nestaly sortiment nebo nizkou kvalitu

logistickych sluzeb. (Gros, 2006)

Kazda firma pti vybéru spravného dodavatele zpracuje databazi v§ech moznych dodavatela.
Na zéklad¢ procesu hodnoceni pak vybere jednotlivé dodavatele a vytvori jejich uzsi
seznam. Nasledné s nimi uzavird smlouvy na konkrétni dodavky zbozi. V pribéhu sleduje
vykonnost kazdého dodavatele, jeho vysledky mohou slouzit jako uZite¢né informace pro
novy vybér dodavatele. (Nenadal, 2006)

,, Neni praktické kupovat od kazdého, kdo se namane. Lepsi je mit co nejméné, co nejlepsich

dodavatelu. Vasi dodavatelé by méli projit vybérovym rizenim. *“ (Kaplan, 2004)
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2.2 Kritéria vybéru a hodnoceni dodavatelu

e Finan¢ni situace dodavatele — ekonomicky ,zdravy“ dodavatel = dlouhodoba

spoluprace.

e Udaje o finanéni situaci dodavatele je moZno &erpat zejména z téchto zdroji:
z vyrobnich zprav a jejich vyvoje, podle vyvoje podilu dodavatele na trhu,

ze struktury jeho zakaznik, jejich velikosti, poctu.

e Perspektivita vyvoje dodavatele — zde je dobré se zaméfit na vyzkumnou

a vyvojovou zakladnu dodavatele nebo na jeho spolupraci se skolami.

o Logistické sluzby poskytované dodavateli — v fad¢ firem pravé logistické sluzby
a jejich uroven hraji velkou roli pro vybér dodavatele. Naptiklad lokalita dodavatele,
dodaci lhuata, kompletnost dodavek, schopnost systému JIT nebo ukladani vyrobkt

do prepravnich obala.
e Vyrobni moZznosti dodavatele — zde se jedné o spolehlivost vyrobce.

e Informacni systém — v dnesni dob¢ s rozvojem komunikacnich technologii bychom
meli védeét, co pouziva firma za infomacni systém a jak je propojen s komunika¢nimi

systémy.
e (Cena — presnéji celkové potizovaci naklady a platebni podminky.

e Pozadovand kvalita — nejvice ohodnocenym kritériem by méla byt kvalita. Kritéria
pro kvalitu naptiklad: zda je nositel ISO, vyvoj vyrobku, systém fizeni kvality nebo

procento vadnych vyrobku z celkového mnozstvi. (Gros, 2006)

Faze p¥i vybéru dodavateli

,,Proces postupuje od zjisténi potreby provést urcity nakup az po prubéina hodnoceni a
naslednou kontrolu. Vedouci nakupu obvykle pri provadeni nakupniho rozhodnuti zvazuji
Sirokou Skalu faktorii. K témto faktorim patii napriklad celkova doba dodani, véasnost
dodavek, schopnost urychlit dodavky, konkurencni ceny nebo poprodejni podpora.” (Ellram,
2005)
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., Pri vybeéru dodavatelu by se mél podnik vyhnout dvéma nebezpecnym navykiim:

1. faze — Piipravna faze
vznik potfeby koupé uréitého produktu

vytvofeni tymu (v piipadé potieby)

U

2. faze — 1dentifikace potenciondlnich
dodavateln
stanovend kritérii vybér pfistupu k volbé
identifikace potencionalnich dodavateli

3. faze — prozkoumani a vybér dodavatele
konstatovani potenciondlnich dodavatel
chodnoceni dodavateli
volba

2

4. faze — navazovani vztahu
dokumentovani pivodnich ofekdvéni a
kontakti
vénovani vvsoke miry pozornosti

5. fize — navazovani vztahti
pokracovani na soucasné tirovni vztaht
roziifeni’budovani vztaht
omezeni/zrudeni vztahi

Obrazek 5 Faze pii vybéru dodavateli (Ellram, 2005)

Prilisnému spoléhani se na ditvérne znamé a sympatické osoby.

Prilis nahlym rozhodnutim a ukonceni vyhledavani informaci o dalsich potencidalnich

dodavatelich. “ (Lukoszova, 2004)
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2.3 Metody vybéru a hodnoceni dodavateli

RozliSujeme tfi zdkladni faze:

e piedbézné hodnoceni dodavatelt
e hodnoceni potencialni zptisobilosti dodavateli

e hodnoceni dodavatelt podle dalSich kritérii (Nenadal, 2006)

2.3.1 Predbézné hodnoceni dodavatelu

Na zéklad¢ této metody si firmy vyberou zvelkého okruhu dodavateli jen nékolik
postupujicich k dalSimu vybéru.
Toto hodnoceni je zalozeno na:

e, posouzeni prvnich vzorki dodavek,
o predbézném posouzeni vyzralosti systemu managementu dodavatelské organizace,
e analyze referenci jinych odbératelu,

e resp. na jejich kombinaci “. (Nenadal, 2006)

2.3.2 Hodnoceni potencialni zpiisobilosti dodavateli

U této metody se ndm dodavatelé smrsti na optimalni mnozstvi, kde firma provede
hodnoceni, které¢ odhali budouci a dlouhodobou zptsobilost dodavateld, ktefi jsou schopni

plnit pozadavky odbératele. (Nenadal, 2006)

