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ABSTRAKT

Bakalarska praca je zamerand na vybranu tému — optimalizacia vyberu procesu dodéavate-
I'ov. Rozdelena je na tri Casti. Prva je opisna, zamerana na marketingu a marketingovému
nakupu. Druhd Cast’ je analytickd, kde sa analyzuje trh, vyskum trhu, ktory je ddlezity pre
dodavatel'sko-odberatel'ské vztahy. Cely proces je zavisly od kone¢ného zdkaznika, ktory
urCuje svoje potreby a snazi sa ich uspokojit. Tretia Cast’ je navrhova, ktord sa zameriava
hlavne na novy navrh vyberu dodéavatel'ov pre firmu Saktal, a.s., pouzivany bol Scoring
model vyberu dodavatel'ov, ktory by mohol byt pre firmu tou najlepSou vol'bou - jedno-

duchsi, prehl'adnejsi a rychlejsi.

KIacové slova: ndkup, dodéavatelia, zdkaznik, trh, marketing, kritérid rozhodovania, sco-

ring model, hodnotenie dodavatel'ov

ABSTRACT

The bachelor thesis is oriented on the topic- the Optimizing of suppliers selection process.
It is divided into three parts. The first one is descriptive, and it is oriented in the marketing
and the marketing buying. The second part is analytical and there is analysed the trade and
trade research, that is important for supply chain management. This all process depends on
the final customer who identify his needs and demands and he attempts to satisfy them. The
third part is of suggestion for optimizing of suppliers selection for Saktal, a.s. There is used
Scoring model of suppliers selection, which could be the best choice — easier, clearer and

faster.

Keywords: purchase, suppliers, customer, trade, marketing, desicion making criterions,

scoring model, evaluation of suppliers



Pod’akovanie

Pod’akovanie patri firme Saktal, a.s., ktora bola ochotna so mnou spolupracovat’ a poskytla
mi interné informdcie, dovolila mi ich pouzit’ v tejto bakaldrskej prace za icelom uspesSné-
ho spracovania, a za Cas straveny konzultaciami v tejto firme, ked’ze ¢as je pre nich vel'mi

vzacny.

V neposlednom rade by som sa chcela pod’akovat’ pani Doc. Ing. Xenie Lukoszova, Ph.D.,

za jej cenné rady a skusenosti, ktoré mi s ochotou poskytla.



Prohlasuji, Ze

e  beru na védomi, ze odevzdanim bakalafské prace souhlasim se zvefejnénim své prace
podle zdkona & 111/1998 Sb. o vysokych $kolach a o zméné a doplnéni dalSich
zakonli (zdkon o vysokych $kolach), ve znéni pozdéjsich predpisii, bez ohledu na

vysledek obhajoby;

e beru na v&domi, Ze bakalafskd prace bude uloZena v elektronické podobé
v univerzitnim informanim systému dostupna k prezen¢nimu nahlédnuti, Ze jeden
vytisk bakalaiské prace bude uloZen v archivu Fakulty logistiky a krizového fizeni

Univerzity TomaSe Bati ve Zling;

e byl/a jsem sezndmen/a s tim, Ze na moji bakalafskou praci se plné vztahuje zakon ¢.
121/2000 Sb. o pravu autorském, o pravech souvisejicich s pravem autorskym a o
zméné nékterych zakonl (autorsky zdkon) ve znéni pozdgjsich predpisi, zejm. § 35

odst. 3;

e beru na védomi, e podle § 60 odst. 1 autorského zakona ma UTB ve Zlin¢ pravo na
uzavieni licen¢éni smlouvy o uziti $kolniho dila v rozsahu § 12 odst. 4 autorského

zakona;

e beru na védomi, ze podle § 60 odst. 2 a 3 autorského zakona mohu uzit své dilo —
bakalaiskou praci nebo poskytnout licenci kjejimu vyuziti jen s predchozim
pisemnym souhlasem Univerzity Tomase Bati ve Zling, kterd je oprévnéna v takovém
piipadé ode mne pozadovat pfiméfeny piispévek na thradu nikladd, které byly
Univerzitou Tomése Bati ve Z1in& na vytvoreni dila vynaloZeny (az do jejich skutecné

vyse);

e beru na védomi, Ze pokud bylo k vypracovani bakalafské prace
vyuzito softwaru poskytnutého Univerzitou Tomase Bati ve Zlin€ nebo jinymi
subjekty pouze ke studijnim a vyzkumnym Géelim (tedy pouze k nekomerénimu

vyuziti), nelze vysledky bakalarské prace vyuzit ke komerénim aceliim;

e beru na védomi, Ze pokud je vystupem bakalaiské prace jakykoliv softwarovy produkt,
povazuji se za soudast prace rovnéz i zdrojové kody, popi. soubory, ze kterych se

projekt sklada. Neodevzdani této soucasti miize byt diivodem k neobhéjeni préce.



Prohlasuji,

=  7e jsem na bakalafské praci pracoval/a samostatné a pouzitou literaturu jsem citoval/a.

V pripadé publikace vysledki budu uveden/a jako spoluautor/ka:

= 7e odevzdana verze bakalaiské prace a verze elektronickd nahrana do IS/STAG jsou

totozné.

4.5
V Uherském Hradisti, dne ;- //)//i/ .....

Haikn

podpis studenta/ky



UV O . 10
| TEORETICKA CAST ..ottt ettt sttt 11
1 NAKUP A NAKUPNY PROCES .....ooootteeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeet et ee e eeneens 12
1.1 VY VOT NAKUPU ..cevttttes st e e et ettt e e e e e teesssbsseeeesssessabatsseeesetess b asreeesesessbrrnnreeees 12
1.2 DEFINICIA NAKUPU .1uvuiiteeeeteeetttsseseeeseessssasesssssesesssssnssssssssssssssnssresssessssssnnnnreeess 13
1.3 ZAKLADNE CIELE NAKUPU ....cettivttttiiiieeetetesssssnssesssssesssssssssesssessssnsssessseesssn 13
1.4 NAKUPNE SITUACIE .vuieeeeeteeetstisseeeeeseessssasesssssessssssnnssssssssssssssnnsnseessssssssnmnnreeens 14
15 STADIA NAKUPNEHO PROCESU .vvoveveeveeeeseseseseseseseesesesesassssssesesesssseeesssesssasssans 15
ROZPOZNanie ProbIEMU.........ccuiviiieiiiiiecse s 15
VSe0DbECY POPIS POLTEDY ....vveuviiiiiiiieie et 15
HTAdANIe dOAVALETA ... eeeee ettt et e e e e et te e e e e tereeeetaeeeeetareseenaresees 15

E- PrOCUIBMENT ... 15
Q) (S S E: I e T 174 ¢ 1 (0 A 2 PO U T TSR OPPRTRPPIN 16
VYber dOAAVALEIA ......c.veiieiiiieii s 16
Specifikacia objednavacich POStUPOV........cciviiiiiiiiiiii e 16
HOANOtENIE VIKONU ... 17

1.6 NAKUPNA LOGISTIKA «..eeeeeteeersrnnssseeeseessssnnssseseseessssnnnsteestseesstteesteress 17

2 ANALYZA TRHU .....coiooiieeooeeeeeeeeeete ettt ettt ettt eee et ee e eeeeee e e 19
2.1 MARKETINGOVY VYSKUM ..tteetttuuieeeeeseeesstnnssssseseessssnissessssessssnnansesssssssssnnaeeees 19
2.2 ANALYZA NAKUPNEHO TRHU ...vuuiiieieieeeietieieeeeeeeeesstnssssessssssssnnnssssssssssssnnnssesess 21
2.3 NAKUP NA TRHU ORGANIZACI +v.teeeeeieeetee et e ettt e e e e et eeeaa e asseessssenstnnnneeees 22
2.3.1 Priemyselny trh.......c.cooiiiiiiii 22

2.3.2  ObChOANY trh ..o 23

233 SHAMNY N oot 23

3 VYBERDODAVATEDA ..ottt eeeeeeeee ettt eee e et eneeeseeeeseneeneens 24
3.1 KRITERIA ROZHODOVANIA PRI VYBERE DODAVATELA......ccttteeitiiieieeeeeeeeeiiinseeees 25
3.2 METODY HODNOTENIA DODAVATELOV ..vvvuuiiieeeieeessiisisseessseesssnnsssesssssssssnnnnnseeees 25
3.2.1  SCOMNG — MOUEL ...t ae s 26

3.2.2  Alternativny SpoSOb hodnotenia...........ccevvriviiieiiiiiiiesiee e 26

3.2.3  Grafickd metOda hodNOtENIa ... ceveee ettt et e e e e et e e e e e aaae s 26

3.3 SLEDOVANIE A HODNOTENIE VYKONU DODAVATEDLA .cevvueieieeeeeeeeeiieeeeeeeseeennnnnnns 27
34 KONTROLA VYSLEDKOV DODAVATELOV ..vuuieeeeeieeeeeieeieeeeeeeeeesesssseessssesssnnnaseeeees 27

4 SUPPLY CHAIN MANAGEMENT ... eeeeeeeeeeeeeeeeannnennnees 28
5 CIELE A METODIKA BAKALARSKEJ PRACE .......oovveeeeeeeeeeeeeeerereeernns 29
51 CIEL BAKALARSKET PRACE ... e iiieeeete et ettt et e e e et ettt s e e e e e e e e eetnseeeeeneeennnnnnns 29
5.2 METODIKA BAKALARSKEJI PRACE .. .ceitivetitiesieeeeeeeeeieieie e e e et eeeastnssseesssseessnnnneeees 29

I PRAKTICKA CAST ..ottt ettt ettt een e 31



6 SAKT AL, AS. 32

6.1  ORGANIZACNA STRUKTURA RIADENIA SPOLOCNOSTI ....cvveuvviriieenieesnreesseesneesneeenns 34
6.2  VYROBKOVE PORTFOLIO FIRMY SAKTAL, A.S. c.ieiiiieiierieesieesiee e e 34
6.3 ZAKAZNICKE ZAMERANIE .....ccueuiitiiteiertateseesessessestesessestesessessesessesseseesessessessesessenes 37
7 PROCES NAKUPOVANIA MATERIALUFIRMY SAKTAL, AS.................... 39
7.1 POZIADAVKY NA NAKUP OD FIRMY SAKTAL, A.S. ..eiiiiririeieesiresieeseesnee e esnee e 39
7.2 VYBER DODAVATEDA ....cciutiiiieitriaiee st astee st e sieesiseasseessneesseesnneesneesneesnesaneennneanns 39
7.3 UZATVARANIE KUPNYCH ZMLUV .....ciutiitiiiiiiaieesreaiee s sseesseesneesnessneesnessnneesnnes 40
7.4 HODNOTENIE DODAVATELOV ....ccvviiiiesiriaieesieeesieessneesseeseeesseesneessessnnessnnessneessnss 40
8  VYBERDODAVATEDA..........coceoviiirieisiesieeisiessesis s 42
8.1 NAVRH MODELU PRE PROCES VYBERU.......ccuutitiaiiesitiesteesneesinesneesseesneesneessneesnnas 42
8.2 ZNIZENIE NAKLADOV .....ccitiiiieiuriaieesintesteesineesbeessseasseessseesbeessneesneeanneesneesneennneenns 47
ZAVER ... et r e an 50
ZOZNAM POUZITEJ LITERATURY ....cc.cooovviiriiiiiiiiesisses s 51
ZOZNAM POUZITYCH SYMBOLOV A SKRATIEK .......ceomiriineineieriesisssineenns 53
ZOZNAM OBRAZIKOV ......ccooovviviiviieiisiiisieeiisses s 54
ZOZNAM TABULIEK ..ottt 55

ZOZNAM PRILOH ........coooooooeeeeeeoeeeeeeeoeeeeeeeee oo e e oo e e e er e e e s er e 56



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 10

UvVOD

Bakalarska praca je venovana optimalizacii procesu vyberu dodavatelov jedného sorti-
mentného vyrobku firmy Saktal, a.s. Tato firma je jedna z najvacSich a najznamejsich vo
svojom odbore — vyroba stavebného materidlu. Medzi sortiment firmy sa radia napriklad
tehly, tvarnice, a rozne iné vyrobky. Na vyrobu stavebnych materidlov je potreba roznych
materialov, ktoré firma nakupuje odinych dodavatelov, ktorych sa na slovenskom

a ceskom trhu pohybuje pomerne malo.