2.3.3 Hodnoceni potencialnich dodavateli podle dalSich Kkritérii

Sama firma si mize definovat svoje kritéria, podle kterych bude hodnotit svoje potencialni
dodavatele. Napftiklad:

e nabizend cena dodavky

e doba dodani

e rozsah neshod v dodavkach v minulych letech
e nabizené platebni podminky

e financni zdravi dodavatele

e vzdalenost dodavatele

e pfistup managementu rizik
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e potencidl k dalSimu rozvoji a zlepSovani

e pfistup k Zivotnimu prostiedi dodavatele

e Uplné naklady ndkupu (Nenadal, 2006)

Prosté hodnoceni podle poradi

U této metody jsou ur€ena kritéria pro hodnoceni dodavateli. Naptiklad cena, kvalita, servis

a spolehlivost. (Cujan, 2008)

Kritérium

Dodavatelé
A B C
Cena v K¢ 60 30 100
Kvalita (%) 100 85 85
Servis (%) 85 95 75
Spolehlivost 90 80 90

Tabulka 1 Hodnoceni dodavateli (Cujan, 2008)

Nasledné¢ jsou u jednotlivych kritérii pfifazeny body 1 az 3. Jednicka znamena

nejvyhodnégjsiho dodavatele. Po secteni bodl u kazdého dodavatele je nejlepsi ten, ktery ma

nejnizsi podet bodi. (Cujan, 2008)

Dodavatelé

A B C

g Cena v K¢ 1 2 3
- g Kvalita (%) 1 2 2
= Servis (%) 2 1 3
5 Spolehlivost 1 2 1
celkem 5 7 9
Poradi 1 2 3

Tabulka 2 Pfifazeni bodového hodnoceni 1,2,3 (Cujan,2008)

Scoring-model a volba dodavatele

Dodavatel a samotné vyrobky maji vliv na uspésnost firmy — odbératele na trhu. K efektivni

a nezaujaté volb¢ slouzi scoring-model, ktery je nastrojem kvantitativniho vyhodnoceni

jednotlivych dodavateld podle pfedem stanovenych kritérii, které si firma nastavi, aby nasla

nejlepsiho dodavatele. (Lukoszova, 2004)
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,Mezi zakladni kritéria volby dodavatele patri: spolehlivost dodavky, kvalita, zpiisob platby,
cena, rychlost dodavky, pristup zaméstnancii, moznosti slev, zaruka a servis, baleni, odhad
zivotaschopnosti dodavatele. Mezi zdkladni zdroje informaci pro hledani a vyhodnocovani
Jjednotlivych dodavatelii patii zejména: evidence o vykonech dodavatelii, osobni kontakty,
internet, odborné komory, odborné casopisy, poradenské firmy, vystavy, veletrhy, zpravy
z obchodnich jednani, obchodnich cest, inzeraty a reklama dodavatele. “ (Lukoszova, 2004)
Postup vypoctu

Firma si ur¢i kritéria, ktera jsou pro ni dilezitd. Napiiklad jakost, cena a spolehlivost.
U kazdého kritéria pak urci jeho vahu, jak je pro firmu dualezité. U jakosti se vypocita pocet
bezchybnych dodavek z celkového poctu, podil v % a podil krat vaha toho daného kritéria.
Nasledné u ceny se vypocitad primérna cena za poslednich x dodavek v korunach, reciprocni
index a index krat vdha. V neposledni fadé u spolehlivosti se vypocita celkova piekrocena
dodaci lhita za poslednich x dodavek ve dnech, recipro¢ni index a index krat vaha. Nasledny
soucet urCi vitéze, ktery ma nejveétsi pocet bodl. To je pro firmu nejlepsi dodavatel.
(Lukoszova, 2006)

Prosté hodnoceni podle hodnot

Tato metoda je zalozena na procentudlnim vyjadieni udajt. Je zde vyuzit pro prepocet udajii

recipro¢ni index neboli RI. (Cujan, 2008)

Dodavatelé

A B C

g Cena v K& 100 80 60
g Kvalita (%) 100 90 90
= Servis (%) 90 100 50
Z Spolehlivost 90 80 90
celkem 380 350 290

Poradi 1 2 3

Tabulka 3 Prosté hodnoceni podle hodnot (Cujan, 2008)

., Udaje pro cenu jsou v tabulce uvedeny v korundch: dodavatel nabizi polotovar za cenu 60
korun, tj pro nas nejlepsi cena, coz bude pro nas 100 %. Ceny u dodavatelii B, C nasledne
prepocitame pomoci reciprocniho indexu v pomeru k dodavateli A. Hodnoty pro kvalitu,

servis a spolehlivost jsou uvedeny v %, proto se nepiepocitivame.“ (Cujan, 2008)
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Metoda pro Fizeni zasob
Existuje n¢kolik metod, které mizeme pouzit v rdmci fizeni zasob. Napiiklad ABC analyza,
ktera vychazi z Paretova pravidla. (Lochmanova, 2022)
Paretovo pravidlo mizZe firma vyuzit v nakupu. Toto pravidlo je zaloZeno na poméru 80:20.
Jde o to, ze dvacet procent sortimentnich polozek nakupu véze osmdesat procent financni
hodnoty zasob. Pomoci Paretova pravidla se snadno identifikuji poloZky materidlu, pro které
pak po doplnéni jinych polozek a uplatnéni dalSich hledisek realizujeme individualni
zpusoby fizeni zasob. (Lukoszova, 2004)
Metoda ABC
Tato metoda vychazi z Paretova pravidla 80:20 a vede ve firm¢ k lepSimu fizeni zasob.
(Macurova, 2014)
Metoda se da pouzit i pii fizeni ndkupu. VSechny dodavané polozky se rozd¢li do tii skupin
na zaklad¢ jejich dodavaného objemu. (Lukoszova, 2006)
Skupiny A, B, C
e Skupina A — pro podnik nejdilezitéj$i a financné nejnakladnéjsi, jsou dodavany
v pevné danych cyklech. Tento typ zasoby tvofi asi 10 % vyrobkd, které ale maji
podil na obratu az 75 %.