Ludia uz oddavna stavali svoje pribytky, povacsine pozostavali z dreva, slamy a kamena.
Firma Saktal, a.s. ma dlhoro¢nt historiu vo svojom odbore, vyrobe stavebného materialu,
palenych tehal pre stavebné ucely. V dnesnej dobe sa mesta alebo dediny rozrastaji do
enormnych vel'kosti vd’aka novym budovam a stavbam, ktorych zaklady pozostavaju zo

stavebného materialu — tehal a inych pridavnych komponentov na postavenie budovy.

Bakalarska praca bude rozdelena na dve casti a to teoretickt a praktickt ¢ast’. V prakticka
Cast’ bude sustredend na poznatky ziskané z uebnic a Vv teoreticka Cast’ na uplatiovanie
optimalizacie vyberu na uréity vyrobok, kde bude navrh nového modelu pre proces vyberu

dodavatel'ov a tym zniZzovanie nakladov ¢i uz na vyber, alebo na dopravu s tym spojent.

Predmetom bakalarskej prace je ndkupny marketing, do ktorého spadaju dodéavatel'sko-
odberatel’'ské vzt'ahy, predpoved’ dopytu, prognoza a naymé hodnotenia dodavatel'ov, ktoré
tvoria zakladny vzt'ah v procese obchodovania a to vo vsetkych oblastiach. Prave dodavate-
lia patria medzi najsilnejsie kritéria nakupu a d’alSicho poskytovania sluzieb. Riadenie vy-
beru a vztahov medzi dodavateI'mi a odberateI'mi Vv sebe zahifia vSetky ¢innosti pocniic
tokom tovarov asluzieb od dodavatelov k zakaznikom az po prislichajice informacie.
Tieto vztahy sa radia pod skupinu makrologistika, ktora sa zaobera hlavne logistickymi

retazcami, ktorych sucast’'ou su aj dodavatel'sko-odberatel'ské vztahy.

Hlavnym cielom bude optimalizacia mnozstva dodavatel'ov urcitého sortimentného vyrob-
ku, a tzv. vedl'ajsim znizenie nakladov na dopravu s tym spojentl. Na zaver celej bakalar-
skej prace bude spracovanéd jednoduchd tabulka na vypocitanie si ndkladov na dopravu
spojenu s vyberom nového dodavatela a prepravou pozadovaného materialu na firmu Sak-

tal, a.s. pre jeho d’alsie spracovanie.
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. TEORETICKA CAST
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1 NAKUPA NAKUPNY PROCES

Nékup ma zteoretick¢ého i praktického hladiska vyznamny podiel na prispevku
k podnikovému uspechu a to zo strategického i operativneho hl'adiska. Predstavuje vacsi-
nu opatreni smerujucich k zaisteniu vhodnych zdrojov aich dalSiemu vyuzitiu v ramci

podniku. Na zéklade toho je mozné nakup chapat’ ako:
e funkciu — vyznamna tiloha v ramci stiboru podnikovych aktivit,
e proces — priebeh dispozicie s dodavanym tovarom,

e organizacnu jednotku — pracovné miesto, ku ktorému je pridelend nakupna ¢in-

nost’.[10]

1.1 Vyvoj nakupu

V 20. storoc¢i prindsaju desatrocia nové myslienky 1 do podniku a podnikovych ,,vstupov*.
Povojnovy nedostatok tovaru si vyziadal ,,zasobovanie za kazda cenu®. V 50. rokoch pre-
vlada, so zavadzanim hromadnej vyroby, silna orientacia na vyrobu a predaj. Koncom 50.
rokov sa vychodiskom stala zmena trhu predévajiceho na trh kupujticeho, a to pri sticas-
nych v§eobecnych trhovych rastovych tendenciach. UZ od vtedy bolo poZzadované dlhodobé

zameranie ponuky vykonu podl'a potrieb dopytujtcich. [11]

V 60. rokoch 20. storo¢ia sa vyrazne vyvoj nakupu prejavuje v USA a vo vyspelych kraji-
nach sveta. Dochadza k prevahe ponuky nad dopytom, teda stale viac i k vykonavaniu ce-

novych porovnavani, a v USA vznikajt prvé vyskumné prace skimajuce trh organizacii.[5]

80. roky 20. storoc€ia priniesli formulovanie tedrie v oblasti informa¢nych a hmotnych to-
kov, ¢o prinieslo rozdelenie zdsobovania ¢i ndkupu podniku medzi vlastny ndkup a vlast-
nu logistiku. Sutaz o konkuren¢né vyhody na strane predaja (dodavatela) sa prejavuje

aj potencialnou vyhodou na strane nakupu. [11]

90. roky 20. storo¢ia prindSaju vicSiu pozornost’ SirSiemu spektru marketingu, ato
Vv suvislosti s postupujucou orientaciou na okolity trh. S tym suvisi i vacsia pozornost’ do-
davatelom. Tieto roky znamenali vyrazny posun v oblasti logistiky, vratane logistiky na-

kupu. [11]
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1.2 Definicia nakupu

Nékup podniku je stbor ¢innosti ktoré suvisia so stanovenim potrieb materidlovych zdro-
jov na zabezpecenie predmetu ¢innosti podniku, spojenych s jeho zaobstardvanim, dopra-
vou, prijmom, distribuciou vstupov (skladové hospodarstvo), riadenim zasob a popripade

ich Gipravou pred predanim do vyroby, kontrolou a reklamaciou nekvalitnych vstupov. [11]

Materialové vstupy su do reprodukéného procesu zabezpeCované v pozadovanom mnoz-
stve, kvalite, sortimente a Case, s reSpektovanim kritéria optimalnosti v podobe minimali-

zacie nakladov, vyplyvajliicim z procesu zaobstaravania a skladovania materialu. [11]
Nékup zahrnuje Styry kroky:

1. Urcovanie potrieb — pre kazdy druh sortimentu musi nakupca rozhodnu ¢o
a v akom mnozstve budl zékaznici chciet. Znamend to mat’ dokonaly prehl’ad
0 predaji, zadsobach, sezonnosti, ponuke tovaru, cenovych relaciach, dodavate-
Poch a ich mozZnostiach a hlavne poznat’ potreby kupujtcich.

2. Volba dodavatelov — je len obmedzeny okruh znackového sortimentu s jednym
dodavatel'om. Zvicsa musi ndkupca zvazovat’ ceny, sluzby, ponuku, dopravnu
vzdialenost’, spolahlivost’ a iné dolezité aspekty viacerych dodavatelov.

3. Vyjednavanie — tiez u znamych a zavedenych dodavatel'ov sa z ¢asu na ¢as pri-
stupuje k jednaniu o dodacich lehotach, zmene dodavok, nakladoch za poStovné
a balné, o kvalite, $pecialnej ponuke, reklame a pod.

4. Kontrola — nakupca musi neustale kontrolovat’ a revidovat’ kazdého dodavatel'a
a kvalitu dodavatel'skych vzt'ahov a d’alej vyhl'addvat’ a rozvijat’ zdroje dodavok

tovaru.[5]

1.3 Zakladné ciele nakupu
Subor zékladnych nakupnych cielov:

e Uspokojovanie potrieb — tak ako je 'udska potreba stavom pocitovaného ne-
dostatku, vznikd i U organizacii potreba urcitych vyrobkov a sluzieb pre ich
d’alsi rozvoj.

e ZniZovanie nakupnych ndkladov — mdze viest k narastu rizika, napriklad na

znizenie kvality nakupovanych produktov, alebo rast zadsob. Tyka sa to dvoch
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oblasti, jednak znizovanie nakladov na predmet nakupu, tj. cena vlastného vy-
robku, ajednak znizovanie celkovych nakladov spojenych s nakupom (do-
pravné naklady, poistné, atd’.).

ZvySovanie akosti nakupu — vzt'ahuje sa k dvom hladiskam a to k zvySeniu
akosti nakupovanych produktov, kedy sa usiluje o nulova uroven vad, do-
siahnutie urcitej certifikovanej normy a pod. Z d’alsicho hl'adiska zvysenie
akosti nakupovanych produktov méze znamenat’ zvysSenie vykonu nakupova-
ného produktu, o mdze viest’ az k nakupu substitutov, ktoré st pre spotrebi-
tel'a lacnejsie, alebo vyhodnejsie, alebo k vymene dodavatela.

Znizovanie nakupného rizika — ma mnoho poddb, so znizujicou sa akost'ou
nakupovanych produktov vznika riziko spojené so znizenim alebo udrzanim
konkurencie schopnosti kone¢nych produktov podnikov.

ZvySovanie flexibility nakupu — ¢im neistejSia je budicnost’, tym flexibilnejsi
musi byt planovanie nadkupnych variant. Za zvlastne hl'adisko flexibility sa
povazuje nezavislost’ podniku, tj. dostatocny finanény potencial, vecny poten-
cial v technickom, technologickom ale i persondlnom vybaveni podniku
a znalost’ know-how. Dal§im aspektom je image nakupujiiceho podniku, kto-
ry tvori percento vyznamné pre usSpech spolo€nosti.

Verejne prospesné ndkupné ciele — nemaji dominantné postavenie

v podnikoch.[12]

1.4 Nakupné situacie

Zakaznik sa ocitd pred mnohymi rozhodnutiami. Pocet rozhodnuti zavisi na ndkupne;j situ-

acii ako napriklad na zlozitosti rieSeného problému, novosti kipnych poziadaviek, poctu

l'udi, ktorych sa to tyka a na potrebnom case. RozliSuju sa tri typy kiipnych situdcii:

1.

2.

Priamy opakovany nakup — nékupné oddelenie rutinne objednava
u niektorého z dodavatel'ov. Dodavatelia sa usiluju o dodrzovanie kvality vy-
robkov a sluzieb a ¢asto sami navrhuju pre usporu ¢asu automatizované sys-
tému pre doobjednavanie potrebného tovaru.