e Skupina B — pro podnik jsou méné finan¢né naro¢né, ale druhové rozsahlejsi nez
skupina A, u téchto zasob je dany skladovy limit. Zasoby typu B tvoti 20 % vyrobki,
podileji se na 15 % obratu.

v

e Skupina C — pro podnik jsou druhové nejrozmanitéjsi. Tvoii zhruba 70 % vyrobkd,

které se ale podileji jen na 10 % obratu.

e N¢kdy mlizeme narazit i na skupinu D. Jde o nepouzitelnou zasobu. (Lochmanova,

2022)

Postup

Nejprve je potieba sestavit tabulku, kde budou data o velikosti zdsob. Setadi se od nejvétSich
po nejmensi. Nasledné se vypocitaji kumulované hodnoty a kumulované hodnoty v %
z celkové hodnoty. Vysledné hodnoty se zobrazi pomoci Paretova diagramu vcetné

rozlozeni polozek do skupin A, B a C. (Macurova, 2014)
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Komunikace s dodavateli
Mg¢la by zahrnovat:

e informaci dodavateli o vysledku vybérového fizeni
e zpétnou vazbu ve formé zptsob, jak zvysit moznou vykonnost dodavatele
e predem stanovené pozadavky na dodavky, které odbératel bude pozadovat

e stanoveni podminek, které budou pfesn¢ dany do smlouvy vcetné doby trvani

kontraktu

e nastaveni podminek a odpoveédnosti po uzavieni smlouvy s dodavatelem (Nenadal,

2006)

Hodnoceni dodavatele

Pro hodnoceni dodavatele lze pouzit tzv. profil polarity. Mohou byt pouzity nasledujici
charakteristiky, jako je doba dodéani, dodrzeni terminu, pozadovana kvalita, pocet reklamaci,
technické poradenstvi, dodavatelsky servis nebo ceny. (Tomek, 2007)

,,Hodnoceni polarity predpoklada, aby jednotliva kritéria byla pro porovnavané dodavatele
hodnocena riznymi stupni plnéni, nejen jako rozsah od negativniho k pozitivnimu, ale
i primo kvantifikovanim téchto stupnu. Napiiklad u doby dodani pri mimordadném
pozadavku.: ctvrtleti, mesic, dvé dekady, dekada, péet dni nebo ihned. Dalsi hodnoceni miize
probihat na bazi porovnani casovych rad poctu reklamaci u jednotlivych dodavatelii. *

(Tomek, 2007)

Motivovani dodavatelu

MOTIVACE DODAVATELU

Hmotna Nehmotna

\:‘ ‘_________---"'_ -_""--.____“ ""
Pozitivni Negativni

Obrazek 6 Formy motivace dodavateli (Nenadal, 2006)
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¢ Hmotnéd motivace pozitivni — nabidka dlouhodobych kontrakt nebo pfimé nabizeni

produktli zaméstnanctim od dodavatell za lepsi cenu.

e Hmotn4 motivace negativni — ukonc¢eni obchodni smlouvy nebo zatazeni na listinu
dluznikda.

e Nehmotna motivace pozitivni — komunikace s dodavatelem béhem kontraktu nebo

ocenéni a vyhlaSeni nejlepsiho dodavatele.

e Nehmotna motivace negativni — zvetejnéni soudnich sport s dodavateli nebo casté

audity u dodavatele. (Nenadal, 2006)

Logistické aspekty smlouvy s dodavatelem

e 4

kritéria nastavi smlouvu tak, aby byli mezi odbératelem a dodavatelem dobré vztahy.
(Macurova, 2014)
., Z logistického hlediska je diileZité vymezeni:

e technickych specifikaci polozky
® mnozZstvi

e mista dodani

e doby dodani

e dodacich podminek

e platebnich podminek

e nebo postupii nasledujicich po neprijeti dodavky. “ (Macurova, 2014)
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II. PRAKTICKA CAST
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3 TONERCENTRUM

V nasledujici kapitole je predstavena firma TONERCENTRUM s. r. o.

3.1 Zakladni udaje
Datum zapisu: 7. bfezna 2002
Spisova znacka: C 29548 vedena u Krajského soudu v Brné
Sidlo: Té&any, &. pop. 301, PSC 66454
Pobocka: Ktizikova 70b, 612 00 Brno
Identifikacni ¢islo: 255 15 411
Pravni forma: spole€nost s ru¢enim omezenym
Predmét podnikani:
e koupé zbozi za ticelem jeho dalsiho prodeje
e zprostfedkovatelskd ¢innost
e reprografické sluzby
e vyroba, instalace a opravy elektronickych zatizeni
Statutarni organ:
e Ing. Dagmar MenSikova

e Ing. Miroslav Mensik

QTONER

CENTRU

Obrazek 7 Logo firmy

Firma TONERCENTRUM je ryze ¢eskou obchodni spole¢nosti, ktera vznikla pied vice nez

20 lety. Patii mezi Spicku v oblasti spotfebniho materialu pro kancelatskou techniku.
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V jeji nabidce je vice nez 10 000 polozek, naptiklad:
e origindlni a neorigindlni spotiebni material
e nahradni dily
e nové a pouzité stroje a zafizeni.

Vzhledem k vyhodnosti a ojedinélosti nabidky zaznamenala spole¢nost velky uUspéch
v oblasti exportu zbozi do né€kolika zemi Evropy. Mezi standardni sluzby firmy patii
dodavka zbozi do 24 hodin po celém tizemi Ceské republiky, tvorba individualnich cen nebo

partnerské programy.
Firma stoji na téchto pilifich:
e Tiskarny & Kopirky

V nabidce jsou tonery a cartridge pro tiskdrny inkoustové i laserové a vSechny

kopirovaci systémy.
e Technicka podpora

Zajistuje veSkerou technickou podporu a servis pro firmou pronajimané kopirky

a tiskarny.
e Profesionalni ptistup

Upftednostiiuje profesionélni a osobni pfistup ke v§em svym partneriim.
e 15000+ produkti ihned skladem

Vzhledem k dnesni situaci ve svété jsou nékteré polozky nedostatkové, ale firma je

schopna je pro zékaznika vzdy zajistit.
e Recyklace v logistice

Zivotni prostiedi Setfi opakovanym pouzivanim balicitho materidlu a kartont pii

expedici zboZi.
e Kyvalita a kontrola

Rady zakazniklim, jak spravné zvolit a vybrat ten nejlepSi produkt na ceském i

zahrani¢nim trhu.
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Kwvalitni servis

Firma nabizi vlastni, perfektn¢ vySkoleny tym certifikovanych servisnich technikd,
ktery je schopen pokryt celou Ceskou republiku. Resi servis kopirek, ¢ernobilych i
barevnych tiskaren a multifunkci. Servisni technici také provadéji odborné instalace

kopirek, tiskaren a multifunkénich zatizeni u zékazniki.

Firma TONERCENTRUM ma i sviij e-shop, kde si mohou zékaznici objednat svoje zbozi.

Pti nakupu jim neuctuje dopravné ani balné, pokud je objednavka vys$si nez 5 000 korun.

Zbozi zaslané zdarma piepravni sluzbou obdrzi zdkaznik nejpozdéji do 24 hodin. Rozvoz

po mésté Brné je zdarma pii objednavce nad 2000,- K¢&, pii niz§i hodnoté nadkupu se Gctuje

dopravni pausal 40,- K¢. Toto je jeden z mnoha firmou planovanych krokl pro upevnéni

vztahil se zdkazniky.

V nabidce na e-shopu je nasledujici:

Kancelafska technika — kopirovaci stroje, laserové tiskarny, digitalni
videoprojektory, stolky pod stroje, podavace originali, velkokapacitni kazety,
originalni pasky do tiskaren $titk{ atd.

Kancelaiské potieby — papiry pro plotr, aktové spony, dopisni spony, slozky, dopisni
obalky, hiebeny pro krouzkovou vazbu, fezacky, lepidla, stuhy, tuzky, skartovacky,
archivni potadace, gelové popisovace atd.

Papir — xerografické papiry rizné gramaze a formata

Sluzby — doprava / kilometrové dovoz — odvoz, instalace zatizeni, prace IT, opravy
zafizeni

Spotfebni materidl — fotovalce, nahradni filmy, pasky, startéry, tonery, valcové

jednotka

Vypocetni technika — nahradni dily do kopirovacich stroji

3.2 Organizacni struktura firmy

Firma TONERCENTRUM s. r. 0. je mala rodinnd firma. K 31.12. 2022 v ni pracovalo

celkem 21 zaméstnanci. M4 jednoduchou organizac¢ni strukturu.



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 32

]

Management

]

( — F — 11—
gg(é};%ir(;kaé Ekonomické Logll(si‘;ﬂga a
servis L oddéleni B

o, Oddéleni
Oddelegl obchodu Eahr anic¢niho
pro Cesko a

Slovensko ndkupu a

L prodeje

Obrazek 8 Organizacni struktura firmy

3.3 Firmou nabizené znacky

V nabidce je zbozi od 21 vyrobci. Mezi nejvice nakupované znacky patii Samsung, Sharp,

Kyocera, Canon a HP.

Celkovy seznam vyrobcii, jejichz vyrobky a produkty firma nabizi:

Vyrobci
Samsung Develop
Ricoh Dell
Philips Canon
Panasonic Brother
Oki Riso
olivetti Xerox
Lexmark Utax
Kyocera Triumph — adler
Konica Minolta Toshiba
HP Sharp
Epson

Tabulka 4 Seznam vyrobci

3.4 Dodavatelé firmy TONERCENTRUM s.r.o.

Firma méla v roce 2022 celkem 229 dodavatelii, t¢émét od 100 z nich nakoupila méné néz 10
polozek, z toho po jednom kusu zbozi od vice nez 30 dodavatelti. Celkova hodnota nakupu

¢inila 230 208 618,23 korun a pocet polozek byl 223 140.

Nasledné je pfiblizeno prvnich pét dodavatel, od kterych firma nejvice nakupovala.

Majitelé si nepteji, aby zde byly uvedeny jejich konkrétni ndzvy kvili konkurenci, proto
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jsou vedeni pod internimi Cisly firmy. U kazdého dodavatele je predstaveno prvnich 10

nejvice nakupovanych polozek. V ukazce jsou sefazeni podle poctu polozek. Vsechny

tabulky a Cisla se vztahuji k roku 2022.

Interni ¢islo Nakupovana Polozky
dodavatele Castka
i.¢. 4863 13 811 221,6 37322
i.¢. 6283 18 186 261,1 21327
i.8. 6135 30 822 946,5 19 631
i.8. 7314 21233 017,5 14717
i. & 7031 9964 154,0 9 047

Dodavatel pod internim ¢islem 4863

Tento dodavatel v roce 2022 dodal firmé 37322 polozek v hodnoté 13 811 221,59 K.