Modifikovany opakovany ndkup — kupujuci chce zmenit' Specifikaciu, cenu,
dodacie poziadavky alebo iné podmienky vyrobkov. Tento nakup obvykle za-

hrituje na oboch stranach novych ucastnikov nakupu.
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3. Prvy ndkup — zékaznik kupuje uréity druh tovaru po prvy krat. Cim vicsie
naklady alebo riziko, tym vac¢si pocet moznych dodavatel'ov a vacSie mnoz-
stvo informadcii, ktoré zhromazd’uju, ¢o znamena dlhsi ¢as potrebny ku ko-

ne¢nému rozhodnutiu zakaznika.[2]

1.5 Stadia nakupného procesu

Model 6smych nakupnych stadii popisuje hlavné kroky nakupného procesu spolocnosti.
V situdcii modifikovaného opakovaného ndkupu alebo priameho opakovaného nakupu ma
kupujuci obvykle obl'ibeného dodavatel'a, alebo zoznam dodavatel'ov radenych podla pri-

orit zékaznika. Preto mozu byt vynechané dve §tadia nakupného procesu.[2]

Rozpoznanie problému

Nakupny proces zacina vo chvili rozpoznania problému alebo potreby, ktora moze byt’ vy-
rieSena nakupom tovaru alebo sluzby. Takéto rozpoznanie problému moéze byt spustené

internym alebo externym podnetom. [2]

VSeobecny popis potreby

V d’alSej faze urcuju kupujici vSeobecné charakteristiky a pozadované mnozstvo nakupo-
vanej polozky. U Standardnych predmetov je to jednoduché. U zlozitejSich predmetoch je
potreba spoluprace s d’alsimi osobami pri zistovani definicii vlastnosti, ako je spolahli-

vost, trvanlivost’ alebo cena. [2]

HPadanie dodavatel’a

Nakupujtci sa pokusa identifikovat’ najvhodnejSieho dodavatel'a pomocou firemnych adre-

sarov, kontaktov s ostatnymi spolo¢nostami, obchodnej inzercie alebo vel'trhov.[2]

E- procurement

Specidlne webové stranky (e-hub) st usporiadané podla dvoch typov: vertikdine huby, kto-
ré sa sustred’'uju na odvetvie (umelé hmoty, ocel’, chemikalie, papier) a funkcné huby (logis-
tika, ndkupy priestoru v médiach, reklama, energie). Okrem tychto strdnok moézu spoloc-

nosti vykondvat’ e-procurement este d’alSimi spdsobmi a to:
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e priame extranetové spojenie s hlavnymi dodavateI'mi — spolocnost’ si moze
zriadit’ e-procurement ucet u nejakej spolocnosti a zamestnanci d’alej mozu
nakupovat’ tymto pre nich vyhodnym sposobom;

e nakupnd aliancia — niekol’ko spoloc¢nosti si vytvorilo ndkupnt alianciu, aby
mohli vyuzit' nakupné sily k dosiahnutiu niz8ich cien surovin. Tito ¢lenovia
moézu zdielat’ data o menej nakladnych sposoboch sledovania zasob a dopra-
vy vyrobkov;

e nakupné webové stranky roznych spolo¢nosti.[2]

Kolekcia navrhov

Kupujtci vyzyva kvalifikujicich dodavatelov, aby predkladali navrhy. Ak sa jedna
0 zlozita alebo nakladnti polozku, kupujuci ziada podrobne rozpisany navrh, ktory je 'ahko
zrozumitel'ny. Po vyhodnoteni si ndkupca pozyva niekol'ko vybranych dodavatelov aby

vykonali formalnu prezentaciu.[2]

Vyber dodavatel’a

Pred vyberom dodavatela Specifikuje nakupné centrum ziaduce atributy dodavatela
a oznaci ich relativnu dodlezitost. Vyber a dblezitost’ roznych atributov sa 1iSi podl'a typu
nakupnej situacie. U technicky zlozZitejSich vyrobkov, s tromi najdolezitejSimi atribitmi
technicky servis, pruznost’ dodavatela a spol'ahlivost’ vyrobku. U kontroverznych vyrob-
kov, ktoré spdsobuju v spolo¢nosti spory st najddlezitejSimi atribitmi cena, povest’ doda-

vatel'a, spolahlivost’ vyrobku, spol’ahlivy servis a pruznost’ dodavatel’a.[2]

Specifikacia objednavacich postupov

Po vybere dodavatel'ov, nakupujuci jedna o konecnej objednavke, vratane zoznamu tech-
nickych Specifikacii potrebného mnozstva, ocakdvaného terminu dodavky, podmienkach
vratenia dodavky, zaruky a podobne. Mnoho priemyselnych zakaznikov si berie nakladné

zariadenia na leasing. [2]

V zalezitostiach poloziek udrzby, oprav aprevadzky sa zdkaznici uchyluju skor
k ramcovym kontaktom neZz k periodickym nakupnym objednavkam. Ramcovy kontrakt sa
zakladd na dlhodobom vztahu, v ktorom dodavatel' sI'ibi zadsobovat’ kupujuceho podla

potreby za dohodnuté ceny po dobu uréeného C¢asového obdobia. Tento systém zvizuje
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dodavatela a zdkaznika a preto iny dodavatel’ ma stazené podmienky na preniknutie, po-
kial' zékaznik nie je spokojny s cenami , kvalitou alebo sluzbami ktoré mu ponutka staly,

ramcovy dodavatel’. [2]

Hodnotenie vykonu

Nakupujuci opakovane vyhodnocuje vykony nim vybraného dodavatel’a. Nakupujuci moze
kontaktovat’ kone¢nych uzivatel'ov a poziadat’ ich o hodnotenie, m6ze hodnotit’ dodavatel'a
podrla niekol’kych kritérii, alebo méze sc¢itat’ nadklady sposobené nedostatoénymi vykonmi
a ziskat' tak upravené zriad’ovacie naklady zahrnujuce i cenu. Hodnotenie vykonu moze
viest’ k d’alSiemu pokracovaniu vztahov s dodavatel'mi, alebo k zmene, pripadne k ukon-

¢eniu. [2]

1.6 Nakupna logistika

Nakupna logistika sa dotyka ako obchodnej logistiky (z vac¢sej Casti), tak logistiky priemy-
selnej, ktord sa odohrava predovSetkym vo vnutri podniku a tyka sa hlavne riadenia toku
materialu v procesoch premeny (vyroba, spracovanie). Zjednodusene sa nakupna logistika
zaobera planovanim, riadenim a realizaciou vlastného toku surovin, materidlov a vyrobkov
a informadcii tak, aby sa ich spravne mnozstvo, v spravnej kvalite a v spravny ¢as, za pod-
mienok spravnych nakladov dostalo na spravne miesto, tj. na miesto spotreby alebo pouzi-
tia. Plati pritom poziadavka najvacsej ekonomickej efektivnosti, teda za podmienok opti-

malnych nakladov. [11]

Nakupna logistika zacina od dohotovenia findlneho vyrobku, pokracuje jeho kontrolou,
balenim, pripravou na expediciu, expediciou, prepravou, prijmom u odberatel’a, uskladne-
nim a kon¢i prisunom na miesto bezprostrednej spotreby a pouzitia. Ciel'om je tak uspoko-
jenie konkrétnych potrieb odberatel'ov, a to na pozadovanej kvalitativnej urovni a pri res-

pektovani kritérii ekonomickej efektivnosti a ekologickej prijatelnosti.[11]

Existuje celé rada definicii vztahujicich sa k pojmu logistika. Stru¢ne sa da povedat,, Ze sa
logistika zaobera pohybom tovaru a materidlu z miesta vzniku do miesta spotreby a s tym
stivisiacim informa¢nym tokom. Priamo sa tyka vSetkych komponentov obehového proce-
su, tzn. predovSetkym dopravy, riadenia zasob, manipulacie s materialom, balenie, distri-

bucia a skladovanie. Zahrnuje tiezZ komunika¢né, informac¢né a riadiace systémy. Jej ulohou
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je zaistit’ spravne materialy na spravnom mieste, v spravnom case, v pozadovanej kvalite,

S prislusnymi informaciami so zodpovedajucim finanénym dopadom. [1]

Povod logistiky je odvodeny od gréckeho slova logistikon - domysel, rozum, alebo logos -

slovo, re¢, myslienka, pojem, rozum, zakon, pravidlo, zmysel. [1]
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2 ANALYZA TRHU

Analyza trhu je trvalym vychodiskom. pre uplatiovanie principu marketingovej koncepcie

a stratégie. [9]

2.1 Marketingovy vyskum

Marketingovy vyskum sluzi na triedenie si informacii. D6lezité su iba tie, ktoré st potrebné
pre dalSie spracovanie. Je to vlastne systematicky (pravidelny) zber, zaznamenévanie

a vyhodnocovanie informacii. Podstatou marketingového vyskumu je:

e odhalovanie trhu a jeho vyvoja;

e umoziuje poznavat potreby l'udi;

e pomaha realizovat’ marketingové rozhodnutia;
e minimalizuje riziko hmotnych strat;

e pomaha blizsie realizovat’ marketingovy mix.[ 18]

Na realizaciu marketingového vyskumu je potrebny dostatok ¢asu a presné a spolahlivé

informacie. Ak je nie je splnena ani jedna z tychto podmienok, realizacia je netspesna.[18]
Proces uskuto¢iiovania marketingového vyskumu je nasledovny:

- formulacia problému, kedy je treba presne charakterizovat’ dany problém a potreba
definicie ciel’a;

- vyber metddy ako napriklad pozorovanie, experiment a anketa;

- zber a analyza informacii, potreba Statistické¢ho vyjadrenia;

- vyhodnotenie marketingového vyskumu ako aj navrh opatreni, rozhodnuti

a alternativ. [18]

Marketingovy vyskum sa deli na dve zékladné Casti:

1. Primarny marketingovy vyskum — zber, analyza, vyhodnotenie informécii, ktoré
st priamo ziskavané z trhu, alebo od skiimanych objektov ¢i subjektov.
2. Sekundarny marketingovy vyskum — informacie, ktoré boli zozbierané pre iné
ucely ako napriklad z dennej tlace, internetu a podobne.
a) Interné — informacie vo vnutri podniku, napriklad vykaz ziskov a strat,

faktury, pohl'adavky apod.,
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b) Externé — Statistické udaje, odborna denna tla¢, internet, komer¢né uda-

je.[18]

Zakladné techniky kvantitativneho vyskumu (techniky podla spisovatela Foreta a metody

podrla spisovatel’ky Richterovej) tvoria:

pozorovanie — moéze byt bud vedomé alebo nevedomé, alebo naivné
a vedecké pozorovanie. Umoznuje sledovat’ vztahy a spravanie kone¢ného
spotrebitel’a, bez ohl'adu na pozorovatela a jeho schopnosti;

experiment — nie je samostatnou metdédou zberu tdajov ale uréity vedecky
pristup, ktorého cielom je skimanie posobenia jedného alebo viacerych ne-
zavislych faktorov a meranie efektu zavislého od premennej;

dopytovanie — mdze byt osobné, telefonické, pisomné alebo elektronické.
Jednym z najpouZzivanejSich nastrojov dopytovania je anketa. Osobné rozho-
vory su vedené Skolenymi moderatormi. V pripade pisomného kontaktu je
mozné odpovede zaznamenavat okamzite, alebo neskor po skonceni akcie

pomocou diktafonu.[15]

Vyskum trhu v§eobecne znamena nepretrzité skimanie:

chovanie dopytujucich, tj. stalych a potencialnych zakaznikov;

ponukajucich, tj. konkurencia, ktord& ma rovnaké ¢i podobné zamery
V uspokojovani trhu ako podnik vykonavajici vyskum;

okolie, tj. vSetkych spolo€enskych, ekonomickych, technickych a inych fakto-
rov utvarajucich prostredie, v ktorom sa podnik nachadza;

vlastné situacie podniku.[9]

Medzi najznamejSie analyzy trhu patri SWOT analyza, ktord vytvara realisticky obraz.