Tabulka 5 Prvnich pét dodavateli

Nejvice nakupovanou zna¢kou byl Canon. Slo zejména o tonery, tj. inkoustové kazety ve

vSech barvach. Nejcastéji v odstinech yellow, cyan, magenta a black.

Kaéd Part number Nézev MnozZstvi Niakupni ¢astka
98140551 6446B001 Canon CLI-551Y XL yellow 5624 1428 971,48
98120571 0332C001 Canon CLI-571C XL cyan 4277 1092 137,08
98120551 6444B001 Canon CLI-551C XL cyan 2 652 674 463,18
98130571 0333C001 Canon CLI-571M XL magenta 2 645 675193,72
98110551 6443B001 Canon CLI-551BK XL black 2520 651 939,00
98191551 6509B009 | Canon CLI-551 C/M/Y/BK 2170 1 515 320,00
98140571 0334C001 Canon CLI-571Y XL yellow 1 874 475 001,68
98110571 0331C001 Canon CLI-571BK XL black 1677 427 062,00
98010513 2971B001 Canon CL-513 Color 1164 479 751,31

98020545XL 8286B001 Canon PG-545XL black400str. 1111 396 788,48
98110550XL 6431B001 Canon PGI-550XL PGBK 1 036 269 465,77

Tabulka 6 Ukazka zbozi od dodavatele 4863

Dodavatel pod internim ¢islem 6283

Firma od tohoto dodavatele nakoupila 21 327 polozek v celkové hodnoté 18 186 261,05 K¢.

Az na par vyjimek $lo pouze o znacku Sharp.
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Kéd Part number Nazev Mnozstvi | Nakupni ¢astka
45110036 | MX-36GTBA | Sharp Toner MX-36GTBA black 1472 1 162 044,29
45310060 | MX60GRSA | Sharp Drum MX-60GRSA 1276 798 738,61
45110561 | MX-561GT | Sharp Toner-Cartridge MX-561GT 888 1108 675,03
45990030 | MXC30HB Sharp Waste Toner Box MX-C30HB 856 132 073,82
45120023 | MX-23GTCA | Sharp Toner MX-23GTCA cyan 707 608 378,15
45210235 | MX-235GV | Sharp Developer MX-235GV 651 143 863,48
45110030 | MX.C30GTE El}irkp Toner Cartridge MX-C30GTB 649 246 722,43
45310036 | MX-36GRSA | Sharp Drum MX-36GRSA 600 280 880,22
45120030 | MX-C30GTC | Sharp Toner Cartridge MX-C30GTC cyan 588 604 833,61
45130023 12\/_£>)((}:1"M A Sharp Toner MX-23GTMA magenta 560 484 938,30

Tabulka 7 Ukazka zbozi od dodavatele 6283

Dodavatel pod internim ¢islem 6135

Od tohoto dodavatele firma nakoupila 19 631 polozek v celkové hodnot¢ 30 822 946,52 K¢.

4

No. 973XL black.

Koéd Part number Nazev MnoZstvi | Nakupni ¢astka
97000007 LOSO7AE HP LOSO7AE No. 973XL black 4329 7 851 434,81
97000683 F6T83AE HP F6T83AE No. 973XL yellow 2169 3411 087,50
97000681 F6T81AE HP F6T81AE No. 973XL yyan 1778 2793 127,20
97000682 F6T82AE HP F6T82AE No. 973XL magenta 1038 1 629 535,85
97110111 SUS10A HP Toner Cartridge MLT-D111S 926 784 057,23
97000625 CN625AE | HP CN625AE Ink. Cart. No. 970XL black 845 1401 034,01
97000627 CN627AE | HP CN627AE Ink. Cart. No. 971 XL magenta 701 1 146 639,46
97000628 CN628AE | HP CN628AE Ink. Cart. No. 971XL yellow 694 1 145 672,90
97000626 CN626AE | HP CN626AE Ink. Cart. No. 971XL cyan 576 938 159,41

97000226A CF226A HP CF226A Toner Cartridge 501 1 028 148,69

Dodavatel pod internim ¢islem 7314

Dodavatel s ¢islem 7314 firmé prodal 14 717 polozek v celkové hodnoté 21 233 017,52 K¢.

Tabulka 8 Ukazka zbozi od dodavatele 6135

Nejdulezitéjsi znacka u tohoto dodavatele byla Kyocera, nejvice nakupovanym zbozim

Kyocera Toner TK-1170 toner kit black (1T02S50NLO).
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Kad Part number Nazev Mnozstvi | Nakupni ¢astka

44111170 | 1TO2S50NLO | Kyocera Toner TK-1170 toner kit black (1T02S50NLO0) 863 1268 964,07
44111160 | 1ITO2RYONLO | Kyocera Toner TK-1160 toner kit (1TO2RYONLO) 800 1401 093,60
44990860 | 1902LCOUNO | Kyocera Waste Toner Box WT-860 639 87 754,43
44996030 | 302N406030 | Kyocera Feed Roller (302N406030) 523 45161,15
44990060 | 2L.V93010 |Kyocera MC-3100 Main Charge Assembly (2LV93010) 520 548 500,12
44991904 | 1903JY0000 |Kyocera SH-10 staples (1903JY0000) 3x5000 440 267 651,60
44996040 | 302N406040 | Kyocera Separation Roller (302N406040) 440 38 525,00
44310170 | 3021793060 | Kyocera Drum DK-170 (302LZ93060) 306 422 544,24
44991903 | 1903NBOUNO | Kyocera SH12 staples (1903NBOUNO) 283 282 265,12
44115240 | 1TO2R70NLO | Kyocera Toner TK-5240K (1TO2R70NLO0) 276 292 852,08

Tabulka 9 Ukazka zbozi od dodavatele 7314

Dodavatel pod internim ¢islem 7031

Tento dodavatel firm¢ prodal 9 047 polozek v celkové hodnoté 9 964 153,99 KCc.

Ptevladajici znackou byl Sharp a nejvice nakupovanym zbozim Sharp Toner MX-23GTBA

black.

Kod Part number Nazev MnoZstvi Nakupni ¢astka
45110023 | MX-23GTBA | Sharp Toner MX-23GTBA black 1137 724 562,02
45110061 | MX-61GTBA | Sharp Toner Cartridge MX-61GTBA black 40K 874 1 063 189,78
45990407 | MX-407MK | Sharp Main Charger Kit MX-407MK 709 359 287,32
45120023 | MX-23GTCA | Sharp Toner MX-23GTCA cyan 618 532 316,65
45140023 | MX-23GTYA | Sharp Toner MX-23GTYA yellow 613 524 606,09
45130023 | MX-23GTMA | Sharp Toner MX-23GTMA magenta 587 502 303,31
45110145 | MX-B45GT | Sharp Toner MX-B45GT 535 564 357,34
45140061 | MX-61GTYA | Sharp Toner Cartridge MX-61GTYA yellow 24K 520 1 283 900,20
45120061 | MX-61GTCA | Sharp Toner Cartridge MX-61GTCA cyan 24K 448 1112162,42
45130061 | MX-61GTMA | Sharp Toner Cartridge MX-61GTMA magenta 24K 439 1 094 106,44

Tabulka 10 Ukazka zbozi od dodavatele 7031

3.5 Vybér a hodnoceni dodavateli

Firma TONERCENTRUM nemé nastaveny zadny systém pro vybér a hodnoceni

dodavatelt. Pfi vybéru nového dodavatele nic neriskuje. Potencionalni nebo 1 svoje stalé

dodavatele provétuje na internetovych strankach spolecnosti Allians Trade nebo v ramci

Evropské unie syst¢émem VIES. Neexistuji zadné smérnice, firma si svoje dodavatel

kontroluje jen na téchto dvou strankéch.
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U nékterych mensich dodavatelskych firem, naptiklad z Italie, si vedeni spole¢nosti ulozi
aktualni informace o nich z jiz zminénych stranek a vytiskne si je pro ptipad, kdyby se ozval

finan¢ni Gfad s né¢jakym problémem. To stejné plati i u odbératelt.

Pro vybér dodavatele je dulezita cena, rychlost dodani, splatnost faktur a pti obchodovani
s firmami mimo Evropskou unii také clo. V souvislosti s tim narGstd administrativa

a pro firmu se zvysuji také naklady.

Dilezita je také spolehlivost dodavatele v feSeni problémt — zaruka. Jsou firmy, které davaji
zaruku v délce dvou let nebo jednoho roku, ale jsou i extrémni firmy, které poskytuji zaruku
jen tii mésice. Zakaznici pak vétSinou ani nestihnou vratit nevyhovujici zbozi a zaruka
propadne. Neékteré firmy nefesi reklamace, ale nabizi kupujici firmé jednou za tfi mésice

0,01 % z obratu zpét neboli zpétny rabat.
Allians Trade

Jedna se o mezinarodni pojiStovaci spolecnost. Firma si na jejich webovych strankach
na zakladé piihlaSovacich udaji muaze zjistit solventnost konkrétniho dodavatele

1 odbératele.
VIES (VAT Information Exchange System)

Je elektronicky systém pro vyménu informaci v oblasti DPH. Firm¢ umoziuje najit
konkrétni DIC. K tomuto formulafi maji piistup jak firmy, tak Siroka vefejnost. Sta¢i zadat
DIC provéiované firmy a hned se zobrazi, jestli je fadnym platcem DPH. To je pro zjistujici

firmu signal k tomu, Ze s ni mize obchodovat.
3.6 Nejdulezitéjsi kritéria
Firma TONERCENTRUM nema systémov¢ nastavena zadna kritéria pro vybér dodavatelt,

fidi se ale obecné platnymi. Na prvnim misté je to cena, potom rychlost dodéani a splatnost

faktur.

N 24

e Cena —je nejdulezitéjsim ukazatelem pro firmu. Navic se v poslednich letech rychle
méni.

e Rychlost dodani — zbozi musi byt pro firmu dostupné co nejdiive, v idealnim
pripad¢ ihned. Dodaci doba se pohybuje vétSinou mezi tydnem az tiemi mésici.
Firma u kazdého dodavatele znd primérnou dobu dodani a pocitd s ni. Kdyz

potiebuje zbozi rychleji, tak si musi ur€ité polozky zajistit u jiného dodavatele, ktery
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ma rychlejsi dobu dodani. Dodavatel nemusi mit konkrétni zbozi vzdy na sklad¢,

coz opét prodluzuje dodaci 1httu.

e Splatnost faktur — n¢které firmy pozaduji platbu pfedem pied samotnym dodanim
zbozi, jiné naopak umoznuji splatnost i 60 dnti. Existuji také firmy, které chtéji

50 % penéz pifedem a zbytek ihned pti dodani zbozi.
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4 NAVRH VYBERU A HODNOCENI DODAVATELU FIRMY
TONERCENTRUM

Na zékladé sesbiranych informaci o dodavatelich je v ramci dvou nésledujicich podkapitol
sestaven navrh ohledné¢ jejich vybéru a hodnoceni ve firme.
4.1 Scoring model

Jako prvni byl vytvofen Scoring model. Na zdklad¢ udaji poskytnutych firmou byla
sestavena kritéria a pfifazena jim hodnotici védha. Nésledn€ u kazdého kritéria se vypocita

recipro¢ni index a pak se vynésobi s vdhou konkrétniho kritéria.