Vysledkom vyskumu SWOT analyzy, ktora rozobera vonkajSich a vnutornych Cinitel'ov,

st dve zakladné zlozky. Vyskum trhu musi urovat’ vychodiska pre uspokojenie potrieb

zakaznikov. Znamena to, Ze musi poskytnit’ podklad pre zdkladné marketingové prognozy.

To znamend, ze musi na zéklade poziadavky trhu a jeho uspokojenia jednotlivymi ponuka-

jicimi s vlastnymi silnymi a slabymi strankami a svojimi $pecifickymi prednost’ami, a na

zaklade znalosti svojich prileZitosti a ohrozeni, urcit’:

¢o a pre koho vyrabat’, aké sluzby zaistovat’;
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e kolko tychto vyrobkov alebo sluzieb treba uvazovat’ z hl'adiska dlhodobého
ale i kratkodobého;

e na ktoré trhy je potreba sa zamerat’;

e zamerat sa na ceny a d’alSie vyhody pre trh;

e zamerat’ sa na odbytové cesty, v ramci akych kooperaénych vztahov a pod.[9]

2.2 Analyza nakupného trhu

Analyza nékupného trhu predstavuje jeho systematické a komplexné sledovanie.
Z hl'adiska pripravy konkrétnych nakupnych aktivit sa jedna o tcelovy vyskum pre vytvo-
renie prehl'adu a transparentnosti trhovych vzt'ahov. Vo svojom vysledku poskytuje analy-
za nakupného trhu mnoZinu dodéavatel'ov, ktorych je potreba v nasledujuicom kroku analy-

zovat’ podla uréenych kritérii a redukovat’ ich. [10]

Za sekundarne informacie povaZujeme tie, ktoré uz boli vytvorené k inému tcelu. Kazdé-
mu solidnemu marketingovému vyskumu musi predchadzat’ praca so sekundarnymi infor-
maciami, ktoré¢ (okrem toho, ze Setria Cas a ndklady) pomahaji spresnit’ problém a ciel
vyskumu. Primarne informacie si potom ziskavané priamo v teréne, tzn. pomocou metod
(akou je dotaznik alebo experiment) marketingového vyskumu, uplatiovanych voci sku-

manym subjektom trhu.[4]
Medzi zdroje sekundarnych informacii o ndkupnom trhu patri napriklad:

e spravy o nakupcoch (obsahujt informéacie o dodavatel'och a podmienkach do-
davok);

e prehlady o obchodnych jednaniach (informacie o kontaktnych osobach a ich
charakteristikach);

e zoznamy dodéavatelov (databazy firiem);

e internet;

e tlag;

e Statistické prehl'ady a pod.[4]

Ziskavanie primarnych informécii je spojené s vykonanim vyskumu priamo v teréne (na-
priklad u dodéavatel’a), najcastejSie pouzivanou metddou pritom je dotaznik. Ziskané infor-

macie moézu byt kvantitativnej povahy, ktoré konStatujii vycislitelné skuto€nosti, alebo
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kvalitativnej povahy, ktoré vysvetluju chovanie zacastnenych subjektov. Pri tomto vy-
skume sa zist'uji jednak identifikaéné udaje o dodavatel'ovi ako firme, o jeho managemen-
te, povesti, ekonomickej a technickej situacii, kapacitnych moznostiach a podobne. Dalej
sa mozu zistovat’ udaje o vyrobkoch (kvalita, spol'ahlivost’, prislusné technické parametre
akosti, funk¢nost’ a pod.), o cene a kontrakénych podmienkach (dodacie, platobné pod-
mienky), o sluzbach, ktoré dodavatel’ poskytuje, ako aj o logistickych podmienkach (do-
prave, manipulacii, baleni, apod.). dblezit¢ su informécie o spolahlivosti, pruznosti

a ochote dodavaterl’a riesit’ vzniknuté rozpory.[4]

2.3 Nakup na trhu organizacii
Nakupujuci na trhoch organizacii mézu nakupovat’ na troch trhoch a to:

e priemyselnom trhu;
e obchodnom trhu (trh sprostredkovatel'ov);

e Statnom trhu (vladny trh).[12]

2.3.1 Priemyselny trh

Zahtna vSetky subjekty, ktoré nakupujii vyrobky alebo sluzby za uc¢elom vstupov do d’al-
Sieho procesu (vyroby), s cielom produkovat’ d’alSie vyrobky alebo sluzby, ktoré potom
predavaji, prenajimaju alebo d’alej dodavaju d’al$im odberatel'om. Priemyselny trh je naj-
vacsim a jednym z diverzifikovanych trhov organizacii. Tento trh sa vyznacuje nasleduju-

cimi Specifikami:

e pri ndkupe hlavna ulohu hraju technologie (technologické parametre) — vy-
robky su vel'mi Casto definované pomocou noriem a st zhotovované na za-
klade vel'mi presnych poziadaviek (bezpecnost, hmotnost, rozmery, odol-
nost’, atd’.);

e dopyt vicsinou nereaguje pruzne na ceny — dopyt priemyselného trhu je od-

e zivotnost niektorych produktov méze byt’ vel'mi dlha;

e Vvzijomna zavislost’ odberatel'ov a dodavatel'ov — tieto vztahy st na priemy-
selnych trhoch vSeobecne charakterizované vyssou stabilitou nez vztahy spot-

rebitel’a a distribu¢ného medziclanku na spotrebnych trhoch;
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e prevlada vyssi trend k vyuzivaniu leasingu nez na spotrebitel'skych trhoch —
leasing mé vel'a vyhod ako napriklad ziskanie novSieho vyrobku, lepsich slu-

zieb, zachovanie kapitalu a lepSich uréitych danovych vyhod. [12]

2.3.2 Obchodny trh

Obchodny trh pozostava zo vSetkych jednotlivcov a organizicii, ktori nakupuju tovar
a sluzby za ucelom jeho d’alSieho predaja alebo prendajmu so ziskom. Namiesto vyroby po-
nukaji obchodnici ¢as, miesto a predajné sluzby. Obchodny trh tvori velkoobchodné

a maloobchodné jednotky. [12]
U obchodného trhu rozliSujeme tri trhové situacie:

1. Ponuka nového vyrobku — obchodnikovi sa pontika novy vyrobok, ktory méze od-
mietnut’ alebo prijat’.

2. Volba najlepsieho dodavatela — nastava vtedy, ked’ obchodnik potrebuje vyrobok
a hl'ada najvhodnejsieho dodavatel'a vyhovujiceho jeho kritéridm.

3. Hladanie najlepsich podmienok — obchodnici vyzaduju od svojich dodavatel'ov vy-
hodnejsie jednanie vo forme vécsich zliav, lepSieho servisu a lepSich uverovych

podmienok. [12]

2.3.3 Statny trh

Statny alebo vladny trh pozostava zo $tatnych organizacii, ktoré nakupuji alebo prenajima-
ju vyrobky alebo sluzby pre plnenie hlavnych ¢innosti Statu. Nakupy mdze uskutociovat
ako vlada, jednotlivé ministerstva pre svoje odvetvia, tak i d’alSie organy Statnej spravy

a samospravy (kraje, mesta a obce).[12]
Statny alebo vladny trh sa vyznacuje :

e dobrou garanciou dodrzania podmienok zakazky a hlavne platby;

e vysokou byrokraciou, pre vSetky ndkupy verejného sektoru plati, ze mozu byt
realizované na zaklade vysledkov verejnej sutaze;

e vicSinou velkym finanénym objemom realizovanych zakaziek;

e Sirokou kontrolou verejnosti, po€inajic opozi¢nymi politickymi stranami, cez

masmédia az po jednotlivcov. [12]
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3 VYBER DODAVATELA

Vyber dodavatela je mimoriadne ddlezity, mozno povedat’ az dominantnym pripadom roz-
hodovania, ktoré sa v zna¢nej miere dotyka nakupu (nakupného marketingu) kazdého pod-

niku.[11]

Kvalita voI'by ma mimoriadne zdvazny vplyv na vysledky hospodarenia kazdého rozvoja.
Prejavuje sa v kvalite, zasobach i nakladoch, a predajnosti vyrobkov a tym vo svojich do-
sledkoch v zisku. [11]

Rozhodovani o dodavatelovi je proces, ktorému predchadza naro¢na faza ziskavania po-
merne pocetnych suborov informécii a po lom nasleduje d’alSia ndkupna komunikécia

s dodavatelom.[11]

| ked’ je o dodavatel'ovi na zaklade uskutocneného vyberového riadenia rozhodnuté, nie je
mozné prestat’ v h’'adani novych nédkupnych prilezitosti, tj. v posudzovani a vybere iného

nového dodavatel’a, ktory ponuka lepSie podmienky.[11]

Dolezité pri rozhodovani o dodavatel'ovi je kontakt s dodavatel'om. Sposob kontaktu a jeho
obsah do zna¢nej miery z&visi na informaciach, ktoré o iom doposial’ podnik ma. Pri usku-
to¢neni kontaktu, bez ohl'adu na formu (list, fax, e-mail, telefon alebo osobny kontakt), je
dolezité vediet’ ,,Co podnik chece®, v€as zachytit’ a posudit’ reakciu dodédvatela, ziskat’ také
doplnujuce informacie, aby bolo mozné posudit’ solidnost’ dodavatel’a a ziskat’ obraz o jeho
managemente. Pre rozhodovanie su dolezité informacie o nakladoch na ziskanie dodavok
od dodavatel’a, ako aj o tom, aké su predpoklady pre zvySenie hospodarnosti tychto doda-
vok. Dolezité je poznat irezervy V kapacitach, ktoré by dodavatelovi umoziovali

Vv pripade potreby pruzne zvysit' objem dodavok. [11]

Znizenie administrativneho zat'aZenia pracovnikov nadkupu je moZné dosahovat’ uzatvara-
nim zmlav (objedndvok), ktoré¢ zakladaju dlhodobejsi vztah, kedy sa dodavatel' zaviazuje
zasobovat’ firmu podl'a potrieb za dohodnutt cenu po dobu vymedzenu v zmluve. Dodava-
tel’ pre tento Gcel udrzuje primerané zasoby a dodava z nich podla automaticky vyhotove-
nych objednavok odberatel'a. Nakup vykondvany tymto sposobom vytvara Gzke vztahy
medzi odberatel'om a dodavatel'om — dodavatel’ ma istotu dodavok bez hrozby konkuren-

cie, pokial’ nenastani dovody pre vypoved zmluvy s dodavatel'om.[11]
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3.1 Kiritéria rozhodovania pri vybere dodavatel’a

Pri vybere dodavatel’a je nutné dat’ prednost’ tym kritériam, ktoré ovplyviiuji ekonomické

a obchodné vysledky podnikov, tj. ndklady na zasoby, akost’ a tym i predajnost’ finalneho

vyrobku. Je nutné zvazovat’ i objem nakupu od prislusného dodavaterla, tj. jeho finan¢nu

a ekonomickt zavaznost’. [11]

Pre tcely rozhodovania pri vybere dodéavatel'a sa vyberaji rozne kritéria. Medzi ne patria aj

tieto:

kritéria, ktoré sa tykaju vyrobkov a sluzieb k nim ako napriklad servisné sluz-
by;

kritéria, ktoré sa tykaju cien a kontraktacnych podmienok (dodacich, platob-
nych, a pod.);

kritéria ktoré sa dotykajui dodavatela, jeho image, ako aj chovania (pred-

zmluvného aj pri realizacii dodavok). [11]

Existuju r6zne postupy Vv rozhodovani o dodavatel'och ako napriklad:

expertny odhad tymu alebo zodpovedného jednotlivca z tymu;

scoring model — je bodovacie hodnotenie, ¢i uz je to prosté hodnotenie alebo
vazenim vyznamnosti jednotlivych kritérii;

zvazenie vysledkov kalkuldcie priamo kvantifikovatelnych faktorov
a faktorov nepriamej kvantifikacie kvalitativnych charakteristik, ako je napri-
klad cena;

kombinacia predchadzajucich postupov, ¢o sa javi ako najlepsi spdsob.[11]

3.2 Metédy hodnotenia dodavatel’ov

Tieto modely slizia k nezaujatej volbe a sii nastrojmi kvantitativneho vyhodnocovania

jednotlivych dodavatel'ov podl'a vopred stanovenych kritérii. Medzi zakladné kritéria patria

hlavne:

spol'ahlivost’ dodavky, tzn. poziadavka na dodanie potrebného mnozstva pod-
'a dohodnutych nalezitosti v dohodnutom case;
kvalita;

spdsob platby (avery, pozicky);
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e Cena,

e rychlost’ dodavky;

e pristup zamestnancov;
e moznosti zliav;

e zaruky a Servis;

e balenie;

e odhad zivotaschopnosti dodavatel'a.[4]

3.2.1 Scoring — model

Tato metoda spociva predovsetkym na bodovom hodnoteni hlavnych ukazovatel'ov vykon-
nosti dodavatel'ov. Vysledné bodové ohodnotenie kazdého dodavatel'a sa vypocita nasledu-
jucim vzorcom:

T

A; = Z aibi}-

i=1

kde:

A = celkovy pocet bodov dodavatela |

ai = vaha kritéria i

bij = hodnotenie vykonu dodavatela j podl'a kritéria i
n = pocet hodnotenych kritérii [13]

3.2.2 Alternativny spoésob hodnotenia

K priebeznému hodnoteniu spdsobilosti dodavatel'ov existuja aj zlozité a pre vypocet na-
ro¢né metody. Ako priklad tejto metdody hodnotenia kritéria plnenia dodacich terminov je
postup, ktory vychadza z vypoétu tzv. uréujuceho ¢&isla — UC. Podstatou metody je prisnej-
Sie hodnotenie odchylok neskorSich dodavok od odchylok skor§ich dodavok voci stanove-

nym terminom.[16]

3.2.3 Graficka metoda hodnotenia

Touto metodou sa celkova vykonnost” doddvatela zobrazuje pomocou grafického znéazor-
nenia. Diagram je typom terca, ktorého stred predstavuje najnizSie hodnotenie a jednotlivé
kritéria st zndzornené pomocou priamok veducich od stredu ter¢a. Spojenim réznych bo-

dov predstavujucich dodavatel'ov, sa na priamkach patriacich hodnotenym elementarnym
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kritériam grafu vznikne geometricky tvar, ktorého ohrani¢ena plocha je proporcionalna

celkovej vykonnosti (konkurencieschopnosti) dodavatel’a. [7]

3.3 Sledovanie a hodnotenie vykonu dodavatela

Informacie o dodavatel'ovi podnik ziskava ako zo svojej vlastnej operativnej informacne;j
databazy (evidencia dodavok, reklamaécii, urgencii, rieSenych sporov, vad v dodavkach
apod.) ale tiez od uzivatel'ov (vnutropodnikovych spotrebitel'ov). Hodnotenie dodavatel'a
vytvara podklady pre rozhodovanie odberatel'a o pokracovani spoluprace, o modifikacii ¢i

0 uplnom zruseni obchodnych vzt'ahov. [11]

Hodnotenie dodéavatel'ov je mozné uskutocnit’ aj podl’a toho, ako boli doddvatel'om splnené

ocakavania, ktoré si odberatel’ pri vol'be kladol. Napriklad:

e ochota dohodnut’ sa na ¢asovom plane dodavok;
e ochota dodavatel'a dodat’ podl'a potreby i malé mnozstva vyrobkov;
e poskytovanie rabatu za celkovy objem nakupu na uréité obdobie;

e garantovanie potrebnej technickej podpory a iné.[11]

Ddlezitou sucast'ou hodnotenia dodadvatela je hodnotenie jeho Zivotaschopnosti. To ma
vyznam pri dodavkach pre vykony, ktoré maju d’alSiu priebeznti dobu realizacie a vyzaduju

rovnaky vstupny material.[11]

Vzdy je nutné, aby podnik mal na zreteli, Ze vztah ,,dodavatel’ — odberatel** musi byt’ pre
oboch partnerov vyhodny, a i odberatel’ sa musi pri¢init 0to aby dodavatel' prospero-

val.[11]

3.4 Kontrola vysledkov dodavatel’ov

V tejto taze kupujuci kontroluje vysledky vsetkych ¢innosti dodévatela. Mdze sa obratit’ na
uzivatel'a s otdzkou, ako su s tymito vysledkami spokojny. Kontrola vysledkov vedie
k rozhodnutiu, ¢i kupujuci bude v zmluve pokradovat, zmeni ju alebo ju zrusi. Ulohou
predajcu je sledovat’ rovnaké faktory ako kupujici a uistit’ sa, ze podava oakavany vykon

ku spokojnosti kupujuceho.[3]
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4 SUPPLY CHAIN MANAGEMENT

Pojem logisticky retazec je kI'aCovym pojmom logistiky, ktory je mozno chapat’ ako jeden
Z dvoch stranok, ato hmotny a nehmotny logisticky retazec. Hmotna stranka spociva
V premiestiiovani veci alebo osdb a nehmotnd v premiestiiovani informacii, presnejSie
V premiestiiovani nosi¢ov informacii, resp. signalov, ako su spravy, a udaje obsahujuce
informacie. Nehmotna stranka je potrebna k tomu, aby sa premiestenie veci ¢i 0s6b mohlo

uskutoc¢nit’. Toto ponatie logistiky mdézeme rozsirit’ 1 na toky penazi.[6]

Vseobecne sa tento pojem uvazuje ako previazana postupnost’ vSetkych ¢innosti, alebo
aktivit, ktorych uskuto¢nenie je nutnou podmienkou k dosiahnutiu daného kone¢ného efek-

tu, ktory ma synergicku povahu.[6]

Obrazok 1 Dodavatel’sko-odberatel’sky retazec

DODAVATELE VYROBNiPODNIKY  SKLADY & DISTRIBUCNI ODBYTISTE (TRH) ZAKAZNICI
CENTRA VELKO / MALO OBCHOD

weeeeeon Finanéni toky
jsou mozné v obou

p-
|
®v-
-
=

} smérech (napt.

platby za Zhoz,
t+ | 1 ¢ 1 4 ; 1 4 reklamace, slevy, ;
[ PR (Ml 3 Wl SOBRCCS SR | D L [ MNSERy oG | S 1) [t e S y

Materidlové @ i Wiobni | Nikladyna | :
niklady i i ndklady S Eladovdni s : ——+ Hlavni materidlové toky
Prepravni niklady Prepravni niklady Prepravni niklady = = # Informaéni toky
Zdroj: [19]

Nakup je sucastou vstupnej Casti dodavatel'ského retazca priemyselného podniku. Na ob-
razku je znazorneny dodavatel'sko-odberatel'sky retazec, ktory sa zaobera materialovymi
a informacnymi tokmi. Informacny tok zacina u zdkaznika a konéi u dodavatela, naopak
materialovy zacina u dodavatela a kon¢i u kone¢ného zakaznika. Tieto toky st dolezité

z hladiska informovanosti a naslednej spoluprace medzi dodavatel'mi a odberatel'mi.
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5 CIELE AMETODIKA BAKALARSKEJ PRACE

Kapitola je venovana popisaniu ciel'u a metodiky bakalarskej prace, ktoré st smerodajné

pre celé spracovanie a spravne ukoncenie bakalarskej prace.

5.1 Ciel bakalarskej prace

Zakladnym ciel'om bakalarskej prace je optimalizacia procesu vyberu dodavatel'a. Zamera-
la som sa hlavne na zlepSenie metodiky vyberu dodavatel'a pre jednu sortimentna polozku
nakupu, ked’Ze firma je velkd, na trhu sa pohybuje uz niekol’ko rokov a preto uz ma urcité
vypracované podklady pre svojich dodavatel'ov. Ciel'om préce je tiez navrhnut’ zakladného

dodavatel’a.

5.2 Metodika bakalarskej prace

Postup spracovania bakalarskej prace:

Stadium odbornej literatiry.
Zber informacii v teréne k danej téme.

1

2

3. Vypracovanie teoretickej ¢asti k rieSenej téme.

4. Analyza ndkupného trhu s dorazom na vyskum dodavatel'ov.
5

. Néavrh rieSenia, tj. optimalizacie procesu a konkrétnych dodavatelov.

Ako prvé som si najprv vyberala svoje zadanie bakalarskej prace. Po preskiimani tém sa mi
prave tato, optimalizécia procesu vyberu dodavatelov, zdala prijatel'nd a zaujimava, ked’ze
som uz mala vopred vybrané velké vyrobné podniky kde by realizécia tejto témy nebola

problémom.

Po vybere témy som zacala uvazovat’ nad vyrobnymi firmami. Snazila som sa ich skontak-
tovat’ pomocou elektronickej komunikacie a osobného stretnutia. Nakoniec som sa dohodla

s firmou Saktal, a.s. a jej zastupcom nakupu, Ze budu so mnou spolupracovat’.

Dalej nasledovalo vyhladavanie knih. Snazila som sa najst knihy, ktoré boli zamerané
hlavne na nakup, ndkupny marketing, vyskum trhu a vyber dodavatelov. KniZnice
a Studovne ponukali Siroké spektrum knih, v ktorych bolo mnoho informacii. Knihy, ktoré
boli potrebné na dohl'adanie potrebnych informacii som ziskavala z univerzitnej kniZnice

a iné, ktoré sa bud’ nenachadzali v knizZnici, alebo boli dlhodobo pozicané som si zaobstara-
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la z inych vysokoskolskych kniZznic. Namety som taktieZ ¢erpala z inych bakalarskych prac,
ktoré som precitala na ziskanie dostatocnych informacii ktoré mi pomohli pri pisani tejto

bakalarskej prace.