Kritérium Vaha
Cena 45 %
Dodaci lhiita 30 %
Splatnost faktur 25%
Celkem 100 %

Tabulka 11 Stanovena kritéria a jejich vahy

Cena

24

hodnotici vaha 45 %. Pro firmu je cena zcela zasadni a hraje prvotfadou roli. V dnesni dobé
se ceny rychle méni a je tfeba najit tu nejvyhodnéjsi. S tim souvisi 1 samotna dostupnost

urcité polozky u dodavatele.

Zde jsou porovnavany ceny tonerti u jednotlivych dodavateli:

Kritérium Dodavatel
4863 | 6283 | 6135 | 7314 | 7031

Cena vaha 45 %

Cena jednoho produktu 905 770 788 954 775
recipro¢ni index 85,08 100,00 97,72 80,71 99,35
index * vaha 38,29 45,00 43,97 36,32 44,71

Tabulka 12 Kritérium Cena
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Rychlost dodani

U tohoto kritéria byla stanovena hodnotici vaha 30 %. Doba dodani se pohybuje od 10 do

90 dnt. Zalezi na tom, jak je zbozi dostupné, nékdy se stava, ze objednavka u dodavatele

¢ekd 1 6 mésicli nebo dodavatel posle jen ¢ast pravé dostupné objednavky.

Kritérium Dodavatel
4863 6283 6135 7314 7031
Rychlost dodani vaha 30 %
Doba dodani 90 14 10 40 21
reciproéni index 11,11 71,43 100,00 25,00 47,62
index * vaha 3,33 21,43 30,00 7,50 14,29

Tabulka 13 Kritérium Rychlost dodani

Splatnost faktur

Jako posledni kritérium byla stanovena splatnost faktur ve dnech s hodnotou 25 %. Zde u

tfi dodavatelti nebyla splatnost vyjadiena Cisly, ale slovy:

4863

6283 6135

7314 7031

50 %
predem
+ zbytek
ihned po

dodéani

60 21

pfedem | prfedem

Tabulka 14 Splatnost faktur

Proto byla vytvoiena tabulka s body tak, aby se tdaje daly spocitat.

Splatnost ve dnech | Body
30-60 dnd 100
tyden - 30 dnti 40
ihned po dodani 20
pied dodanim 10

Tabulka 15 Splatnost faktur pomoci boda
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Na zakladé této tabulky byly vlozeny body u kazdého dodavatele podle doby splatnosti.

Dodavatel
Kritérium 4863 | 6283 | 6135 | 7314 7031
Splatnost faktur vaha 25 %
Splatnost faktur podle bodi 25 100 40 10 10
reciproéni index 25 100 40 10 10
index * vaha 6,25 25,00 | 10,00 2,50 2,50

Tabulka 16 Kritérium Splatnost faktur

Nasledné byl secten u kazdého kritéria vysledek index * vaha, ¢imZ bylo dosaZeno vysledku

Scoring modelu.

Dodavatel
4863 6283 6135 7314 7031
Celkové hodnoceni 47,87 91,43 83,97 46,32 61,50
Poradi 4. 1. 2. 5. 3.

Tabulka 17 Celkové hodnoceni Scoring modelu

Scoring model nam ukazal, ze prvni misto obsadil dodavatel s internim cCislem 6283,

ktery ziskal skore 91,43. Na dalSich mistech byli dodavatel¢ 6135, 7031, 4863

a na poslednim misté skoncil dodavatel s ¢islem 7314.

Pro firmu je tedy nejvyhodnéjsi dodavatel 6283, u které¢ho cena jednoho produktu ¢ini

770 korun, doba dodani je 14 dni a splatnost faktur se pohybuje okolo 60 dnl. Celkové

hodnoceni je zobrazeno nize v grafu.
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Dodavatel 7314

Dodavatel 4863
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Dodavatel 6283

Dodavatel 6135

Obrazek 9 Graf celkového hodnoceni Scoring modelu

V dalsi podkapitole budou porovnani dodavatelé podle metody Prosté hodnoceni podle

poradi.

4.2 Prosté hodnoceni podle poradi

I v pripadé této metody je vychdzeno z kritérii k vybéru a hodnoceni dodavatelt, které si

firma stanovila jiz pro Scoring model. Vychozi tidaje o cené, dob¢é dodéni a splatnosti faktur

jsou tedy stejné. Kritériim se nésledné ptitadi vahy 1 az 5. Jednicka znamena

nejvyhodnéjsiho dodavatele. Nasledné budou body secteny a bude zjistén nejlepsi dodavatel.

Kritérium Dodavatel
4863 6283 | 6135 7314 7031
Cena (K¢) 905 770 788 954 775
Rychlost dodani (dny) 90 14 10 40 21
50 % ptedem a
Splatnost faktur (dny) zbytek po 60 21 pfedem predem
dodani

Tabulka 18 Vychozi udaje pro metodu Prosté hodnoceni podle poradi

Jednotliva kritéria musi byt obodovana v potadi 1 nejlepsi az 5 nejhorsi.
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Kritérium Dodavatel
4863 6283 6135 7314 7031
Cena 4 1 3 5 2
Rychlost dodani 5 2 1 4 3
Splatnost faktur 3 1 2 4 4

Tabulka 19 Ohodnocena kritéria

Jako posledni se u jednotlivych dodavateld se¢tou body s tim, Ze nejlepsi je ten, ktery ma

cvwvr

Dodavatel
4863 6283 6135 7314 7031
Celkem 12 4 6 13 9
Poradi 4, 1. 2 5. 3.