Po nastudovani knih som zacala s osnovou bakalarskej prace. So scelenim osnovy mi po-
mahala moja veduca bakalarskej prace Doc. Ing. Xenie Lukoszova, Ph.D. Bakalarsku pracu
som si rozdelila na tri Casti, na nakupnu, analyticki a navrhovu ¢ast. V nakupnej Casti,
ktora patri do teoretického hl'adiska bakalarskej prace, sa venujem rozboru nakupu, nakup-
ného marketingu, $tadii nakupu a podobne. Analyticka a ndvrhova Cast’ patria do praktickej
analyzy, tam sa budem venovat' hlavne analyze trhu, vyberu a hodnoteniu dodavatel'ov

a Vv kone¢nom dosledku sa zameriam na optimalizaciu dodavatel'ov na urcité portfolio vy-

robku.

V priebehu pisania bakalarskej prace som sa pravidelne kontaktovala so zastupcom nakup-
ného oddelenia firmy Saktal, a.s., ktory mi poskytoval informacie a konzultacie potrebné

K pisaniu.
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II. PRAKTICKA CAST
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6 SAKTAL,AS.

V zavode v okrese Prievidza bol pred viac ako 50-timi rokmi v Ceskoslovensku prvykrat
vyrobeny pérobeton. Od tych Cias popularita tohto stavebného materialu stupa u odbornej

I laickej verejnosti. [20]

Obl'ibenym sa stal vd’aka svojim mimoriadnym vlastnostiam, ktoré umoziuju stavat’ rych-

lo a jednoducho, byvat’ moderne, zdravo a pohodine. [20]

Spolo¢nost’ Saktal a.s. stavia na bohatej tradicii vyroby pérobetonu. Zo skusenosti z minu-
losti firma Cerpé aj dnes a neustdle investuje do modernizacie vyrobkov a sluzieb. Zavod

bol sucast'ou Statneho podniku v Bratislave. [20]
Zakladné imanie firmy : 5 580 454 EUR

Forma : Akciova spolo¢nost’ zalozena zakladatel'skou zmluvou zo dna 16.4.1992 s poctom
akcii 164 131 kmenového druhu, listinnej podoby, menovitej formy v hodnote 34 EUR,

vydavanych na meno akcionara. [20]
KTucové historické udalosti:

e 4.m3j 1958 — zaciatok vystavby zdvodu, celkové naklady na projekt boli 111 mil.

Ks¢ s planovanou ro¢nou kapacitou 180 tis. m?;

e 7.november 1959 — spustenie skisobnej prevadzky;

e 1959 — 1963 - rozsirovanie vyroby na izola¢né dosky, prvé velkorozmerové prvky

pre obvodovy plast, stropné vlozky, prieckovky, panely a stresné nosné dosky;

e 1965 — prekrocenie projektovanej kapacity, ro¢na produkcia na 185 tis. m°, o dva

roky neskdr sa opat’ zvySovala kapacita;
e 1969 — vznika novy zavod KX2 podl'a holandskej licencie;
e 1974 — zaliatok vyroby v novom zavode KX2 podl'a novej technologie Calsilox;
e 1976 — zacina vyroba velkorozmerovych armovanych prvkov;
o 1982-1983 — vyroba celostenovych panelov v objeme 52 tis. m?;

e 1984 — historicky najvyssi objem vyroby v zdvodoch ZX1 a ZX2 v objeme 560 tis.

m®:
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1990 — od¢lenenie od Statneho podniku v Bratislave;

1992 — vznik novej akciovej spolocnosti;

1994 — vznik ZEDE, s.r.0. v zavode KX2 s vi¢§inovym zahraniénym vlastnikom;
1997 — od¢lenenie spoloc¢nosti Saktal, a.s. a ZEDE, s.r.0.;

2000 — 2004 — zavedenie pocitacového riadenia vyrobnych procesov, progresivnych

metod krajania expedicie vyrobkov;
2003 — vznik dcérskej spolo¢nosti so sidlom v Prahe;
2006 — ziskanie 50% podielu v ¢eskej spolo¢nosti Porobeton Trutnov, a.s.;

2008 — odkuipenie zvys$nych 50% akcii v spolo¢nosti Porobeton Trutnov, a.s. - Sak-

tal, a.s. sa stava jej jedinym vlastnikom;

2010 — rozsiahla investicia do modernizécie vyrobnej technoldgie v spolocnosti
Saktal, a.s.; zmena ndzvu spolo¢nosti Porobeton Trutnov, a.s. na Saktal CZ, a.s.

[20]
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r v

6.1 Organizacna Struktura riadenia spolocnosti

Valné zhromazdenie

Dozorna rada, predse-
da Jozef Havala

Predstavenstvo,
predseda MUDr. Martin Kovac

Usek generélneho riaditel’a

Integrovany manazérsky

systém

Usek ekonomicky Usek vyrobno- Usek obchodny
technicky

Zdroj: [20]

Kazdy usek sa d’alej rozvetvuje na d’alSie Struktiry, ked’Ze je firma velka a spadéd pod fiu

vel'a odborov ako napriklad odbor vyroby, udrzby a energetiky a podobne.

6.2 Vyrobkové portfélio firmy Saktal, a.s.

Firma Saktal, a.s. vyraba vel'ké mnozZstvo tvarnic a stavebnych materidlov na vyhotovenie

budov, ¢i uz obytnych domov alebo inych budov vhodnych na rézne tcely. [20]
Tvarnice Plus (P2 - 420)

Obsahuju vyssi podiel vzduchovych pérov, ¢im dosahuju vynikajiice hodnoty tepelného
odporu. Vd’aka vybornym tepelnoizolaénym vlastnostiam si vhodné najmi na murovanie
obvodovych stien a ako vypln do Zelezobetonovych konstrukeii. PrinaSaja Gispory nielen pri

ich nakupe, ale najméa vd’aka niz§im nakladom na vykurovanie. [20]
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Pri pouZiti tvarnic na murovanie na $irku muru 500 mm, spifia obvodové stena z tejto tvar-
nice — Saktal Plus — bez zateplenia parametre pozadované pre nizkoenergetické budovy.
[20]

Obrazok 2 Tvdrnica P2 — 420 firmy Saktal, a.s.

Zdroj: [20]
Tvarnice P2 — 480

Tento produkt je prémiovy, so Spickovymi tepelnoizolaénymi vlastnostami, ktory je bez
zateplenia vhodny aj pre vystavbu nizkoenergetickych domov. Tento sortiment postupne

nahradza predosly, P3 — 520. [20]

Obrazok 3 Systém tvarnic P2 — 480

Zdroj: [20]
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Tvarnice P4 — 580

Firma vyvinula nové tvarnice s vy$§ou pevnostou 4 MPa v objemovej triede 580 kg / m®.
Tvarnice sa vyrabaja v prevedeni perodrazka — kapsa a hladké. Pri ich pouziti na vymuro-
vanie spodného podlazia je mozné tto tvarnicu pouzit’ na vystavbu budov az do Styroch
poschodi. Maju aj vylepsené zvukovo-izolacné vlastnosti, o ich predurCuje na pouzitie na

vnutorné nosné priecky a ako deliace priecky medzi bytovymi jednotkami. [20]
Prieckovky (P2 - 480)

Prieckovky z porobetonu, rovnako ako tvarnice, pohlcuju a uvolnuju vlhkost' vzduchu.
Vyrovnavaju tak zmeny vlhkosti v miestnosti a umoziuju vodnym param prestup stenami.

Je mozné ich opracovat’ beznym naradim. [20]
U — profily (P3- 520)

Tento stavebny prvok je zalozeny na principe strateného debnenia a je vhodny pre zhoto-
venie nosnych prekladov ¢i stuzujiiceho venca stavby. Zabezpecuje vytvorenie uceleného
tepelno-izola¢ného systému a redukuje tepelné mosty v kritickych miestach na minimum.

[20]
Nosné preklady

Pozostavaju z porobetonu, ocelovej vystuze a betonovej zalievky (C20/25). Vhodné su pre
ulah¢enie manipulacie na stavbe vybavené manipulaénymi oknami, ktoré umoziujt vyuzi-
tie zdvihacieho zariadenia. Je ich mozné z konstrukéného hladiska vyskladat’ na poZzado-

vanu §irku muriva. [20]
Samonosné preklady

Vyuzivaji sa na preklenutie otvorov v nenosnych prieckach. St zhotovené z porobetonu,

tenkovrstvového lepidla, ocelovej vystuze a betonovej zalievky (minimalne C15/20). [20]
Obrazok 4 Samonosny preklad Saktal

;_Q\‘

Zdroj: [20]
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Stropny systém

2. Na za-

Navrhovany je pre premenné zatazenie typ ,,A“ — obytné priestory do 2,0 kN / m
klade individualneho dopytu je mozné vyrobit’ aj stropné nosniky pre stropnu konstrukciu
typu ,,B“ — administrativne pristory do 3,0 kN / m?a pre stropnu konstrukciu typu ,,C* —

skladovacie priestory do 5,0 kN / m?. [20]

Vlozky i nosniky absorbuju vlhkost’ rovnako a zabezpecuji rovnaky vzhl'ad stropu i stien.

[20]

Obrazok 5 Navrh stropného systemu

Zdroj: [20]

Kazdy z tychto vyrobkov sa skladé4 z ur¢itého druhu materialu, ktory je dolezity na vyrobu

ponukaného sortimentu od firmy Saktal, a.s.
Lepidlo

Firma Saktal, a.s. vyrdba vlastné lepidlo na pouzivanie pre stavebné materidly. Je dolezité

aby lepidlo bolo vhodné na porobeton. [20]

6.3 Zakaznicke zameranie

Firma Saktal, a.s. je zamerana na Siroké spektrum zakaznikov, od zdkaznika, ktory ma zau-
jem o stavbu rodinného domu alebo inej funkénej budovy, az po velkoodberatel'ov, ktori

odoberaju od firmy vo velkom mnozstve a predavaju tovar d’alej. Firma ponuka sortiment
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vyrobkov, ktoré st vhodné na postavenie celej hrubej stavby budovy okrem stresného po-

krytia.

Vyroba vo firme Saktal, a.s. je planovana na rok vopred. Koncom predosié¢ho roka, povac-
Sine v mesiaci november, je vydana nova smernica na vyrobu materialu. Tato smernica je

vydavand obchodnym tisekom a schvalena odborom vyroby.
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7 PROCES NAKUPOVANIA MATERIALUFIRMY SAKTAL, A.S.

Nakupovanie predstavuje subor cinnosti veducich k zabezpefeniu vstupného materidlu,
prac a sluzieb potrebnych k vyrobe, investicii a nakup tovaru uréené¢ho pre d’alsi predaj.