Tabulka 20 Celkovy vysledek metody Prosté hodnoceni podle potadi

Tabulka 21 ukazuje, Ze nejvyhodnéjsi dodavatel podle metody Prosté hodnoceni podle
potfadi je s Cislem 6283, ktery ziskal 4 body. Naopak nejméné vyhodnym dodavatelem je
¢islo 7314 se 13 body. Rozdil mezi 1. a 5. mistem je tedy 9 bodi.

4.3 Porovnani obou metod vybéru dodavatela

Nasledujici tabulka ukazuje potadi dodavatelli u kazdé metody. Z ni vyplyva, Ze u obou
metod je potadi dodavatelé stejné. V obou ptipadech je nejlepsSim dodavatel ¢islo 6283 (cena

770 K¢ za jeden toner, doba dodani 14 dnti a splatnost faktur 60 dna).

Scoring model Prosté hodnoceni podle poradi

Poradi Dodavatel Skoére Poradi Dodavatel Body
1. 6283 91,43 1. 6283 4
2. 6135 83,97 2. 6135 6
3. 7031 61,50 3. 7031 9
4. 4863 47,87 4. 4863 12
S. 7314 46,32 5. 7314 13

Tabulka 21 Scoring model vs. Prosté hodnoceni podle potadi
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Dodavatel, ktery vysel z obou metod jako nejlepsi, je pro firmu z hlediska stanovenych
kritérii velmi dulezity, proto by si ho méla predchazet. Poskytuje idealni cenu jednoho
toneru, ktera se pohybuje kolem 770 korun, jeho dodaci doba je 14 dnii a splatnost faktur ve
lhiité okolo 60 dnil. Vitézna firma dodava az na par vyjimek jen vyrobky znacky Sharp.

vvvvvv

nastavené ceny a co nejrychlejsi dostupnost a doba dodéani vyrobki.
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5 NAVRH ZLEPSENI

Jak uz bylo uvedeno, TONERCENTRUM nemaé vybér a hodnoceni dodavatelt nijak pfedem
nastaveny. Jednd se o obchodni firmu, ne o firmu vyrobni. Proto by bylo dobré, aby alesponl
jednou za rok svoje dodavatele hodnotila. Napiiklad jejich spolehlivost, spravnost dodavek,
komunikaci, flexibilitu, kvalitu a celkovy ptistup. K hodnoceni by se mohla pouzit bodovaci
metoda, ze které by bylo patrné, jak si stoji kazdy konkrétni dodavatel. I za cenu vys$si Casoveé
naroc¢nosti by si firma méla nastavit par kritérii pro toto hodnoceni.

Firma TONERCENTRUM by tak méla piehlednéjsi udaje o vétSich dodavatelich,
od kterych odebira zbozi. Mohl by to byt jakysi rejstiik nebo seznam dodavateli, ktery by
meéla k dispozici a na zdklad€ kterého by pfemyslela o dalSim obchodovani s nimi, pfipadné
o upraveni podminek dodavani zbozi.

Také by bylo dobré nastavit alesponn jednoduchy systém vybéru dodavateli na zakladé
urcitych kritérii. V kazdém piipadé by vZdy méla byt na prvnim misté cena a hned potom

dostupnost konkrétniho zbozi.
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ZAVER

Cilem bakalafské prace byl vybér a hodnoceni dodavateli v konkrétnim podniku.
V teoretické ¢asti byl popsan nakup a dodavatelé. Pozornost byla vénovana nakupni strategii
a situaci, marketingu a managementu nakupu, typu dodavatell, kritériim vybéru a metodam
pro vybér a hodnoceni dodavatelii. V praktick¢é ¢asti byla piedstavena firma

TONERCENTRUM a jeji postup pii vybéru a hodnoceni dodavateli véetné navrhu pro jeho

zlepSeni.

Vse probihalo podle firmou poskytnutych udaji a informaci o jejim fungovani. Na zékladé

toho byly vytvoteny metody pro porovnani pii vybéru a hodnoceni dodavatel.

Pod internimi ¢isly bylo také pfedstaveno pét nevyznamnéjSich dodavateli firmy pro rok
2022 podle objemu nékupu. U nich byl vytvofen Scoring model, ve kterém firma urcila
kritéria pro vybér — cenu jednoho produktu, dobu dodéani a splatnost faktur. U posledniho
kritéria byla pro pfepocet vytvofena bodovaci tabulka. Z vysledki modelu bylo zjisténo,
ze nejvyhodnéjsi je dodavatel s Cislem 6283, ktery ziskal nejvyS$si hodnotu. Pro porovnani
byla jesté pouZita metoda Prosté hodnoceni podle potadi, podle které skoncil na prvnim
Z porovnani obou metod vyplynulo, Ze nejlepsi dodavatel je ten pod internim ¢islem 6283.
Firm¢ dodéava prevazné vyrobky znacky Sharp, idedlni doba dodani je 14 dnii a splatnost
faktur ma lhiitu 60 dnti.

V zéavéru prace bylo firmé doporuceno vytvotit dosud chybéjici jednoduchy systém pro
vybér a hodnoceni dodavatelti. Byl by urcité pfinosem v podobé& ucelenych informaci

o jednotlivych dodavatelich.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

B2B
DIC

DPH
IT

JIT

Business-to-business
Danové identifikaéni ¢islo
Dan z ptidané hodnoty
Informacni technologie

Just in time
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