[20]

7.1 Poziadavky na nakup od firmy Saktal, a.s.

Nékupy materialu realizuje oddelenie MTZ na zaklade poziadaviek jednotlivych ziadate-
lov. Poziadavky na ndkup st vedicemu oddelenia MTZ predkladané formou ziadanky ma-

terialu, pricom ju predlozi na schvalenie vedicemu daného utvaru. [20]
Ziadanka materidlu musi obsahovat’ tieto naleZitosti:

e presnu Specifikaciu materidlu,

e pozadované mnozstvo,

e pozadovany termin dodania,

e stredisko ziadatela,

e datum vystavenia,

e podpisy ziadatel’a a schval'ovatera,

e zdovodnenie potreby nakupu,

e odporucaného dodavatel’a, ak je to potrebné. [20]

7.2 Vyber dodavatela

Pri vybere dodéavatela sa oslovuju dodavatelia odporuceni ziadatelom v Ziadanke materia-
lu, pripadne dodavatelia navrhnuti veducim oddelenia MTZ po vykonani prieskumu trhu.
Prieskum sa realizuje pre zabezpecenie rozSirenia portfolia potencidlnych dodéavatelov,

s cielom ziskania najvyhodnejSieho a najekonomickejSieho nakupu. [20]

Pocet oslovenych dodavatelov stanovi veduci oddelenia MTZ tak, aby bola zabezpecena
dostato¢na konkurencia a kone¢ny vyber dodavatela bol v stilade so zaujmami spolo¢nosti.

[20]
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Potencidlnych dodéavatel'ov oslovuje oddelenie MTZ, je mozné aby ich oslovil aj ziadatel’,
pri¢om prilozi cenovu ponuku k ziadanke materidlu. Spolu S cenovym dopytom sa vyzadu-

ju aj vSetky dostupné certifikaty ziadaného materialu a bezpecnostné listy. [20]

Veduci oddelenia MTZ po ziskani ponuik prehodnoti spolu so ziadatel'om kvalitativne
a ekonomické ukazovatele jednotlivych ponuk, prislusné certifikaty, karty bezpecnostnych

udajov a vyberua najvhodnejsieho dodavatel’a. [20]

7.3 Uzatvaranie kiipnych zmlav

Kupne zmluvy sa uzatvaraju v pripade, ak hodnota objednavaného materidlu presahuje

sumu 3 500 € bez DPH. Za pripravu kiipnej zmluvy je zodpovedny vedici OSMI. [20]

V pripade ak cena objednavaného materidlu nepresiahne 3 500 € bez DPH, staci na objed-
nanie vystavend a schvalena objedndvka. Objednavku vystavuje veduici oddelenia MTZ na
zaklade ziadanky materialu a predklada ju na schvalenie veduicemu OSMI a generalnemu
riaditel'ovi spolu s predmetnou Ziadankou materidlu a cenovymi ponukami oslovenych do-

davatelov. [20]

7.4 Hodnotenie dodavatelov

Hodnotenie dodéavatel'ov je systematicka ¢innost’, ktord vedie k posudeniu vhodnosti doda-
vatel'ov podl'a stanovenych kritérii. V spolo¢nosti sa vykonava interné hodnotenie, ktoré je

vSeobecnym hodnotenim bez priamej Gcasti dodavatela. [20]

Cielom je posudit’ kvalitu doddvok a efektivnost’ spoluprace s dodavatelmi. UmozZiuje
urcit’ strategicky vyznamnych dodavatelov a tiez odhalit’ potencialne rizika vypadku doda-
vatel'a. Hodnoti sa sposobilost’ dodavatelov dodavat’ tovary, poskytovat sluzby a prace

efektivne, v pozadovanom mnozstve, ¢ase a kvalite. [20]

Kazdy dodavatel’ je hodnoteny znamkou od 1 do 5, ktora je vysledkom bodového hodnote-
nia (vid priloha P I). V tabul’ke pre hodnotenie poZiadaviek sa znamkuje poZadované krité-

rium. Znamka sa prideli na zéklade bodového zisku nasledovne:
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Tabulka 1 Hodnotenie dodavatelov sluzieb a investicii

Pocet bodov Znam-

29 - 27 1

26 — 24 2

23-21 3

20-18 4

17-0 5
Zdroj: [20]

Na zaklade dosiahnutej znamky sa dodavatel’ zaradi do kategorie dodavatelov, o com ho-

vori nasledujtica tabul’ka.

Tabul’ka 2 Kategorizacia dodavatelov

Znam- Kategoria

1 Preferujtci dodavatel’ A
2 Odporucany dodavatel’ B
3 Vyhovujtci dodavatel’ C
4 Akceptovatelny dodavatel’, v pripade absencie A, B,C D
5 Nevyhovujuci dodéavatel E

Zdroj: [20]
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8 VYBER DODAVATELA

Vyrobky ktoré firma ponuka sa skladaju z réznych materidlov, ktoré su vel'mi dolezité pre

ich vyrobu. Pre vyrobu nosnych prekladov je potrebné:
- popolcek fluidny — 16zkovy,
-cement 1425 R,
- hlinikovy prasok,
- vépno biele jemne mleté,
- odformovaci ole;j.

Jeden z dolezitych materialov je cement CEM 1425 R, technickej normy EN 197 — 1:
2000 — 06, ktory je dovazany tyzdenne v hmotnosti 7 ton.

Portlandsky cement CEM 142,5 R sa pouziva k vyrobe betonov vysokych pevnostnych
tried, hlavne pre naro¢né konstrukcie z predpitného betonu a zelezobetonu, pre vsetky dru-
hy stavieb, ¢i uz priemyselnych alebo obc¢ianskych. Je mozné ho pouZit' aj na Specidlne
zalievky stykov a Zelezobetonovych montovanych konstrukcii. Je vhodny aj na spracovanie
Vv prostredi do 5°C, pod touto teplotou je mozné ho spracovat’ iba za pouZitia Specialnych

prisad. [14]

Firma Saktal, a.s. pouZiva pri vybere vhodného dodéavatel'a bodové hodnotenie, ktoré je
vel'mi vSeobecné a vhodné pre hodnotenie dodavatel'ov normovanych surovin a materialu,

dodavatel'ov ostatnych surovin, alebo dodavatel'ov sluzieb a investicii.

8.1 Navrh modelu pre proces vyberu

Néavrh procesu spociva vo vybere dodéavatel'a pre jeden sortimentny vyrobok potrebny pre

zhotovenie materialu vhodného na stavbu akejkol'vek budovy.

Dodavatelia boli vyberany z Ceskej republiky a Slovenskej republiky, ktoré mali v ponuke
dopytovany cement CEM 142,5 R v pozadovanej technickej norme. Pre optimalny vyber
dodavatela bol zvoleny Scoring model vyberu dodavatel'ov, ktory je jednoduchy a rychly
ako povodny vyber dodavatel'ov, ktory spocival v rozosielani materidlového listu vybra-

nym firmam, ktoré boli vyberané podl'a hodnotiaceho listu dodavatelov, a firmy spétne
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odosielali vyplnené materialové listy firme Saktal, a.s., ktora po preskiimani listov rozhodla

0 podpisani zmluvy alebo nie.

Navrh Scoring modelu spoc¢iva v najddlezitejSich kritériach, na ktoré firma kladie doraz pri
vyrobe potrebného materialu. Pri scoring modele su dolezity dodavatelia, ktorych materialy
spifiaju pozadované normy, vaha kritérii pre firmu Saktal, a.s. ktoré nesu uréita doleZitost’,
a v neposlednom rade ukazovatele kritérii. VSetky tieto potrebné udaje st vlozené do ta-
bulky, ktora sa potom vypliia na zaklade podkladov dopytovanej firmy. Dalej sa urobi re-
cipro¢ny index, z ktorého vychadza percento vhodné alebo nevhodné pre firmu a nakoniec
sa vypocita vazena relativna hodnota kritérii a celkové skore, ktoré ukazuje, ¢i je dodavatel’
vhodny alebo nie na spolupracu. Cim vigsie ¢islo celkového skére dodavatela, tym je do-

davatel’ vhodnejsi a firma s nim méze podpisat’ obchodnti zmluvu.

Tabulka 3 Scoring model vyberu vhodného dodavatela

Hodnotia- Ukazovatel’ Dodavatel’

ce krite-

Holcim

CEMM Cementarei Cement Ceskomorav-

rium

AC, a.s. Ladce Hranice,  sky cement Ceska
a.s. Heidelper-  "ePublika
gcement
Group
Akost’ I.  Pociatok tuhnutia 210 193 180 150 190
, [min]* , , , ,

(vaha 10) ANO ANO ANO NIE ANO
Recipro¢ny index  100% 100% 100% 0% 100%

Vazené relativne 1000 1000 1000 0 1000

hodnoty kritérii

a celkové skore

! Zmluvné kritérium 170 — 215 min
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Akost’  Pevnost’ v tlaku 245 32,5 35,6 30,0 26,8
. 2
1. 2 dni [MPa] NIE ANO NIE ANO NIE
I e e 0% 100% 0% 100% 0%
40) .
index
Vazené relativ- 0 2000 0 2000 0
ne hodnoty
kritérii
a celkové skore
Pevnost’ v tlaku 53,5 61,9 59,9 59,5 50,0
’ 3
28 dni [MPa] NIE ANO NIE NIE NIE
Recipro¢ny 0% 100% 0% 0% 0%
index
Vazené relativ- 0 2000 0 0 0
ne hodnoty
kritérii

a celkové skore

2 Zmluvné kritérium 29,5 — 33,5 MPa

% Zmluvné kritérium 60,3 — 63,5 MPa
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Mozna  Mozna zlava pri 1 3 2

avaz  odbere 10 ton® ,
NAJMEN VHODNE MENEJ]
ceny

VHODNE

EJ VHODNE VHODNE

(vaha
30) VHODNE
Reciprocny 33,33% 100% 33,33%

index

Vazené relativ- 499,95 1500 499,95
ne hodnoty
kritérii

a celkové skore

* Mozné zl'ava pri odbere 10 paliet — 3 body
Mozna zlava pri odbere 20 paliet — 2 body
Mozna zl'ava pri odbere 35 paliet — 1 bod

Zlava nie je mozna — 0 bodov
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Spolahli- Dodavatel’ nema 3 2 2 3 2
vost  Zziadnereklamd- ypopNg  MENE]  MENEJ  VHODNE — MENEJ
(viha 20) Cl VHODNE VHODNE VHODNE
v hodnotenom
obdobi®
Reciproc¢ny in- 100% 66,67% 66,67% 100% 66,67%
dex
Vazené relativ- 1000 666,7 666,7 1000 666,7
ne hodnoty kri-
térii a celkové
skore
Pri zmene ob- 2 3 2 2 1
chodnéhopri-  \ieNE] VHODNE ~ MENEJ  MENEJ  NAJMEN
padu dodévatel  \;propNp VHODNE VHODNE EJ
akceptuje vset- VHODNE
ky zmeny ob-
chodnej doho-
dy®

® Dodavatel’ nema Ziadne reklamécie v hodnotenom obdobi — 3 body,
Dodavatel’ ma za hodnotené obdobie 1 reklamaciu — 2 body
Dodavatel’ ma za hodnotené obdobie 2 reklamacie — 1 bod
Dodavatel’ ma za hodnotené obdobie viac ako 2 reklamacie — 0 bodov

® Pri zmene obchodného pripadu dodéavatel’ akceptuje vietky zmeny obchodnej dohody — 3 body
Pri zmene obchodného pripadu dodavatel” ¢iastoéne akceptuje zmeny obchodnej dohody — 2 body
Pri zmene obchodného pripadu dodavatel’ podmiefiuje zmeny obchodnej dohody — 1 bod

Pri zmene obchodného pripadu dodavatel nie je ochotny akceptovat’ zmeny obchodnej dohody — 0 bodov
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Reciprocny in- 66,67% 100% 66,67% 66,67% 33,33%
dex
Vazené relativ- 666,7 1000 666,7 666,7 333,3

ne hodnoty kri-
térii a celkové

skore

Celkom 3166,65 - 2833,35 4666,75 3500

Zdroj: Vlastné spracovanie

Z uvedenej tabulky bolo zistené, Ze najvyhovujucejsi dodavatel’ pre firmu Saktal, a.s. na
dovoz cementu CEM 142,5 R je najvhodnejsia firma Cementaren Ladce, ktora je vyhodna
aj z hladiska lokalizacie, ked’Ze sidli na Slovensku, cca 65 km od firmy Saktal, a.s. vybe-
rom tohto dodavatela sa firme znizia taktiez ndklady na dopravu, ked’ze pévodnym doda-
vatelom bola firma Lafarge z Ceskej republiky. Této firma bola vybrana z pomedzi roz-
nych firiem hodnotenych viackriteridlnou analyzou hodnotenia doddvatelov. Téato firma
mala i svojich dopravcov, ktory zabezpecovali kamiénova dopravu na prevoz hrubého sta-
vebného materidlu, pomocou cisterien, ktorych maximalna pripustna hmotnost’ bola 19 ton.
Cementaren Ladce si zabezpecCuje kamionovi dopravu od firmy Almotrans Ilava, ktora
prevaza cement taktiez v cisternach, ktorych maximalna pripustna hmotnost’ je 24 ton, ¢o

je z hladiska zniZovania nakladov taktiez vel'mi vyhodné.

Firma Saktal, a.s. uzatvara kupno-predajné zmluvy, v ktorych je zahrnuté, Ze dodavatel'ska

firma si zabezpecuje svojho dopravcu a cena dopravy je zahrnutd v cene materialu.

8.2 ZniZenie nakladov

Znizovanie ndkladov vznika hlavne novou spolo¢nostou, ktora poskytuje dopravu Cemen-
tarni Ladce, firme Almotrans Ilava, ktord ma dlhoro¢né sktsenosti s prevozom stavebnych
materidlov. Tato firma ma vicsie cisterny s va¢§im objemom (pripustnd hodnota materialu
24 ton). Svojim dlhoro¢nym spolupracujicim firmam ponuka svoje sluzby s vel'mi vhod-

nymi platovymi podmienkami, o ktorych hovoria nasledujuce tabul’ky.
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Tabulka 4 Jednoduchy cennik dopravy firmy Almotrans Ilava

Naplnenie cisterny [%] Cena za km pri percentudlnom naplneni cisterny

[€]
100% — 67% Do 55 km 0,15
66,99% - 33% Do 150 km 0,18
32,99% Nad 150 km 0.21

Zdroj: Vlastné spracovanie

Tabul'ka 5 Pristavenie / odvoz prdazdneho kamionu s cisternou pre prevoz hrubého

stavebného materialu

Pristavenie /  odvoz Percentudlne napl- Cena za km pri pristaveni / odvoze

nenie cisterny prazdneho kamionu [€]

prazdneho kamionu

do 55 km 100% — 67% Zdarma / zdarma
66,99% - 33% 0,05€/0,04 €
32,99% 0,08€/0,07 €

Do 150 km 100% — 67% 0,08 €/0,07 €
66,99% - 33% 0,11€/0,10 €
32,99% 0,14€/0,13 €

Nad 150 km 100% — 67% 0,14€/0,13 €
66,99% - 33% 0,17€/0,16 €
32,99% 0,20€/0,19 €

Zdroj: Vlastné spracovanie

Z tabuliek vyplyva, ze firme Cementaren Ladce vznikaju nasledujice naklady na dopravu:

Vzdialenost’ Cementarni Ladce od firmy Almotrans Ilava je cca 7 km.

” Almotrans Ilava neponiika prevoz materialu pod 8 ton.
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Pristavenie prazdneho kamionu do 55 km je zdarma. Firma Saktal, a.s. si objednava na
jednu davku 22 ton cementu CEM 1425 R, tzn. ze dodavatel' naplni kamion v hodnote
91,67 %, z ¢oho vyplyva, ze plati 0,15 € za km. Vzdialenost’ dodavatel'skej firmy od firmy
Saktal, a.s. je cca 65 km, tzn. Ze cena za dopravu 9,75 €, ktora je ale zahrnuta uz v cene
materidlu. Pre firmu Saktal, a.s. uz nie je podstatné akt kipno-predajnti zmluvu maju me-

dzi sebou dodavatel'ska firma a firma poskytujica kamionovi prepravu.
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ZAVER

Cielom bakalarskej prace bola optimalizacia procesu vyberu dodavatel'ov. Teoretické po-

znatky ziskané z r6znych kniznych ¢i internetovych zdrojov som pouzila v praktickej Casti.

Pri vypracovavani bakalarskej prace som pracovala so skuto¢nymi tidajmi firmy Saktal, a.s.
a z internych zdrojov firmy a taktiez zo znalosti zamestnancov. Tieto udaje boli pravdive,

no meno firmy bolo zmenené.

Potvrdila som, ze firma i ked’ méa svoje kritéria pre vhodného dodavatela, ma urcité rezervy
v tomto smere, ked’Ze ich vyber je zdlhavy, i ked’ sa kona kazdoroéne na planovany rok
dopredu. Formou, ktort som navrhla, je mozné rychlejSie oboznamenie sa s vhodnymi
podmienkami pre vyber dodavatel’a, je Setrna na Cas a je menej naro¢na a Samozrejme me-
nej nakladna. Scoring model si vyZzaduje potrebné informacie na jeho vytvorenie, nema
limitované mnozstvo informacii a taktiez nie je limitovany na pocet dodavatel'ov. Scoring
model je mozné aplikovat’ na rézne produkty, kedy je potreba vyberu doddvatel'ov. Tento
model pari medzi najjednoduchsie a najpresnejSie modely. Kazdy odberatel’ si moze urcit

svoje kritérium, ktoré je pre neho veduce.

Pri vytvarani Scoring modelu pre vyber dodavatel’a na sortiment CEM 142,5 R - portland-
sky cement, som pracovala s internymi informéciami, taktieZ z normami ktoré st dodrZzia-
vané v pripade tohto vyrobku pre vyrobu betonovych a inych tvarnic a vyrobkov pre hrubu
stavbu obytného domu alebo budovy. Preskimané firmy pontkali r6zne druhy cementu, no
nie kazdy bol vhodny prave pre firmu Saktal, a.s. a nespliial kritéria tlaku pri udrzani tvar-

nice v urditom tvare a nemal dlha Zivotnost'.

Ciel'om celej bakalarskej prace bolo optimalizovanie procesu vyberu dodavatel'a pre jeden
sortimentny vyrobok, ktory bol preukdzany v praktickej ¢asti ako jednoducho a rychlo je
mozné tato optimalizéciu vykonat. Firma ma uz svoje praktiky, ktoré mozno bude ochotna
gasom zmenit), no nateraz ostava verna svojim eite stale zdihavym a pomalym procesom
vyberu dodéavatela, kde eSte stale straca na ndkladoch, 1 ked” ich mé pokryté v inych cas-

tiach.

Bakalarska praca bude poskytnuta zamestnancom firmy na jej preskimanie aby mohla byt
pripustena moznost’ zavedenia nového modelu do podniku v procese rozhodovania o doda-

vatel'och.
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ZOZNAM POUZITYCH SYMBOLOV A SKRATIEK

MTZ — materidlno-technologické zabezpecenie
OSMI — oddelenie spravy majetku a investicii

CEM 142,5 R — portlandsky cement, ktorého vyroba sa vykonava jemnym zomletim kre-
micitanového (portlandského) slinku a sadrovca, dosahuje vysoku pevnostt’ a je vyrabany

bez prisady vysokopecne trosky. [14]

EN 197 — 1: 2000 — 06 — norma pre cement, st to Specifikacie a kritérid na preukazovanie

zhody cementov na vSeobecné pouzitie [17]

Hodnotené obdobie — obdobie 6 mesiacov
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PRILOHA P I: HODNOTENIE DODAVATEL:OV DODAVOK
Priloha 1 Hodnotenie dodavatelov sluzieb a investicii
Uroveii Bodovy
Hodnotena poziadavka Body ) )
hodnotenia zisk
Sluzba alebo dodéavka investi¢nej akcie bola vykonana 3
v pozadovanom rozsahu a kvalite
Sluzba alebo dodavka investicnej akcie bola vykonana
vV mensom rozsahu ako bolo pozadované, ale 2
Vv pozadovanej kvalite
Sluzba alebo dodavka investi¢nej akcie bola vykonana 1
v pozadovanom rozsahu, ale v nizsej kvalite
Sluzba alebo dodavka investi¢nej akcie bola vykonana 0
Vv menSom rozsahu a Vv nizsej kvalite
Termin realizacie sluzby alebo investi¢nej akcie bol 3
dodrzany pozadovany
Termin realizacie sluzby alebo investi¢nej akcie bol
mierne oneskoreny ale bez ovplyvnenia naslednych 2
¢innosti a nadvézujucich procesov
Termin realizacie sluzby alebo investi¢nej akcie bol
oneskoreny ale bez zdvazného ovplyvnenia naslednych 1
¢innosti a nadvdzujucich procesov
Termin realizécie sluzby alebo investi¢nej akcie bol
oneskoreny so zavaznym ovplyvnenim naslednych ¢in- 0
nosti a nadvazujticich procesov
Dodavatel’ ma najvyhodnejsSie ceny 5
Konkuren¢ny dodédvatel’ ma nizSie ceny 3
Dodéavatel’ ma najvyssie ceny 0




Pri zmene podmienok obchodného pripadu dodavatel’

akceptuje vSetky zmeny obchodnej dohody

Pri zmene podmienok obchodného pripadu dodavatel’

¢iastocne akceptuje zmeny obchodnej dohody

Pri zmene podmienok obchodného pripadu dodavatel’

podmieniuje zmeny obchodnej dohody

Pri zmene podmienok obchodného pripadu dodavatel

nie je ochotny akceptovat’ zmeny obchodnej dohody

Splatnost’ faktar je 21 dni

Splatnost’ faktar je 14 dni

Splatnost’ faktur je 7 dni

Zalohova platba

Dodavatel’ nema za hodnotené obdobia ziadnu rekla-

maciu

Dodavatel’ nema za hodnotené obdobie 1 reklamaciu

Dodavatel nema za hodnotené obdobie 2 reklamacie

Dodavatel’ nema za hodnotené obdobie viac ako 2 re-

klamacie

Dodavatel riesi reklamaciu promptne do 3 dni

Dodavatel riesi reklamaciu do 6 dni

Dodavatel riesi reklamaciu dlhsie ako 6 dni

Dodavatel’ zamietol reklamaciu bez zaujmu o rieSenie

Dodéavatel’ ma certifikovany SMK, SEM a SMBOZP

Dodévatel’ ma certifikované aspon dva zo systémov

Dodavatel’ ma certifikovany aspon jeden zo systémov

Dodévatel’ nema certifikovany ani jeden zo systémov







